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PIERWSZY W POLSCE FIRMOWY SYSTEM

A

SPRZEDAZY BEZPOSREDNIEJ LEKOW

Klasyczne rozwigzanie bizne-
sowe, ktore dominowato dotad
w dystrybucji produktéow lecz-
niczych na polskim i Swiato-
wym rynku, to model, w kto-
rym firmy farmaceutyczne
sprzedaja swoje produkty hur-
towniom, te za$ nabywaja tym
samym prawo wlasnosci tych
towarow i mozliwo$¢ pelno-
prawnego rozporzadzania nimi
we wlasnym imieniu - tzn.
sprzedaja leki innym podmio-

tom: mniejszym hurtowniom
badz aptekom i szpitalom.
W takim systemie dystrybucji
lek, zanim trafi do pacjenta,
jest wlasnoScia kilku podmio-
tow, jego wytworca traci wigc
kontrole nad nim i nie jest
w stanie zagwarantowac bez-
pieczefistwa swojego produktu.

Na rynek apteczny zaczely
trafia¢ podrdbki lekow marko-
wych, wigec producenci, ktorzy
ponosili dotkliwe straty z tego
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powodu, zaczeli poszukiwaé in-
nego systemu dystrybucji swo-
ich wyrobow leczniczych, bo ich
zdaniem tradycyjny tancuch
dystrybucji jest zbyt skompliko-
wany, aby udato si¢ uniknaé
niebezpieczenstw.

Pfeizer, gdy stwierdzit dwu-
krotne przedostanie si¢ do legal-
nej sieci sprzedazy podrobione-
go leku Lipitor, w marcu 2007 r.
jako pierwsza firma farmaceu-
tyczna na $wiecie postanowit
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przerwa¢ w Wielkiej Brytanii
i Hiszpanii tzw. integracyjno$¢
faficucha dostaw i sprzedawac
swoje leki bezposrednio detali-
stom, bez skomplikowane;j sieci
posrednikow. W tym celu pod-
pisal umowe z jednym tylko
dystrybutorem, firmg Uni-
chem, ktory odbiera leki, paku-
je je zgodnie z zamdwieniami
i dostarcza klientom. Pfizer
oczywiScie narzucit dystrybuto-
rowi ostre kryteria dotyczace
bezpieczenstwa i jakosSci skia-
dowania lekow.

Nowy model dystrybucji bez-
posredniej lekow miat wyklu-
czy¢ sytuacje zagrazajace zdro-
wiu i zyciu pacjentow, ale nie-
przekonani co do tego brytyj-
scy hurtownicy zwrocili si¢ do
sadu o wstrzymanie wprowa-
dzenia nowego modelu dystry-
bucji przez Pfizera. Sad si¢ nie
zgodzit, ale nie uciszyto to gto-
sow krytycznych, zarzucajacych
Pfizerowi ,,duszenie” rynku i na-
razanie pacjentow na przejscio-
we braki niektorych lekow.
Sprawa zajat si¢ brytyjski od-
powiednik naszego Urzedu
Ochrony Konkurencji i Konsu-
mentéow — Office of Fair Tra-
ding (OFT) — ktory zbadat, czy
na brytyjskim rynku dystrybucji
farmaceutykow nie zostata
ograniczona konkurencja. Pfi-
zer byl pewien pozytywnych dla
siebie wynikow analizy OFT:
wprowadzony w 2007 roku no-
wy model dystrybucji okazat si¢
skuteczny i zgodny z prawem.

Jego wdrozenie na rynku bry-
tyjskim odbylo si¢ wyjatkowo
sprawnie, za$§ wysoki poziom
obstugi klienta szybko wyelimi-
nowal wczesniejsze obawy. We-
dtug danych Pfizera poziom ob-
stugi klienta w ramach nowego
systemu dystrybucji wyniost po-

nad 98 proc., co oznacza, ze ta-
ki wskaznik wszystkich zamo-
wiet na leki byl realizowany
w sposoOb pelny i na czas.

