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SPECYFIKA KANALOW DYSTRYBUCJI LEKOW
BIOFARMACEUTYCZNYCH ZAGRANICZNEJ FIRMY
PRODUKCYJNEJ NA RYNKU POLSKIM

Streszczenie. W artykule scharakteryzowano kanaly dystrybucji lekow biofarmaceuty-
cznych wykorzystywanych przez grup¢ BMS (Bristol Myers Squibb) — producenta
zagranicznego dzialajacego na rynku polskim. Omoéwiono kanaly poszczegdlnych firm
dziatajacych w ramach grupy, ze wskazaniem specyfiki ich dziatalnosci. Przeprowadzone
studium przypadku poprzedzono ogodlng charakterystyka sytuacji na polskim rynku
farmaceutycznym.

SPECIFICITY OF DELIVERY CHANNELS OF BIOPHARMACEUTICAL
MEDICINES OF THE FOREIGN PRODUCTION COMPANY
ON THE POLISH MARKET

Summary. In the article delivery channels of biopharmaceutical medicines used by the
BMS group (Bristol Squibb Myers) — foreign producer acting on the Polish market were
characterized. Channels of individual companies acting in frames of the group were discussed
with showing the specificity their activity. The conducted case study was preceded by an
overall description of the situation on the Polish pharmaceutical market.

1. Wprowadzenie

Produkcja 1 obrot farmaceutykami to jeden z najbardziej zyskownych sektorow
gospodarki. Rynek farmaceutyczny jest jednym z najprezniej rozwijajacych sie, z obserwo-
wanym statym wzrostem popytu. W ostatnich latach Polska stala si¢ bardzo atrakcyjnym
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rynkiem zbytu dla mig¢dzynarodowych koncernow farmaceutycznych, ktore prowadza
dziatalno$¢ gospodarcza przez zarejestrowane spotki prawa handlowego.

Modelowanie kanatow dystrybucji oraz innych procesow logistycznych w przedsig-
biorstwie ma duzy wplyw na postrzeganie oferowanych produktéw, a takze uzyskiwanie
dobrej pozycji na rynku. Coraz wiecej firm dostrzega, ze sprawny proces dystrybucji
wyrobow przeklada si¢ na sukces rynkowy firmy. Bez prawidlowo zorganizowanych kanatow
dystrybucji sprzedaz oraz promocja niektorych wyrobow bylyby nieefektywne. Przedsig-
biorstwo musi dba¢ o to, aby wszystkie procesy logistyczne byly przeprowadzane sprawnie
i szybko. Firmy dystrybuujgce produkty duzg uwage przykladaja do tego, aby wszystkie
wyroby zaspakajaty oczekiwania i wymagania klientow.

Realizacja szybkiej i efektywnej dystrybucji mozliwa jest do osiggnigcia tylko 1 wylacznie
przy wykorzystaniu odpowiednich strategii i odpowiednich posrednikéw biorgcych udziat
w dostarczeniu klientowi wyrobu. Takze wiele czynnosci logistycznych zwigzanych
z dziatalnoscig firmy ma znaczenie dla uzyskania dobrej pozycji przedsigbiorstwa na
wymagajacym rynku. Celem artykutu jest wskazanie specyfiki kanatow dystrybucji lekow

wykorzystywanych przez producenta zagranicznego dziatajacego na rynku polskim.

2. Sytuacja na polskim rynku farmaceutycznym

Rynek lekow w Polsce ma potencjalnie duze mozliwosci rozwoju. Okreslajac cechy
charakterystyczne dla polskiego rynku produkcji lekéw, nalezy zauwazy€, iz krajowi
producenci produkujg i sprzedajg glownie leki generyczne (ok.88% produkcji krajowej),
za§ producenci zagraniczni sprzedajg wigkszos¢ lekow markowych (ok. 60% importu).
Wynika to z faktu, iz produkcja lekdw markowych (gléwnie innowacyjnych) wymaga bardzo
wysokich naktadéw na badania nad nowym lekiem 1 na wprowadzenie go do sprzedazy.
Koncerny migdzynarodowe, takie jak GSK, Novartis czy Janssen, sa w stanie ponosi¢ takie
koszty, w przeciwienstwie do wielu lokalnych (krajowych) producentow.

