
Klasyczne rozwi¹zanie bizne-
sowe, które dominowa³o dot¹d
w dystrybucji produktów lecz-
niczych na polskim i œwiato-
wym rynku, to model, w któ-
rym firmy farmaceutyczne
sprzedaj¹ swoje produkty hur-
towniom, te zaœ nabywaj¹ tym
samym prawo w³asnoœci tych
towarów i mo¿liwoœæ pe³no-
prawnego rozporz¹dzania nimi
we w³asnym imieniu – tzn.
sprzedaj¹ leki innym podmio-

tom: mniejszym hurtowniom
b¹dŸ aptekom i szpitalom.
W takim systemie dystrybucji
lek, zanim trafi do pacjenta,
jest w³asnoœci¹ kilku podmio-
tów, jego wytwórca traci wiêc
kontrolê nad nim i nie jest
w stanie zagwarantowaæ bez-
pieczeñstwa swojego produktu. 

Na rynek apteczny zaczê³y
trafiaæ podróbki leków marko-
wych, wiêc producenci, którzy
ponosili dotkliwe straty z tego

powodu, zaczêli poszukiwaæ in-
nego systemu dystrybucji swo-
ich wyrobów leczniczych, bo ich
zdaniem tradycyjny ³añcuch
dystrybucji jest zbyt skompliko-
wany, aby uda³o siê unikn¹æ
niebezpieczeñstw. 

Pfeizer, gdy stwierdzi³ dwu-
krotne przedostanie siê do legal-
nej sieci sprzeda¿y podrobione-
go leku Lipitor, w marcu 2007 r.
jako pierwsza firma farmaceu-
tyczna na œwiecie postanowi³
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➤ przerwaæ w Wielkiej Brytanii
i Hiszpanii tzw. integracyjnoœæ
³añcucha dostaw i sprzedawaæ
swoje leki bezpoœrednio detali-
stom, bez skomplikowanej sieci
poœredników. W tym celu pod-
pisa³ umowê z jednym tylko
dystrybutorem, firm¹ Uni-
chem, który odbiera leki, paku-
je je zgodnie z zamówieniami
i dostarcza klientom. Pfizer
oczywiœcie narzuci³ dystrybuto-
rowi ostre kryteria dotycz¹ce
bezpieczeñstwa i jakoœci sk³a-
dowania leków. 

Nowy model dystrybucji bez-
poœredniej leków mia³ wyklu-
czyæ sytuacje zagra¿aj¹ce zdro-
wiu i ¿yciu pacjentów, ale nie-
przekonani co do tego brytyj-
scy hurtownicy zwrócili siê do
s¹du o wstrzymanie wprowa-
dzenia nowego modelu dystry-
bucji przez Pfizera. S¹d siê nie
zgodzi³, ale nie uciszy³o to g³o-
sów krytycznych, zarzucaj¹cych
Pfizerowi „duszenie” rynku i na-
ra¿anie pacjentów na przejœcio-
we braki niektórych leków.
Spraw¹ zaj¹³ siê brytyjski od-
powiednik naszego Urzêdu
Ochrony Konkurencji i Konsu-
mentów – Office of Fair Tra-
ding (OFT) – który zbada³, czy
na brytyjskim rynku dystrybucji
farmaceutyków nie zosta³a
ograniczona konkurencja. Pfi-
zer by³ pewien pozytywnych dla
siebie wyników analizy OFT:
wprowadzony w 2007 roku no-
wy model dystrybucji okaza³ siê
skuteczny i zgodny z prawem. 

Jego wdro¿enie na rynku bry-
tyjskim odby³o siê wyj¹tkowo
sprawnie, zaœ wysoki poziom
obs³ugi klienta szybko wyelimi-
nowa³ wczeœniejsze obawy. We-
d³ug danych Pfizera poziom ob-
s³ugi klienta w ramach nowego
systemu dystrybucji wyniós³ po-

nad 98 proc., co oznacza, ¿e ta-
ki wskaŸnik wszystkich zamó-
wieñ na leki by³ realizowany
w sposób pe³ny i na czas.