Polscy hurtownicy od poczat-
ku bacznie przygladali sie
zmianom na europejskich ryn-
kach, wiedzieli tez, ze w §lady
amerykanskiego giganta far-
maceutycznego predzej czy
pOzniej zechca pdjs¢ inni pro-
ducenci. Mimo to nie wszyscy
byli przekonani, ze wprowa-
dzenie modelu bezpoSredniej
dystrybucji lekow jest w Polsce
przesadzone, bo — jak zauwazyt
w trakcie jednej z dyskusji Sro-
dowiskowych przedstawiciel
niewielkiej hurtowni farmaceu-
tycznej z 15-letnig tradycja —
,»W tej branzy nasz rynek chlo-
nie zachodnie trendy jak gab-
ka, a nie wszystkie sa przeciez
zlotym lekarstwem na bolaczki
rynku w Polsce”.

Zmiana wprowadzona przez
Pfeizera — brzmialy opinie pol-
skich dystrybutoréw — nie byfa
przeciez zadna rewolucja, gdyz
hurtownie w wielu przypad-
kach juz wcze$niej wynajmowa-
ly powierzchnie hurtowni pro-
ducentom, ograniczajac swoja
role do ustug logistycznych.
Uslugi takie — przekonywali —
istnieja od jakiegos$ czasu, a mi-
mo to podstawowa dziatalno-
Scia hurtownikow jest wcigz
tradycyjny obrot hurtowy.

Innego zdania byti komenta-
torzy obserwujacy rynek lekow
na S$wiecie, ktorzy uwazali
zgodnie, ze podobne zmiany
czekaja cala Europe, a wigc
i Polske. Rychlo, bo zaledwie
po niecatych dwoch latach,
okazato si¢, ze mieli racje:
w Slady firmy amerykanskiej
poszta AstraZeneca — powstaty
w roku 1999 w wyniku fuzji

szwedzkiej firmy Astra AB
z brytyjska firma Zeneca Ltd.
jeden z najwigkszych S$wiato-
wych producentow lekow (sa
one dostepne w ponad 100 kra-
jach §wiata), dostarczajacy no-
woczesnych 1 skutecznych le-
kow przeznaczonych do terapii
chorob, ktore stanowia najwaz-
niejsze wyzwania wspolczesnej
medycyny (onkologia, pulmo-
nologia, gastroenterologia, kar-
diologia, psychiatria, anestezjo-
logia i antybiotykoterapia), fir-
ma posiadajaca 27 osrodkow
badawczo-rozwojowych i za-
ktady produkcyjne w 19 kra-
jach, ktora kazdego roku wy-
daje na badania nad nowymi
lekami ponad 5 miliardow do-
laréw amerykanskich i podej-
muje wysilki prowadzace do
wzrostu powszechnej wiedzy
nt. chor6b i ich najnowszych
form leczenia.

Z dniem 9 maja br. AstraZe-
neca, ktdérej innowacyjno$¢ to
rOwniez przetomowe rozwigza-
nia w takich obszarach jak sys-
tem dystrybucji lekow, jako
pierwsza firma farmaceutyczna
w Polsce wprowadzila System
Sprzedazy Bezposrednie;.

SYSTEM SPRZEDAZY
BEZPOSREDNIE)J
FIRMY ASTRAZENECA

System Sprzedazy Bezpo-
Sredniej, jako alternatywa dla
klasycznego modelu dystrybucji
produktow leczniczych, to roz-
wigzanie, w ktorym firma pozo-
staje jedynym wtascicielem le-
kow w calym kanale dystrybucji
— od wytwércy do momentu
sprzedazy ich do aptek ogdlno-
dostepnych lub punktow ap-
tecznych. Nie dostarcza ich jed-
nak za pomoca wiasnych struk-
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tur. Koncern wybiera okreSlona
liczbe hurtowni, aby te w jego
imieniu i na jego rzecz zajmo-
waly sie administrowaniem
procesu sprzedazy lekow.

Wszelkie ustugi logistyczne
(magazynowanie, dostawy do
aptek) oraz sprzedaz w imieniu
I na rzecz AstraZeneca wraz
z administracja tego procesu
prowadzi¢ beda dystrybutorzy
(partnerzy biznesowi) wybrani
przez AstraZeneca sposrod
podmiotéow obecnych juz na
rynku: Polska Grupa Farma-
ceutyczna S.A., Prosper S.A.
i Torfarm S.A.