Dodatkowe znaczenie ma system ochrony patentowej w Polsce (od momentu wej$cia do
UE jeszcze bardziej restrykcyjny), ktory ogranicza mozliwosci produkcji wielu lekow przez
innych producentéw nieposiadajacych licencji na dany lek. W tym aspekcie mozna zatem
zidentyfikowac podstawowe bariery wejscia na omawiany rynek, to znaczy: bariery kosztowe,
patentowe i prawne (stosowne zezwolenia). Efektem tych ograniczen sa monopole poszcze-
gblnych producentow w segmentach produkcji wybranych lekow.

Wartosciowy udziat lekéw importowanych w rynku polskim wynosi ok. 68%, podczas

gdy u progu transformacji wahat si¢ w granicach 10%. W ujeciu ilo$ciowym udzial lekow
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importowanych wynosi 33%. Oznacza to, ze leki krajowe sa znacznie tansze od
zagranicznych.

Rynek farmaceutyczny sktada si¢ z dwoch sektorow dziatajacych wedtug réznych regut.
Pierwszy to leki przepisane przez lekarza, nazywane zamiennie: RX, Rp lub tzw. lekami
etycznymi. Drugi to leki dostepne bez recepty, tzw. OTC (ang. over the counter). Zar6wno
leki na recepte (Rx), jak i OTC moga wystepowac jako leki innowacyjne (posiadajace
wieloletnig ochrone patentowg) oraz leki generyczne (leki o tej samej substancji chemicznej
co lek innowacyjny, jednak wyprodukowane po wygasnieciu ochrony patentowe;j).

Sprzedaz lekow OTC nie rézni si¢ wiasciwie od sprzedazy innych powszechnie
dostepnych produktow. Aby odnie$¢ sukces na rynku lekéw bez recepty, nalezy poszukiwaé
sposobow obnizania kosztow produkcji, a nastgpnie skierowaé odpowiedni przekaz
reklamowy do odbiorcy, czyli pacjenta. Doradcg w wyborze leku bez recepty moze byc
réwniez farmaceuta i w mniejszym stopniu lekarz.

Mechanizm rzadzacy rynkiem lekéw na recepte rézni si¢ od tego, ktory obowiazuje
w innych branzach gospodarki. O wyborze produktu decyduje sam klient, a w tym przypadku
o wyborze leku na recepte decyduje posrednik, czyli lekarz. Kluczem do sukcesu dla firmy
farmaceutycznej jest wynalezienie skutecznego, oryginalnego leku na recepte, stosowanego na
czesto wystepujaca chorobe. Dobrze byloby mie¢ preparat best in class — najlepszy sposrod
dostepnych w danej grupie lub jeszcze lepiej first in class — jedyny leczacy dang chorobg.
W czasie ochrony patentowej moglby on przynosi¢ wysokie zyski, tym bardziej, ze firma
posiadajgca dany lek jako jedyna moglaby okresla¢ cene. Dodatkowo na rynku lekéw
innowacyjnych powinny jeszcze by¢ spelnione dwa warunki: po pierwsze lek musi by¢
refundowany, w przeciwnym razie przecigtnego pacjenta nie bedzie sta¢ na jego kupno;
po drugie trzeba dostarczy¢ informacje i przekona¢ lekarza do wypisywania recept na ten lek.