Polscy hurtownicy od pocz¹t-
ku bacznie przygl¹dali siê
zmianom na europejskich ryn-
kach, wiedzieli te¿, ¿e w œlady
amerykañskiego giganta far-
maceutycznego prêdzej czy
póŸniej zechc¹ pójœæ inni pro-
ducenci. Mimo to nie wszyscy
byli przekonani, ¿e wprowa-
dzenie modelu bezpoœredniej
dystrybucji leków jest w Polsce
przes¹dzone, bo – jak zauwa¿y³
w trakcie jednej z dyskusji œro-
dowiskowych przedstawiciel
niewielkiej hurtowni farmaceu-
tycznej z 15-letni¹ tradycj¹ –
„w tej bran¿y nasz rynek ch³o-
nie zachodnie trendy jak g¹b-
ka, a nie wszystkie s¹ przecie¿
z³otym lekarstwem na bol¹czki
rynku w Polsce”. 

Zmiana wprowadzona przez
Pfeizera – brzmia³y opinie pol-
skich dystrybutorów – nie by³a
przecie¿ ¿adn¹ rewolucj¹, gdy¿
hurtownie w wielu przypad-
kach ju¿ wczeœniej wynajmowa-
³y powierzchnie hurtowni pro-
ducentom, ograniczaj¹c swoj¹
rolê do us³ug logistycznych.
Us³ugi takie – przekonywali –
istniej¹ od jakiegoœ czasu, a mi-
mo to podstawow¹ dzia³alno-
œci¹ hurtowników jest wci¹¿
tradycyjny obrót hurtowy. 

Innego zdania by³i komenta-
torzy obserwuj¹cy rynek leków
na œwiecie, którzy uwa¿ali
zgodnie, ¿e podobne zmiany
czekaj¹ ca³¹ Europê, a wiêc
i Polskê. Rych³o, bo zaledwie
po nieca³ych dwóch latach,
okaza³o siê, ¿e mieli racjê:
w œlady firmy amerykañskiej
posz³a AstraZeneca – powsta³y
w roku 1999 w wyniku fuzji

szwedzkiej firmy Astra AB
z brytyjsk¹ firm¹ Zeneca Ltd.
jeden z najwiêkszych œwiato-
wych producentów leków (s¹
one dostêpne w ponad 100 kra-
jach œwiata), dostarczaj¹cy no-
woczesnych i skutecznych le-
ków przeznaczonych do terapii
chorób, które stanowi¹ najwa¿-
niejsze wyzwania wspó³czesnej
medycyny (onkologia, pulmo-
nologia, gastroenterologia, kar-
diologia, psychiatria, anestezjo-
logia i antybiotykoterapia), fir-
ma posiadaj¹ca 27 oœrodków
badawczo-rozwojowych i za-
k³ady produkcyjne w 19 kra-
jach, która ka¿dego roku wy-
daje na badania nad nowymi
lekami ponad 5 miliardów do-
larów amerykañskich i podej-
muje wysi³ki prowadz¹ce do
wzrostu powszechnej wiedzy
nt. chorób i ich najnowszych
form leczenia.

Z dniem 9 maja br. AstraZe-
neca, której innowacyjnoœæ to
równie¿ prze³omowe rozwi¹za-
nia w takich obszarach jak sys-
tem dystrybucji leków, jako
pierwsza firma farmaceutyczna
w Polsce wprowadzi³a System
Sprzeda¿y Bezpoœredniej. 

SYSTEM SPRZEDA¯Y
BEZPOŒREDNIEJ 
FIRMY ASTRAZENECA 

System Sprzeda¿y Bezpo-
œredniej, jako alternatywa dla
klasycznego modelu dystrybucji
produktów leczniczych, to roz-
wi¹zanie, w którym firma pozo-
staje jedynym w³aœcicielem le-
ków w ca³ym kanale dystrybucji
– od wytwórcy do momentu
sprzeda¿y ich do aptek ogólno-
dostêpnych lub punktów ap-
tecznych. Nie dostarcza ich jed-
nak za pomoc¹ w³asnych struk-



CZASOPISMO APTEKARSKIE  Nr 6-7 (186-187) 2009 9

SPRAWY ZAWODU

tur. Koncern wybiera okreœlon¹
liczbê hurtowni, aby te w jego
imieniu i na jego rzecz zajmo-
wa³y siê administrowaniem
procesu sprzeda¿y leków. 

Wszelkie us³ugi logistyczne
(magazynowanie, dostawy do
aptek) oraz sprzeda¿ w imieniu
i na rzecz AstraZeneca wraz
z administracj¹ tego procesu
prowadziæ bêd¹ dystrybutorzy
(partnerzy biznesowi) wybrani
przez AstraZeneca spoœród
podmiotów obecnych ju¿ na
rynku: Polska Grupa Farma-
ceutyczna S.A., Prosper S.A.
i Torfarm S.A. 