Dystrybutorzy wspdtpracuja-
cy z AstraZeneca w Systemie
Sprzedazy Bezposredniej zosta-
li wytonieni w drodze postepo-
wania przetargowego zakon-
czonego w IV kwartale 2008 ro-
ku. — Przeprowadzone przez nas
postepowanie przetargowe po-
zwolito wybraé partnerdw, kto-
rych udokumentowane w tym
postepowaniu doswiadczenie
oraz zdolnoSci w zakresie orga-
nizacji procesu sprzedazy pro-
duktow leczniczych do aptek
daja rekojmie wysokiej jakoSci —
zapewnia prezes AstraZeneca
Pharma Poland Jerzy Garlicki.
— Chcemy bezpiecznie dystrybu-
owac leki, majac nad tym kon-
trole i spelniajac wszystkie wy-
mogi prawne — wyjaSnia ide¢
przedsiewzigcia. — Dzieki wdro-
zonym zmianom nasza firma
bedzie mogta wzia¢ petna odpo-
wiedzialno$¢ za leki od momen-
tu wytworzenia do chwili do-
starczenia ich do aptek.

W rzeczywistoSci wybrane na
partneréow biznesowych Astra-
Zeneca trzy podmioty krajowe
pelnia role agentow, ktorzy
w imieniu wiasciciela leku ma-
gazynuja, transportuja i admi-
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nistruja procesem sprzedazy
towaru bezposrednio do aptek
i punktéw aptecznych. O tym,
ktéory dystrybutor, sposrod
tych, ktére nawiazaly wspol-
prace z wlascicielem leku, osta-
tecznie bedzie dostarczal towar
do apteki, zdecyduje sama ap-
teka. Sprzedaz w imieniu i na
rzecz AstraZeneca bedzie pro-
wadzona takze przez sprzeda-
jace na rynek apteczny spoiki
zalezne lub stowarzyszone wy-
branych partnerow.

Proces realizacji zamo6wienia
w nowym systemie ma wygla-
da¢ podobnie jak obecnie: za-
mowione produkty AstraZene-
ca beda dostarczane do apteki
ogdlnodostepnej lub punktu
aptecznego z osobna faktura,
wystawiong w imieniu Astra-
Zeneca Polska, wraz z pozosta-
tym towarem zamoOwionym
przez apteke w hurtowni dzia-
tajacej jako dystrybutor (part-
ner biznesowy).

W zwigzku z wdrozeniem no-
wego modelu biznesowego,
obok istniejacej na polskim ryn-
ku AstraZeneca Pharma Po-
land Sp. z o.0., odpowiadajacej
w dalszym ciagu za Swiadczenie
ustug marketingowych, w 2007
r. powstata nowa spolka naleza-
ca do grupy AstraZeneca —
AstraZeneca Polska Sp. z o.0.
Jest ona podmiotem odpowie-
dzialnym za sprzedaz lekéw
w ramach Systemu Sprzedazy
Bezposredniej, posiada zezwo-
lenie na prowadzenie hurtowni
farmaceutycznej, co zgodnie
z Prawem farmaceutycznym
daje jej prawo do obrotu pro-
duktami leczniczymi w Polsce.

— Mechanizm funkcjonowa-
nia nowego rozwiazania jest
prosty i w praktyce bedzie wy-
gladat nastepujaco: w celu zlto-

zenia zamoOwienia apteka be-
dzie musiata skontaktowac si¢
z lokalnym biurem handlowym
jednego z trzech dystrybutordw.
Schemat sktadania zamoOwien,
reklamacji i zwrotow oraz wigk-
szoSci procesOw zwigzanych ze
sprzedaza pozostanie bez zmian
— wyjasnia Ewa Strzelczyk, ko-
ordynator projektu w AstraZe-
neca Pharma Poland. — Przed
dokonaniem zakupu apteka
musi znalez¢ si¢ w Bazie Klien-
tow AstraZeneca. Wprowadze-
nie apteki lub punktu apteczne-
go na liste klientow jest dziala-
niem jednorazowym. W kaz-
dym momencie, po spetnieniu
podstawowych formalnosci, ap-
teka ogolnodostepna lub punkt
apteczny chcacy kupowac pro-
dukty AstraZeneca beda mogly
zosta¢ wpisane do Bazy Klien-
tow AstraZeneca.