3. Charakterystyka badanego podmiotu

Firma farmaceutyczna Bristol Myers Squibb powstata w 1989 roku z potaczenia Bristol-
Myers Company (firmy utworzonej w 1887 roku przez Williama McLarena Bristola i Johna
Ripleya Myersa w Clinton) oraz Squibb Corporation (zatozonej w 1858 roku przez Edwarda
Robinsona Squibba). Spétka ma siedzibg gtéwng w Nowym Jorku.? Bristol-Myers Squibb
Sp. z 0.0. jest jednym z najwigkszych na §wiecie koncernow farmaceutycznych dziatajacych
w dziedzinie ochrony zdrowia. Firma wytwarza leki biofarmaceutyczne, czyli takie, ktore sa

w sposOb szybki 1 tatwy wchlaniane przez organizm. Sg to substancje lecznicze, ktore pod

! Wrzosek W.: Strategie marketingowe. PWE, Warszawa 2001, s. 126.
? http://pl.wikipedia.org/wiki/Bristol-Myers_Squibb.
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wzgledem swoich wlasciwosci biofarmaceutycznych bardzo dobrze rozpuszczajg si¢
w wodzie i bardzo szybko przenikaja przez bariery biologiczne.®

Szybkos¢ ich wchianiania zwykle przewyzsza nawet szybko$¢ uwalniania si¢ z postaci
leku. W zwigzku z tym o szybkosci wchlaniania decyduje prawie wylacznie szybkos¢
uwalniania. Leki zakwalifikowane do tej grupy sa czg¢sto zwolnione z badan bioréwno-
waznosci, czyli pordownywania dostgpnosci biologicznej, przed wprowadzeniem na rynek
leku generycznego z dana substancja.

BMS jest jednym z najwigkszych ogolno§wiatowych producentéow lekow innowacyjnych
i generycznych oraz substancji farmaceutycznych o strukturze biofarmaceutycznej. Produkuje
szerokg game lekdw wydawanych na recepte i stosowanych w lecznictwie zamknigtym.
Specjalnoéciag firmy sa preparaty Stosowane w terapii nowotworowej, a takze przy
schorzeniach serca, cukrzycy, HIV/AIDS, przewleklych zapaleniach watroby typu B,
reumatoidalnych zapaleniach stawow i zaburzeniach psychicznych.

W branzy biofarmaceutycznej opracowanie gotowego leku wymaga inwestycji na
poziomie $rednio 1 miliarda USD 1 trwa okolo 10 lat. Wprowadzenie i rejestracja nowego
leku to czesto impuls do kolejnych wysitkow badawczych, ktorych celem jest okreslenie
pelnego zakresu korzysci dla pacjentow. Stale szuka si¢ nowych mozliwosci wykorzystania
innowacyjnych substancji na kazdym etapie zycia czlowieka, szczegélnie w zetknigciu
z najciezszymi chorobami nekajacymi cywilizacje.” Dystrybucja produktow innowacyjnych
jest przygotowywana bardziej precyzyjnie i wymaga wigkszych naktadéw finansowych.

Firma zajmuje si¢ wytwarzaniem produktow farmakologicznych z podziatem na ro6zne
kategorie. Bristol Myers Squibb ma pod sobg cztery firmy pod ré6znymi nazwami:

— UPSA — firma sprzedajaca leki OTC, glownie preparaty na przezigbienia, m.in.:

eferalgan, fervex, upsarin c, daflagan,
— Mead Johnson — firma sprzedajaca produkty odzywcze dla dzieci i niemowlat
Z r6znymi problemami zywieniowymi, sg to m.in.: enfamil, nutramigen, sustagen,

— ConvaTec — firma sprzedajagca materialy medyczne: produkty zaopatrzenia stomii
(celowo wytworzonego potaczenia S$wiatta narzadu wewnetrznego ze skorg)
i opatrunki aktywne,

— Bristol Myers Squibb — firma, ktora sprzedaje leki etyczne Rx, wydawane tylko
z przepisania lekarza, w Polsce sprzedawanych jest ok. 10 produktow BMS.