Dystrybutorzy wspó³pracuj¹-
cy z AstraZeneca w Systemie
Sprzeda¿y Bezpoœredniej zosta-
li wy³onieni w drodze postêpo-
wania przetargowego zakoñ-
czonego w IV kwartale 2008 ro-
ku. – Przeprowadzone przez nas
postêpowanie przetargowe po-
zwoli³o wybraæ partnerów, któ-
rych udokumentowane w tym
postêpowaniu doœwiadczenie
oraz zdolnoœci w zakresie orga-
nizacji procesu sprzeda¿y pro-
duktów leczniczych do aptek
daj¹ rêkojmiê wysokiej jakoœci –
zapewnia prezes AstraZeneca
Pharma Poland Jerzy Garlicki.
– Chcemy bezpiecznie dystrybu-
owaæ leki, maj¹c nad tym kon-
trolê i spe³niaj¹c wszystkie wy-
mogi prawne – wyjaœnia ideê
przedsiêwziêcia. – Dziêki wdro-
¿onym zmianom nasza firma
bêdzie mog³a wzi¹æ pe³n¹ odpo-
wiedzialnoœæ za leki od momen-
tu wytworzenia do chwili do-
starczenia ich do aptek. 

W rzeczywistoœci wybrane na
partnerów biznesowych Astra-
Zeneca trzy podmioty krajowe
pe³ni¹ rolê agentów, którzy
w imieniu w³aœciciela leku ma-
gazynuj¹, transportuj¹ i admi-

nistruj¹ procesem sprzeda¿y
towaru bezpoœrednio do aptek
i punktów aptecznych. O tym,
który dystrybutor, spoœród
tych, które nawi¹za³y wspó³-
pracê z w³aœcicielem leku, osta-
tecznie bêdzie dostarcza³ towar
do apteki, zdecyduje sama ap-
teka. Sprzeda¿ w imieniu i na
rzecz AstraZeneca bêdzie pro-
wadzona tak¿e przez sprzeda-
j¹ce na rynek apteczny spó³ki
zale¿ne lub stowarzyszone wy-
branych partnerów. 

Proces realizacji zamówienia
w nowym systemie ma wygl¹-
daæ podobnie jak obecnie: za-
mówione produkty AstraZene-
ca bêd¹ dostarczane do apteki
ogólnodostêpnej lub punktu
aptecznego z osobn¹ faktur¹,
wystawion¹ w imieniu Astra-
Zeneca Polska, wraz z pozosta-
³ym towarem zamówionym
przez aptekê w hurtowni dzia-
³aj¹cej jako dystrybutor (part-
ner biznesowy).

W zwi¹zku z wdro¿eniem no-
wego modelu biznesowego,
obok istniej¹cej na polskim ryn-
ku AstraZeneca Pharma Po-
land Sp. z o.o., odpowiadaj¹cej
w dalszym ci¹gu za œwiadczenie
us³ug marketingowych, w 2007
r. powsta³a nowa spó³ka nale¿¹-
ca do grupy AstraZeneca –
AstraZeneca Polska Sp. z o.o.
Jest ona podmiotem odpowie-
dzialnym za sprzeda¿ leków
w ramach Systemu Sprzeda¿y
Bezpoœredniej, 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 rozwi¹zania jest
prosty i w praktyce bêdzie wy-
gl¹da³ nastêpuj¹co: w celu z³o-

¿enia zamówienia apteka bê-
dzie musia³a skontaktowaæ siê
z lokalnym biurem handlowym
jednego z trzech dystrybutorów.
Schemat sk³adania zamówieñ,
reklamacji i zwrotów oraz wiêk-
szoœci procesów zwi¹zanych ze
sprzeda¿¹ pozostanie bez zmian
– wyjaœnia Ewa Strzelczyk, ko-
ordynator projektu w AstraZe-
neca Pharma Poland. – Przed
dokonaniem zakupu apteka
musi znaleŸæ siê w Bazie Klien-
tów AstraZeneca. Wprowadze-
nie apteki lub punktu apteczne-
go na listê klientów jest dzia³a-
niem jednorazowym. W ka¿-
dym momencie, po spe³nieniu
podstawowych formalnoœci, ap-
teka ogólnodostêpna lub punkt
apteczny chc¹cy kupowaæ pro-
dukty AstraZeneca bêd¹ mog³y
zostaæ wpisane do Bazy Klien-
tów AstraZeneca.