— System Sprzedazy Bezpo-
$redniej — podkresla E. Strzel-
czyk — pozwoli na zachowanie
najwyzszego poziomu bezpie-
czefistwa od momentu produk-
cji lekéw do chwili dostarcze-
nia ich do aptek ogdlnodostep-
nych lub punktéw aptecznych,
tj. w catlym kanale dystrybucji.
Do farmaceutdw trafia tym sa-
mym produkty o najwyzszej ja-
koSci, gwarantujace bezpie-
czenstwo stosowanej terapii.
Dzigki temu rozwigzaniu apte-
ki og6lnodostgpne i punkty ap-
teczne otrzymaja jednakowy
i wysoki standard obslugi, co
z kolei wplynie na optymaliza-
cje procesu dystrybucji. Kazdy
ze wspolpracujacych w nowym
modelu dystrybucji partnerow
zobowiazany jest dziala¢ w spo-
sOb zgodny z wymogami pra-
wa, w tym Prawa farmaceutycz-
nego oraz Dobrej Praktyki
Dystrybucyjnej. Wprowadzenie

SPRAWY ZAWODU



SPRAWY ZAWODU

Systemu Sprzedazy Bezposred-
niej lekéw — zapewnia koordy-
nator projektu — nie wplynie
natomiast na organizacje sprze-
dazy jej produktow leczniczych
do szpitali.

PARTNERZY BIZNESOWI
ASTRAZENECA

Kluczowym zatozeniem Sys-
temu Sprzedazy BezpoSrednie]
jest zapewnienie pacjentom
zwickszonej dostepnosci lekow
AstraZeneca. — SposOb prze-
prowadzenia wyboru kontra-
hentéw i kryteria wyboru part-
neréw biznesowych mialy na ce-
lu wytonienie grona dystrybuto-
rOwW zapewniajacego pokrycie
swoim zasiggiem catego rynku
aptecznego i pozwalajacego na
realizowanie zamowien kazdej
apteki — mowi prezes AstraZe-
neca Jerzy Garlicki. — Firma
dolozyta wszelkich staran, aby
wdrazany system zaspokajal po-
trzeby klientow oraz pozwalat
na pelne i nieprzerwane zaopa-
trzenie w leki AstraZeneca pol-
skiego rynku aptecznego. Je-
stem przekonany, ze system
sprzedazy bezpoSredniej to no-
wa jako$¢ w dystrybucji lekow
na polskim rynku aptecznym,
dzieki ktorej poprawimy do-
stepno$¢ produktow AstraZe-
neca dla pacjentow.

Kim tak naprawde sa na pol-
skim rynku lekéw obecni part-
nerzy biznesowi AstraZeneca
w Systemie Sprzedazy Bezpo-
Sredniej?

Polska Grupa Farmaceutycz-
na S.A. dziala od 19 lat (do
1997 roku pod nazwa Medici-
nes) i od wielu lat jest liderem
w sektorze dystrybucji produk-
tow farmaceutycznych. W 1998
roku zadebiutowala na Giet-

dzie Papierow WartosSciowych
w  Warszawie. Uzyskane ze
sprzedazy akcji srodki pozwoli-
ly jej na intensywny rozwoj
i konsolidacje hurtowego rynku
lekéw. Po okresie fuzji i przejec
firma zajeta pierwsze miejsce
na rynku dystrybucyjno — ustu-
gowym w sektorze ochrony
zdrowia. Co piaty lek sprzeda-
wany w polskich aptekach po-
chodzi z magazynéw PGF. Fir-
ma jest rOwniez najwickszym
partnerem polskich szpitali
w zakresie zaopatrzenia w leki.

Polska Grupa Farmaceutycz-
na to pierwsza polska firma
z branzy dystrybucji farmaceu-
tycznej dziatajaca na rynkach
zagranicznych. Dziala na tere-
nie Polski i Litwy we wszystkich
segmentach rynku (hurtowym,
detalicznym i szpitalnym), po-
nadto w Wielkiej Brytanii
funkcjonuja jej dwie apteki.

Gloéwnym celem strategicz-
nym grupy jest rozwdj detalicz-
nej sieci sprzedazy farmaceu-
tykow w Europie. Dla realiza-
cji tego celu w 2008 roku zosta-
fa utworzona w Amsterdamie
spolka holdingowa CEPD NV
konsolidujaca segment deta-
liczny Grupy PGF.

Jakie nadzieje wiaze ten po-
tentat ze wspolpraca z AstraZe-
neca, ktorej projekt — co do te-
go chyba nie ma dzi$ juz watpli-
wosci — przybliza koniec matych
hurtowni farmaceutycznych?

