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— Первый квартал этого года стал провер-
кой на прочность для бизнес-моделей многих 
фармкомпаний. Каким он был для Ferring?

— По предварительным итогам I квар-
тала оборот Ferring в России увеличился и 
составил 4,7 млн евро, что в два раза больше 
аналогичного показателя за тот же период 
2008 г. К концу текущего года мы планируем 
взять планку в 20 млн евро. Таким образом, 
ожидаемый прирост составит 35%.

— Чем должен быть обусловлен такой 
рост?

— Ferring присутствует на российском 
рынке уже более 15 лет, однако до недавнего 
времени наша деятельность была сфокусиро-
вана на рынке Москвы и Подмосковья. За эти 
годы нам удалось построить эффективные 
партнерские отношения с дистрибьюторами, 
аптечными сетями и лечебно-профилакти-
ческими учреждениями столицы. Сейчас мы 
ощущаем, что переросли эти территориальные 
рамки и обладаем достаточным потенциалом 
для реализации программы регионального 
развития. На данный момент мы представле-
ны в 10 городах-миллиониках, и в дальнейшем 
планируем существенно расширить свою 
«зону покрытия».

— В условиях кризиса решение компании 
выйти на региональные рынки может пока-
заться опрометчивым. Не опасаетесь ли вы, 

что во время кризиса экспансия не даст долж-
ного эффекта?

— Нет, кризис нас не останавливает. 
Скорее, мы рассматриваем его как возмож-
ность расти за счет новых деловых контактов. 
Мы убеждены, что сейчас как никогда важна 
консолидация усилий с нашими партнерами 
и ключевыми клиентами, поскольку резуль-
тирующая этих сил направлена на повышение 
эффективности лечения и улучшение качества 
жизни людей по всей стране. В частности, 
мы разработали партнерские программы для 
центров ЭКО (экстракорпорального опло-
дотворения). В условиях неопределенности 
и нестабильности мы считаем своим долгом 
поддержать бесплодные пары, которых сейчас 
в России насчитывается около 6 млн, в их 
стремлении пройти курс лечения и достичь 
желаемого результата — рождения ребенка. 
Ferring уделяет большое внимание повыше-
нию информированности населения о бес-
плодии и способах борьбы с ним. Вторым 
немаловажным аспектом нашей деятельности 
является освещение проблемы первичного 
ночного энуреза у детей, которая на сегодняш-
ний день является недооценкой, в то время 
как в России от этого заболевания страдает 
около 1 млн детей. В ближайшее время мы 
планируем вывести на рынок новую форму 
нашего препарата для лечения этого заболе-

вания — сублингвальные таблетки. Как види-
те, наша региональная экспансия призвана 
решить большое количество проблем, главное 
— плотно и с отдачей работать с партнерами, 
как с дистрибьюторами и розничными сетя-
ми, так и специализированными клиниками 
и центрами ЭКО. Это и есть залог успеха в 
условиях кризиса.

— В портфеле вашей компании 10 препа-
ратов. Будет ли выход на региональные рынки 
сопровождаться его расширением?

— Портфель компании Ferring включает 
три терапевтических направления: гине-
кология, урология и гастроэнтерология. В 
этих сферах мы и продолжаем развиваться.
По итогам года Ferring представит в России 
четыре новых продукта, а в течение 2010—2011 
гг. портфель представительства пополнится 
еще восемью оригинальными препаратами, 
которые в данный момент находятся на стадии 
регистрации.

— Входит ли в ваши планы собственное 
производство на территории России? Есть 
ли в планах компании строительство завода?

— Сейчас мы серьезно обсуждаем вопрос 
частичного производства наших препаратов 
в России. В частности, мы ведем переговоры 
об упаковке. Варианты возможны разные: 
как первичная или вторичная упаковка, так 
и блистерование. Но с выбором партнера 
мы не особенно торопимся. Производство 
продукции Ferring требует особых условий. 
И требования к линиям, даже упаковочным, 
у нас довольно строгие.

— Ведутся ли разработки новой продук-
ции? 

— Безусловно. Cобственные научно-ис-
следовательские центры компании бази-
руются в Дании, Великобритании и США. 
Подразделения НИОКР дополняют порт-
фель компании новыми продуктами, а также 
производится углубление товарных линий 
наиболее успешных брендов. У Ferring как у 
компании интернациональной существуют 
глобальные и локальные продукты. Однако 

до сих пор не было ни одного одновременного 
глобального лонча. Так, в 2011 г. мы плани-
руем выпустить на российский рынок потен-
циальный бестселлер Firmagon, препарат 
для лечения пациентов с прогрессирующим 
гормонозависимым раком предстательной 
железы, в то время как головной офис уже 
получил разрешение Еврокомиссии на его 
маркетинг в странах ЕС.

— Как бы вы охарактеризовали настрой 
сотрудников российского представительства 
Ferring? Сказывается ли кризис на их работе 
и настрое?

— Рождение детей и здоровье нации не 
зависят от экономической ситуации. Уровень 
мотивации сотрудников достаточно высок, 
т.к. мы осознаем всю важность результатов 
нашего труда. Мы работаем в социально зна-
чимых областях и стремимся внести свой 
вклад в повышение рождаемости и улучшение 
качества жизни людей, недаром наш слоган — 
«People come first at Ferring» — «Для «Ферринг» 
главное — люди!».

«Мы рассматриваем кризис как  
возможность для дальнейшего роста»
Международная биофармацевтическая компания Ferring Pharmaceuticals 
планирует расширять присутствие на российском рынке. В конце прошлого 
года компания начала активно работать в регионах и к концу 2009 г. наме-
рена закрепиться как минимум в 15 городах России. Параллельно с геогра-
фической экспансией в течение ближайших двух лет Ferring собирается 
диверсифицировать свой бизнес-портфель и вывести на отечественный 
рынок 12 новых оригинальных препаратов. Почему компания решила уве-
личивать долю рынка именно во время кризиса, рассказала генеральный 
управляющий российского представительства Екатерина МИХЕЕВА.