® http://www.b-ms.pl/ONas.html.
* http://System_Klasyfikacji_biofarmaceutycznej.
> http://www.b-ms.pl/BadanialRozwoj.html.
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Dystrybucja kazdej grupy produktéw odbywa si¢ w odmienny sposob, tak samo jak
dystrybuowanie i wytwarzanie lekow innowacyjnych przez firm¢ BMS. Kanat dystrybucji na
rynku farmaceutycznym rozumiany jest najczeSciej jako sposob powigzan miedzy
podmiotami znajdujacymi si¢ na drodze przesuwania produktéw farmaceutycznych od
producenta do nabywcy (pacjenta). Istnieje mozliwos$¢ stosowania wielu réznych kanatow

dystrybucji, przebiegajacych niezaleznie od siebie (rys. 1).
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Rys. 1. Kanaty dystrybucji na rynku farmaceutycznym
Fig. 1. Delivery channels on the pharmaceutical market
Zrodto: Opracowanie na podstawie danych firmy.

4. Dystrybucja farmaceutykow w BMS

Proces dystrybucji farmaceutykow ulegt w ostatnich latach znacznym przemianom —
nastapito zerwanie dotychczasowych wigzi dystrybucyjnych i zwigkszenie aktywnoS$ci
wszystkich podmiotéw w konstruowaniu nowych sposobdéw przeptywu towaru. Wysoki
poziom koncentracji podazy oraz daleko posuniete procesy specjalizacji w sferze
wytwarzania, a takze uzaleznienie popytu na leki od wielu specyficznych czynnikow
powoduja, ze zmiany te muszg przebiega¢ szybko, a rozwigzania powinny by¢ elastyczne.
Specyfika dystrybucji na rynku farmaceutycznym powoduje, ze zapotrzebowanie
pojedynczego konsumenta (pacjenta) w danym momencie jest niekiedy minimalne
w stosunku do standardowej wielko$ci partii dostaw, producent za$ zainteresowany jest
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zbywaniem jednorazowo duzych partii. Istotna rozbiezno$¢ powstaje roéwniez mig¢dzy
profilem asortymentowym produkcji firmy farmaceutycznej a oczekiwaniami pacjentow
uwarunkowanymi trudng do przewidzenia jednostka chorobows. Zapotrzebowanie na leki
powstaje wigc niekiedy bardzo gwattownie i w ré6znych miejscach trudnych do przewidzenia.
Szczegdlnego znaczenia nabiera zatem rowniez System dostaw natychmiastowych (ang. just
in time) i do miejsc, w ktorych pojawia si¢ popyt na dany lek.

Zasadniczo stosowane przez firme¢ BMS sposoby dystrybucji na polskim rynku to:

— dystrybucja bezposrednia, w ktorej producent na wlasny koszt wykonuje i kontroluje
wszystkie czynno$ci zwigzane z dostarczaniem farmaceutykéw ostatecznemu
nabywcy — stosowana jest przy dystrybucji lekow nowej generacji oraz lekarstw firmy
BMS,

— dystrybucja posrednia, w ktorej poszczegdlni wyspecjalizowani posrednicy przejmuja
na siebie obowiazki przesuwania towaréw do finalnego nabywcy — najcze$ciej
stosowana przez UPSA, ConvaTec oraz Mead Johnson.

Poszczegolne kanaty dystrybucji réznig si¢ liczba posrednikéw znajdujacych si¢ na

drodze przesuwania produktu z firmy farmaceutycznej do finalnego nabywcy.

Uzgadnianie struktury rodzajowej towarow i odbidr jakosciowy lekow realizowane sa
w decydujacej mierze przez producenta farmaceutykéw. Hurtownicy i detalisci nie s3
W stanie sugerowac, jakie nowe leki, o jakich wtasciwosciach czy standardach jakosciowych
sa odpowiednie dla leczenia danych jednostek chorobowych. Posrednicy w kanatach
dystrybucji na rynku farmaceutycznym petnia szczegdlna funkcje dotyczaca szeroko
rozumianego doradztwa (producenta na rzecz hurtownika, hurtownika na rzecz detalisty,
detalisty na rzecz pacjenta) oraz funkcj¢ finansowania proceséw obrotu towarowego
(realizowana przez wszystkie szczeble obrotu towarowego, tacznie z ostatnim zakupem
realizowanym przez nabywce).