— Polska Grupa Farmaceu-
tyczna S.A. — wyjasnia Karoli-
na Dabrowska z Biura Praso-
wego PGF — postanowita wzigé
udzial w ogloszonym przez
AstraZeneca przetargu na dys-
trybutoréw Systemu Sprzedazy
Bezposredniej, poniewaz jako
lider dystrybucji farmaceutycz-
nej jest autorem i uczestniczy

w wielu innowacyjnych projek-
tach, a projekt AstraZeneca,
jest wilasnie jednym z takich
projektéw. PGF bedzie opera-
torem logistycznym tego przed-
siewziecia. Gtowna zaleta tego
projektu jest niewatpliwie jego
innowacyjno$¢. W ramach pro-
jektu zapewnimy bardzo wysoki
standard obstugi dla wszystkich
aptek. Wszystko, co robimy, ma
na celu zapewnienie pacjentowi
jak najlepszej obstugi i dostep-
nosci do lekow.

Potentatem na polskim ryn-
ku jest tez drugi partner Astra-
Zeneca — Grupa Torfarm, hol-
ding spo6tki matki i 18 spotek
zaleznych dzialajacy w katego-
rii szeroko rozumianych bizne-
sOw zwigzanych z ochrong
zdrowia i troska o zdrowie, li-
der na rynku hurtowej sprzeda-
zy do aptek, ktory Swiadczy
kompleksowe ustugi w zakresie
handlowej i pozahandlowej ob-
stugi aptek. Strategia grupy
skupia si¢ wokot zasady two-
rzenia bezpiecznej alternatywy
w stosunku do spotek, ktore
tworza sieci aptek. Szerokie
kompetencje firmy obejmuja:
produkcje lekéw pod jedna
marka, dystrybucje farmaceu-
tykow, integracje indywidual-
nych aptek zrzeszonych pod
jedna silna marka, wspotprace
z aptekami niezaleznymi, pro-
wadzenie wydawnictwa doty-
czacego zdrowia i aktywnoSci
fizycznej. Jej partnerami sa
najwicksze koncerny farma-
ceutyczne na $wiecie i czotowi
polscy producenci lekow.

Od 5 lat Torfarm jest spotka
notowana na Gieldzie Papierow
WartoSciowych w Warszawie.
W kwietniu br. do grupy dota-
czyla Grupa Prosper, co ma
gwarantowa¢ uzyskanie pozycji
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zdecydowanego lidera, z ponad
30% udziatem w rynku. Od
9 maja br. i ta firma bedzie re-
alizowa¢ wustuge logistyczna
w ramach Systemu Sprzedazy
Bezposredniej AstraZeneca,
administrujac procesem sprze-
dazy produktéw tej firmy do
klientéw, magazynujac produk-
ty dostarczone przez AstraZe-
neca, przyjmujac i przetwarza-
jac zamdwienia otrzymane od
klientoéw, dostarczajac produk-
ty do klientbw w imieniu i na
rzecz firmy AstraZeneca.

— Podjelismy decyzje o udzia-
le w ogloszonym przez Astra-
Zeneca przetargu na dystrybu-
toréw Systemu Sprzedazy Bez-
posSredniej, poniewaz jest to
wedtug nas jeden z nowych kie-
runkow, ktore beda wyznaczaty
innowacyjne metody obrotu
srodkami farmaceutycznymi
w najblizszych latach — wyja-
$nia Robert Piatek, wiceprezes
Zarzadu Torfam SA. — Torfarm
jako branzowy lider bedzie
uczestniczyl w tego typu pro-
jektach. Przygotowanie prze-
targu byto sprawdzeniem jako-
Sci posiadanych i stosowanych
procedur oraz sprawnosci dzia-
fania w wielu obszarach dzia-
talnosci spotki.

— Dzieki nowemu systemowi
sprzedazy — przekonuje R.
Pigtek — AstraZeneca Polska
Sp. z 0.0. stanie si¢ bezposred-
nim partnerem dla aptek ogo6l-
nodostepnych i punktéw ap-
tecznych oraz pozostanie jedy-
nym wiascicielem lekow w fan-
cuchu dystrybucyjnym, do mo-
mentu ich sprzedazy w aptece.
Tym samym AstraZeneca Pol-
ska Sp. z 0.0. przejmuje pelna
odpowiedzialnoS¢ za jakos¢ le-
ku od momentu jego wytwo-
rzenia do znalezienia si¢ w ap-
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tece. Torfarm w imieniu Astra-
Zeneca Polska Sp. z o.0. be-
dzie podejmowatl dziatania za-
pewniajace prawidiowy obrot
produktami leczniczymi w Pol-
sce. Nowy system nie Spowo-
duje tez zwigkszenia nakfadoéw
czasowych na zakup i sprzedaz
produktow.