– System Sprzeda¿y Bezpo-
œredniej – podkreœla E. Strzel-
czyk – pozwoli na zachowanie
najwy¿szego poziomu bezpie-
czeñstwa od momentu produk-
cji leków do chwili dostarcze-
nia ich do aptek ogólnodostêp-
nych lub punktów aptecznych,
tj. w ca³ym kanale dystrybucji.
Do farmaceutów trafi¹ tym sa-
mym produkty o najwy¿szej ja-
koœci, gwarantuj¹ce bezpie-
czeñstwo stosowanej terapii.
Dziêki temu rozwi¹zaniu apte-
ki ogólnodostêpne i punkty ap-
teczne otrzymaj¹ jednakowy
i wysoki standard obs³ugi, co
z kolei wp³ynie na optymaliza-
cjê procesu dystrybucji. Ka¿dy
ze wspó³pracuj¹cych w nowym
modelu dystrybucji partnerów
zobowi¹zany jest dzia³aæ w spo-
sób zgodny z wymogami pra-
wa, w tym Prawa farmaceutycz-
nego oraz Dobrej Praktyki
Dystrybucyjnej. Wprowadzenie ➤
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➤ Systemu Sprzeda¿y Bezpoœred-
niej leków – zapewnia koordy-
nator projektu – nie wp³ynie
natomiast na organizacjê sprze-
da¿y jej produktów leczniczych
do szpitali.

PARTNERZY BIZNESOWI
ASTRAZENECA

Kluczowym za³o¿eniem Sys-
temu Sprzeda¿y Bezpoœredniej
jest zapewnienie pacjentom
zwiêkszonej dostêpnoœci leków
AstraZeneca. – Sposób prze-
prowadzenia wyboru kontra-
hentów i kryteria wyboru part-
nerów biznesowych mia³y na ce-
lu wy³onienie grona dystrybuto-
rów zapewniaj¹cego pokrycie
swoim zasiêgiem ca³ego rynku
aptecznego i pozwalaj¹cego na
realizowanie zamówieñ ka¿dej
apteki – mówi prezes AstraZe-
neca Jerzy Garlicki. – Firma
do³o¿y³a wszelkich starañ, aby
wdra¿any system zaspokaja³ po-
trzeby klientów oraz pozwala³
na pe³ne i nieprzerwane zaopa-
trzenie w leki AstraZeneca pol-
skiego rynku aptecznego. Je-
stem przekonany, ¿e system
sprzeda¿y bezpoœredniej to no-
wa jakoœæ w dystrybucji leków
na polskim rynku aptecznym,
dziêki której poprawimy do-
stêpnoœæ produktów AstraZe-
neca dla pacjentów. 

Kim tak naprawdê s¹ na pol-
skim rynku leków obecni part-
nerzy biznesowi AstraZeneca
w Systemie Sprzeda¿y Bezpo-
œredniej? 

Polska Grupa Farmaceutycz-
na S.A. dzia³a od 19 lat (do
1997 roku pod nazw¹ Medici-
nes) i od wielu lat jest liderem
w sektorze dystrybucji produk-
tów farmaceutycznych. W 1998
roku zadebiutowa³a na Gie³-

dzie Papierów Wartoœciowych
w Warszawie. Uzyskane ze
sprzeda¿y akcji œrodki pozwoli-
³y jej na intensywny rozwój
i konsolidacjê hurtowego rynku
leków. Po okresie fuzji i przejêæ
firma zajê³a pierwsze miejsce
na rynku dystrybucyjno – us³u-
gowym w sektorze ochrony
zdrowia. Co pi¹ty lek sprzeda-
wany w polskich aptekach po-
chodzi z magazynów PGF. Fir-
ma jest równie¿ najwiêkszym
partnerem polskich szpitali
w zakresie zaopatrzenia w leki.

Polska Grupa Farmaceutycz-
na to pierwsza polska firma
z bran¿y dystrybucji farmaceu-
tycznej dzia³aj¹ca na rynkach
zagranicznych. Dzia³a na tere-
nie Polski i Litwy we wszystkich
segmentach rynku (hurtowym,
detalicznym i szpitalnym), po-
nadto w Wielkiej Brytanii
funkcjonuj¹ jej dwie apteki. 