Na przebieg dystrybucji istotnie wptywa producent. Firma prowadzi rowniez sprzedaz
produktow farmaceutycznych z pominigciem posrednikow (hurtowni) i bezposrednio dociera
do punktu detalicznego. Nie oznacza to jednak rezygnacji ze sprzedazy we wspolpracy
z posrednikami, gdyz mozliwe jest stosowanie jednocze$nie wielu kanatow dystrybucji.
Poszczegdlni posrednicy rowniez stosujg odrebne instrumenty promocji w relacjach miedzy
soba. Najczesciej relacje te sa nawigzywane dzigki kontaktom przedstawicieli handlowych
(medycznych) w poszczegdlnych szczeblach kanatu dystrybucji. Dziatalno$¢ przedstawicieli
handlowych, ze wzglgdu na ponoszenie zbyt duzych kosztow, dosy¢ czgsto wspomaga si¢ za
pomocg telemarketingu lub mailingu. BMS, ktora wytwarza leki dostepne tylko 1 wylacznie
na receptg, prowadzi dystrybucje glownie przez specjalnie do tego przygotowanych
przedstawicieli medycznych.
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5. Modele kanaléw dystrybucji produktow grup firmy BMS

Dla wskazania modeli kanatow dystrybucji wykorzystywanych przez badane
przedsigbiorstwo na podstawie udost¢pnionej dokumentacji, wywiadu bezposredniego oraz
obserwacji uczestniczacej, scharakteryzowano i przedstawiono w sposéb graficzny funkcjo-

nujace kanaty poszczegdlnych firm wchodzacych w sktad grupy.

Kanaly dystrybucji lekéw Rx Bristol Myers Squibb

Bristol Myers Squibb, wchodzaca w sktad grupy BMS, prowadzi sprzedaz lekoéw tylko
i wylacznie na recepte. Jest to specyficzna grupa farmaceutykow, ktorych dystrybucja odbywa
sic na $ciSle okreslonych zasadach. Leki Rx sa promowane tylko przez specjalnie
przygotowanych do tego przedstawicieli medycznych, ktorzy posiadaja wiedz¢ na temat
specyfiki ich dziatania. Dystrybucja lekarstw odbywa si¢ zatem bez dodatkowych
posrednikow 1 tylko do punktow uprzywilejowanych. Tylko niektére z grupy tych
medykamentow trafiajg do hurtowni, jednak wigkszos$¢ z nich jest kierowana bezposrednio do

szpitali. Kanaty dystrybucji lekow Rx przedstawia rysunek 2.

MAGAZYN PRODUCENTA

HURTOWNIA

Vi

Rys. 2. Kanaly dystrybucji lekow w BMS
Fig. 2. Delivery channels of medicines in BMS
Zrédto: Opracowanie na podstawie danych firmy.

SZPITAL

Specyficzng cecha tego kanalu dystrybucji jest to, Zze to nie ostateczny nabywca, czyli
pacjent, jest traktowany jako ostatnie ogniwo tancucha, lecz szpital. Nie traktuje sie go jako
posrednika, lecz jako nabywce ostatecznego, poniewaz dalsza konsumpcja leku uzalezniona
jest w tym przypadku od lekarza. Stosuje si¢ tu dystrybucje ekskluzywna, poniewaz ta grupa

lekow jest grupa specjalnego przeznaczenia i nie mozna ich kupi¢ w zadnej innej placowce.
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Osobistego zakupu na wlasng uzyteczno$¢ nie mozna rowniez dokona¢ w szpitalu. Sg to

lekarstwa stosowane przy zabiegach i operacjach.