Zdaniem wiceprezesa Piatka
System Sprzedazy BezpoSred-
niej pozwoli na zwickszenie
dostgpnosci lekoéw dla aptek
ogoblnodostepnych, punktow
aptecznych i pacjentow, a tak-
ze wplynie pozytywnie na za-
chowanie wysokiego poziomu
bezpieczefistwa w catym kana-
le dystrybucji. W jego opinii
nie wplynie on na zasady do-
starczania lekow do aptek:
— Wszystkie zmiany zwigzane
z procesem maja charakter we-
wnetrzny i sa zwigzane glownie
z dostosowaniem struktur in-
formatycznych do potrzeb pro-
ducenta. System nie zmieni tez
modelu kontaktu z apteka — je-
dyng zmiang moze by¢ zmiana
dystrybutora dostarczajacego
produkty AstraZeneca. We-
dlug nas System Sprzedazy
Bezposredniej bedzie miat po-
zytywny wplyw na dostepno$é
lekow dla pacjenta. Zapewnie-
nie i gwarantowanie przez pro-
ducenta odpowiednich zapa-
sOw magazynowych pozwoli
docelowo na pelna dostepnosc
lekéw dla pacjenta. Jest to no-
wy i innowacyjny model dystry-
bucji, ktory w naszej opinii be-
dzie rozwijal si¢ w przysztosci.
Inne podmioty — producenci
lekéw najprawdopodobniej be-
da wdrazali w przyszioSci po-
dobne systemy. Nowy model
dystrybucji wedlug nas wywrze
pozytywny wplyw na rynek do-
staw lekow do aptek.

Trzeci dystrybutor w Syste-
mie Sprzedazy Bezpos$redniej
to Prosper S.A. — notowany od
1999 r. na Gieldzie Papieréw
Wartosciowych w Warszawie
dystrybutor farmaceutyczny.
Od kwietnia 2009 roku razem
z Torfarm S.A. 19 innymi spot-
kami tworzy grupe kapitalowa
posiadajaca najwickszy udziat
w rynku dystrybucji farmaceu-
tycznej w Polsce. Firma zostata
zatozona w 1990 r. przez dr.
Tadeusza Wesolowskiego, pre-
zesa Prosper S.A. Ustugi spotki
oparte sa na najnowszych zdo-
byczach technologicznych oraz
innowacyjnych rozwigzaniach
logistycznych.

— Patrzac na doSwiadczenia
Wielkiej Brytanii, gdzie znacz-
na czes€ rynku jest juz obstugi-
wana w Systemie Sprzedazy
Bezposredniej — mowi Zbig-
niew Jaworski z Prospera S.A.
— mozemy spodziewac si¢ r6w-
niez diametralnych zmian
w systemie dystrybucji w Pol-
sce. W nowym modelu cigzar
finansowy dziatalnoSci zostaje
przerzucony z dystrybutora na
producenta lekow. Leki Astra-
Zeneca beda dostarczane we-
dtug takich samych zasad i naj-
wyzszej jakosci standardow.

Nie wiemy jeszcze, jak sytu-
acja rozwinie si¢ na polskim
rynku, ale jedno jest pewne:
wprowadzenie przez AstraZe-
neca Systemu Sprzedazy Bezpo-
Sredniej spowoduje przyspiesze-
nie prac nad nowymi modelami
dystrybucji przez inne koncerny.
Dodatkowo firmy, ktore podjely
wspoOlprace z AstraZeneca, sta-
na na uprzywilejowanej pozycji
—to one bedg wybierane pozniej
jako partnerzy przez innych
producentow lekow, wzmacnia-
jac sukcesywnie swoja pozycje.