G³ównym celem strategicz-
nym grupy jest rozwój detalicz-
nej sieci sprzeda¿y farmaceu-
tyków w Europie. Dla realiza-
cji tego celu w 2008 roku zosta-
³a utworzona w Amsterdamie
spó³ka holdingowa CEPD NV
konsoliduj¹ca segment deta-
liczny Grupy PGF.

Jakie nadzieje wi¹¿e ten po-
tentat ze wspó³prac¹ z AstraZe-
neca, której projekt – co do te-
go chyba nie ma dziœ ju¿ w¹tpli-
woœci – przybli¿a koniec ma³ych
hurtowni farmaceutycznych?

– Polska Grupa Farmaceu-
tyczna S.A. – wyjaœnia Karoli-
na D¹browska z Biura Praso-
wego PGF – postanowi³a wzi¹æ
udzia³ w og³oszonym przez
AstraZeneca przetargu na dys-
trybutorów Systemu Sprzeda¿y
Bezpoœredniej, poniewa¿ jako
lider dystrybucji farmaceutycz-
nej jest autorem i uczestniczy

w wielu innowacyjnych projek-
tach, a projekt AstraZeneca,
jest w³aœnie jednym z takich
projektów. PGF bêdzie opera-
torem logistycznym tego przed-
siêwziêcia. G³ówn¹ zalet¹ tego
projektu jest niew¹tpliwie jego
innowacyjnoœæ. W ramach pro-
jektu zapewnimy bardzo wysoki
standard obs³ugi dla wszystkich
aptek. Wszystko, co robimy, ma
na celu zapewnienie pacjentowi
jak najlepszej obs³ugi i dostêp-
noœci do leków. 

Potentatem na polskim ryn-
ku jest te¿ drugi partner Astra-
Zeneca – Grupa Torfarm, hol-
ding spó³ki matki i 18 spó³ek
zale¿nych dzia³aj¹cy w katego-
rii szeroko rozumianych bizne-
sów zwi¹zanych z ochron¹
zdrowia i trosk¹ o zdrowie, li-
der na rynku hurtowej sprzeda-
¿y do aptek, który œwiadczy
kompleksowe us³ugi w zakresie
handlowej i pozahandlowej ob-
s³ugi aptek. Strategia grupy
skupia siê wokó³ zasady two-
rzenia bezpiecznej alternatywy
w stosunku do spó³ek, które
tworz¹ sieci aptek. Szerokie
kompetencje firmy obejmuj¹:
produkcjê leków pod jedn¹
mark¹, dystrybucjê farmaceu-
tyków, integracjê indywidual-
nych aptek zrzeszonych pod
jedn¹ siln¹ mark¹, wspó³pracê
z aptekami niezale¿nymi, pro-
wadzenie wydawnictwa doty-
cz¹cego zdrowia i aktywnoœci
fizycznej. Jej partnerami s¹
najwiêksze koncerny farma-
ceutyczne na œwiecie i czo³owi
polscy producenci leków.

Od 5 lat Torfarm jest spó³k¹
notowan¹ na Gie³dzie Papierów
Wartoœciowych w Warszawie.
W kwietniu br. do grupy do³¹-
czy³a Grupa Prosper, co ma
gwarantowaæ uzyskanie pozycji
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zdecydowanego lidera, z ponad
30% udzia³em w rynku. Od
9 maja br. i ta firma bêdzie re-
alizowaæ us³ugê logistyczn¹
w ramach Systemu Sprzeda¿y
Bezpoœredniej AstraZeneca,
administruj¹c procesem sprze-
da¿y produktów tej firmy do
klientów, magazynuj¹c produk-
ty dostarczone przez AstraZe-
neca, przyjmuj¹c i przetwarza-
j¹c zamówienia otrzymane od
klientów, dostarczaj¹c produk-
ty do klientów w imieniu i na
rzecz firmy AstraZeneca.

– Podjêliœmy decyzjê o udzia-
le w og³oszonym przez Astra-
Zeneca przetargu na dystrybu-
torów Systemu Sprzeda¿y Bez-
poœredniej, poniewa¿ jest to
wed³ug nas jeden z nowych kie-
runków, które bêd¹ wyznacza³y
innowacyjne metody obrotu
œrodkami farmaceutycznymi
w najbli¿szych latach – wyja-
œnia Robert Pi¹tek, wiceprezes
Zarz¹du Torfam SA. – Torfarm
jako bran¿owy lider bêdzie
uczestniczy³ w tego typu pro-
jektach. Przygotowanie prze-
targu by³o sprawdzeniem jako-
œci posiadanych i stosowanych
procedur oraz sprawnoœci dzia-
³ania w wielu obszarach dzia-
³alnoœci spó³ki.

– Dziêki nowemu systemowi
sprzeda¿y – przekonuje R.
Pi¹tek – AstraZeneca Polska
Sp. z o.o. stanie siê bezpoœred-
nim partnerem dla aptek ogól-
nodostêpnych i punktów ap-
tecznych oraz pozostanie jedy-
nym w³aœcicielem leków w ³añ-
cuchu dystrybucyjnym, do mo-
mentu ich sprzeda¿y w aptece.
Tym samym AstraZeneca Pol-
ska Sp. z o.o. przejmuje pe³n¹
odpowiedzialnoœæ za jakoœæ le-
ku od momentu jego wytwo-
rzenia do znalezienia siê w ap-

tece. Torfarm w imieniu Astra-
Zeneca Polska Sp. z o.o. bê-
dzie podejmowa³ dzia³ania za-
pewniaj¹ce prawid³owy obrót
produktami leczniczymi w Pol-
sce. Nowy system nie spowo-
duje te¿ zwiêkszenia nak³adów
czasowych na zakup i sprzeda¿
produktów.

Zdaniem wiceprezesa Pi¹tka
System Sprzeda¿y Bezpoœred-
niej pozwoli na zwiêkszenie
dostêpnoœci leków dla aptek
ogólnodostêpnych, punktów
aptecznych i pacjentów, a tak-
¿e wp³ynie pozytywnie na za-
chowanie wysokiego poziomu
bezpieczeñstwa w ca³ym kana-
le dystrybucji. W jego opinii
nie wp³ynie on na zasady do-
starczania leków do aptek:
– Wszystkie zmiany zwi¹zane
z procesem maj¹ charakter we-
wnêtrzny i s¹ zwi¹zane g³ównie
z dostosowaniem struktur in-
formatycznych do potrzeb pro-
ducenta. System nie zmieni te¿
modelu kontaktu z aptek¹ – je-
dyn¹ zmian¹ mo¿e byæ zmiana
dystrybutora dostarczaj¹cego
produkty AstraZeneca. We-
d³ug nas System Sprzeda¿y
Bezpoœredniej bêdzie mia³ po-
zytywny wp³yw na dostêpnoœæ
leków dla pacjenta. Zapewnie-
nie i gwarantowanie przez pro-
ducenta odpowiednich zapa-
sów magazynowych pozwoli
docelowo na pe³n¹ dostêpnoœæ
leków dla pacjenta. Jest to no-
wy i innowacyjny model dystry-
bucji, który w naszej opinii bê-
dzie rozwija³ siê w przysz³oœci.
Inne podmioty – producenci
leków najprawdopodobniej bê-
d¹ wdra¿ali w przysz³oœci po-
dobne systemy. Nowy model
dystrybucji wed³ug nas wywrze
pozytywny wp³yw na rynek do-
staw leków do aptek.

Trzeci dystrybutor w Syste-
mie Sprzeda¿y Bezpoœredniej
to Prosper S.A. – notowany od
1999 r. na Gie³dzie Papierów
Wartoœciowych w Warszawie
dystrybutor farmaceutyczny.
Od kwietnia 2009 roku razem
z Torfarm S.A. i 9 innymi spó³-
kami tworzy grupê kapita³ow¹
posiadaj¹c¹ najwiêkszy udzia³
w rynku dystrybucji farmaceu-
tycznej w Polsce. Firma zosta³a
za³o¿ona w 1990 r. przez dr.
Tadeusza Weso³owskiego, pre-
zesa Prosper S.A. Us³ugi spó³ki
oparte s¹ na najnowszych zdo-
byczach technologicznych oraz
innowacyjnych rozwi¹zaniach
logistycznych.

– Patrz¹c na doœwiadczenia
Wielkiej Brytanii, gdzie znacz-
na czêœæ rynku jest ju¿ obs³ugi-
wana w Systemie Sprzeda¿y
Bezpoœredniej – mówi Zbig-
niew Jaworski z Prospera S.A.
– mo¿emy spodziewaæ siê rów-
nie¿ diametralnych zmian
w systemie dystrybucji w Pol-
sce. W nowym modelu ciê¿ar
finansowy dzia³alnoœci zostaje
przerzucony z dystrybutora na
producenta leków. Leki Astra-
Zeneca bêd¹ dostarczane we-
d³ug takich samych zasad i naj-
wy¿szej jakoœci standardów.