SPRAWY ZAWODU

>
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SPRAWY ZAWODU

Szanowni Czytelnicy,

W sprzedazy znajduje sie jeszcze pierwszy tom
pozycji ksigzkowej z nowej serii wydawniczej
.Biblioteka Naukowa
Czasopisma Aptekarskiego”

.Podstawy
OPIEKI FARMACEUTYCZNEJ

w teorii i praktyce aptecznej”

autorstwa dr. n farm. Jerzego tazowskiego,
znanego i cenionego w kraju i UE
popularyzatora opieki farmaceutyczne;.

Koszt wraz z wysytkg wynosi 57 PLN.

Whptacajac kwote na konto
1311 3010 1702 0000 0000 0511 95
nalezy podac¢ wszystkie dane niezbedne
do wystawienia faktury VAT.

JERZY LAZOWSKI

Podstawy
OPIEKI FARMACEUTYCZNEJ

w teorii i praktyce aptecznej

BIBLIOTEKA NAUKOWA
CZASOPISMA APTEKARSKIEGO

Oprawa twarda, catos¢ szyta, format 180 x 235
mm, s. 220, na marginesach stron umieszczono
omowienia i cytaty, kazdy z rozdziatow konczy sie
pytaniami kontrolnymi. Ksigzka zawiera
indeks rzeczowy i bogate pismiennictwo.

KONIEC EPOKI MAtYCH HURTOWNI?

Jak ocenia wplyw nowego systemu dystrybucji lekow
firma IMS Poland badajaca trenedy na rynku farma-
ceutycznym? Oto komentarz Stanislawa Kasprzyka,
jej dyrektora ds. hurtu farmaceutycznego:

— Jednym z najwazniejszych wyzwan na rynku ochro-
ny zdrowia jest optymalizacja kosztow. Dotyczy to
wszystkich podmiotéw tego rynku, a wigc takze produ-
centdw, ktorzy poszukuja oszczednoSci m.in. poprzez
zmian¢ systemu dystrybucji. Jednym z takich rozwigzan
jest wprowadzony na szeroka skale w Wielkiej Brytanii
system dystrybucji bezpoSredniej do aptek (DTP - direct
to pharmacy). Zasadniczym celem tego systemu jest po-
prawa efektywnosci zarzadzania dystrybucja lekow,
optymalizacja zapasow, a co za tym idzie — takze wplyw
na zakres handlu réwnoleglego. W takim systemie
dystrybucji leki danego producenta dostarczane sa do
aptek poprzez wybrane hurtownie, ktore pelniag role
operatora logistycznego. Wedtug takich zasad beda juz
dystrybuowane w Polsce leki firmy farmaceutycznej
AstraZeneca, ktora do tego celu jako operatorow logi-
stycznych wybrala trzy ogdlnopolskie hurtownie.

System bezpoSredniej dystrybucji moze zagrozic¢
istnieniu mniejszych hurtownikow — to przyznaje wie-
lu komentatoréw, ale czes$¢ z nich uwaza, ze mate fir-
my logistyczne i regionalne hurtownie beda miaty na
pewno tylko mniejsze szanse utrzymac si¢ na rynku,
gdy dystrybutorami w Systemie Sprzedazy Bezpo-
Sredniej staja si¢ gracze najwicksi, ktorzy pokrywaja
swoim zasiggiem prawie caly rynek apteczny, bo to
oni stanag si¢ gtownym dostawca ustug dystrybucji
bezposredniej, jesli zyskiwataby ona coraz wicksza
popularno$¢ wsrod producentow.

Wedtug Martina Bakera, angielskiego prawnika
specjalizujacego sie m.in. w prawie dotyczacym konku-
rencji przedsiebiorstw, bez wzgledu na przepisy obo-
wigzujace na lokalnych europejskich rynkach jest ma-
fo prawdopodobne, aby hurtownicy mogli oprze¢ si¢
podobnym zmianom na swoich rynkach.

Dodajmy to, co juz w roku 2007 (m.in. na dorocz-
nej konferencji IMS Poland hurtowni farmaceutycz-
nych) dla analitykOow tego segmentu rynku lekow
byto oczywiste: to najwazniejszy w branzy dystrybucji
farmaceutycznej projekt, ktory bedzie kluczowy dla
dalszego jej rozwoju.

Wystarczy chociazby policzy¢, jaka to juz obecnie
czeS¢ naszego rynku aptecznego obstuguja wybrane
przez AstraZeneca na dystrybutordw swoich lekow
podmioty... [ ]
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