Nie wiemy jeszcze, jak sytu-
acja rozwinie siê na polskim
rynku, ale jedno jest pewne:
wprowadzenie przez AstraZe-
neca Systemu Sprzeda¿y Bezpo-
œredniej spowoduje przyspiesze-
nie prac nad nowymi modelami
dystrybucji przez inne koncerny.
Dodatkowo firmy, które podjê³y
wspó³pracê z AstraZeneca, sta-
n¹ na uprzywilejowanej pozycji
– to one bêd¹ wybierane póŸniej
jako partnerzy przez innych
producentów leków, wzmacnia-
j¹c sukcesywnie swoj¹ pozycjê. ➤
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SPRAWY ZAWODU

KONIEC EPOKI MA£YCH HURTOWNI?

Jak ocenia wp³yw nowego systemu dystrybucji leków
firma IMS Poland badaj¹ca trenedy na rynku farma-
ceutycznym? Oto komentarz Stanis³awa Kasprzyka,
jej dyrektora ds. hurtu farmaceutycznego: 

– Jednym z najwa¿niejszych wyzwañ na rynku ochro-
ny zdrowia jest optymalizacja kosztów. Dotyczy to
wszystkich podmiotów tego rynku, a wiêc tak¿e produ-
centów, którzy poszukuj¹ oszczêdnoœci m.in. poprzez
zmianê systemu dystrybucji. Jednym z takich rozwi¹zañ
jest wprowadzony na szerok¹ skalê w Wielkiej Brytanii
system dystrybucji bezpoœredniej do aptek (DTP – direct
to pharmacy). Zasadniczym celem tego systemu jest po-
prawa efektywnoœci zarz¹dzania dystrybucj¹ leków,
optymalizacja zapasów, a co za tym idzie – tak¿e wp³yw
na zakres handlu równoleg³ego. W takim systemie
dystrybucji leki danego producenta dostarczane s¹ do
aptek poprzez wybrane hurtownie, które pe³ni¹ rolê
operatora logistycznego. Wed³ug takich zasad bêd¹ ju¿
dystrybuowane w Polsce leki firmy farmaceutycznej
AstraZeneca, która do tego celu jako operatorów logi-
stycznych wybra³a trzy ogólnopolskie hurtownie.

System bezpoœredniej dystrybucji mo¿e zagroziæ
istnieniu mniejszych hurtowników – to przyznaje wie-
lu komentatorów, ale czêœæ z nich uwa¿a, ¿e ma³e fir-
my logistyczne i regionalne hurtownie bêd¹ mia³y na
pewno tylko mniejsze szanse utrzymaæ siê na rynku,
gdy dystrybutorami w Systemie Sprzeda¿y Bezpo-
œredniej staj¹ siê gracze najwiêksi, którzy pokrywaj¹
swoim zasiêgiem prawie ca³y rynek apteczny, bo to
oni stan¹ siê g³ównym dostawc¹ us³ug dystrybucji
bezpoœredniej, jeœli zyskiwa³aby ona coraz wiêksz¹
popularnoœæ wœród producentów. 

Wed³ug Martina Bakera, angielskiego prawnika
specjalizuj¹cego siê m.in. w prawie dotycz¹cym konku-
rencji przedsiêbiorstw, bez wzglêdu na przepisy obo-
wi¹zuj¹ce na lokalnych europejskich rynkach jest ma-
³o prawdopodobne, aby hurtownicy mogli oprzeæ siê
podobnym zmianom na swoich rynkach.

Dodajmy to, co ju¿ w roku 2007 (m.in. na dorocz-
nej konferencji IMS Poland hurtowni farmaceutycz-
nych) dla analityków tego segmentu rynku leków
by³o oczywiste: to najwa¿niejszy w bran¿y dystrybucji
farmaceutycznej projekt, który bêdzie kluczowy dla
dalszego jej rozwoju. 

Wystarczy chocia¿by policzyæ, jak¹ to ju¿ obecnie
czêœæ naszego rynku aptecznego obs³uguj¹ wybrane
przez AstraZeneca na dystrybutorów swoich leków
podmioty... ■