Kanaly dystrybucji produktéw UPSA

UPSA sprzedaje leki produkowane przez firm¢ BMS, jednak wystepuje pod wiasng
nazwa. Produkty firmy UPSA to w znacznej mierze leki OTC, ktore moga by¢ reklamowane
w mediach publicznych. Sg to gléwnie farmaceutyki stosowane na przezigbienie. Na rysun-
ku 3 przedstawiono kanatly dystrybucji lekow wystepujace w firmie UPSA.

PRODUCENT
AGENT HURTOWNIA
HURTOWNIA HURTOWNIA
N/ .
HURTOWNIA AGENT
PUNKT SKLEPY
N AV DETALICZNY INTERNETOWE
APTEKA APTEKA
NABYWCA/PACJENT

Rys. 3. Kanaly dystrybucji lekéw w UPSA
Fig. 3. Delivery channels of medicines in UPSA
Zrédto: Opracowanie na podstawie danych firmy.

Firma UPSA prowadzi zréznicowang dystrybucj¢ produktow. Wystepuje w niej kilku
posrednikOw — najczgsciej sg to hurtownie, apteki 1 agenci. Specyficznym ogniwem w tej
grupie produktow sa punkty detaliczne, ktore sprzedaja lekarstwa. Oczywista rzeczg jest to,
ze punkty te prowadza sprzedaz tylko lekow OTC i sprzedawcy zazwyczaj nie udzielajg
kupujacym szczegdtowych informacji na temat kupowanego leku. Istotnym ogniwem kanatu
dystrybucji sa roéwniez sklepy internetowe, tzw. internetowe apteki OTC. W ofercie
asortymentowej takiej apteki mozna znalez¢ szczegdtowy opis leku, lecz osobiscie nie ma si¢

kontaktu ze sprzedajgcym i nie ma mozliwos$ci zadania jakichkolwiek pytan.
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Kanaly dystrybucji produktow ConvaTec

Produkty firmy ConvaTec to produkty medyczne przeznaczone do zaopatrzenia stomii
(celowo wytworzonego potgczenia $§wiatla narzadu wewngtrznego ze skorg) i do leczenia
przewlektych ran. Kanaty dystrybucji produktéow firmy ConvaTec przybieraja roznorodng
posta¢. Produkty firmy moga by¢ ostatecznie dostarczane do pacjentow oraz do szpitali

(rys. 4).
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Rys. 4. Kanaly dystrybucji lekow w ConvaTec
Fig. 4. Delivery channels of medicines in ConvaTec
Zrodto: Opracowanie na podstawie danych firmy.

W firmie ConvaTec finalnym odbiorcg moze by¢ zarowno pacjent, ktory ostatecznie
uzytkuje produkt, jak rowniez szpital, gdzie w ogdlnym zaopatrzeniu muszg znalez¢ si¢
produkty medyczne. Zazwyczaj dystrybucja produktéw ConvaTec do punktow szpitalnych
odbywa si¢ przy udziale tzw. aptek przyszpitalnych. Zostaja one zaopatrzone w materiaty
medyczne 1 stamtad sg one pobierane do uzytku szpitalnego. Dlatego tez szpital traktowany
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jest jako ostateczny klient, ktory zaopatruje si¢ bezposrednio w hurtowni albo przez
specjalistyczne sklepy medyczne.

Kanaly dystrybucji produktow Mead Johnson

Mead Johnosn to firma dystrybuujaca odzywki dla dzieci potrzebujacych specjalnego
odzywiania. Sa to proszki do sporzadzania roztworu mlecznego dla matych pacjentow
z zaburzeniami trawienia, cierpigcych na skaz¢ mleczng lub bedacych alergikami. Produkty
Mead Johnson to, w wigkszosci przypadkow, preparaty na recepte, refundowane. Produkty
Mead Johnson mozna tez zakupi¢ w aptekach bez recepty, lecz klient ptaci wtedy 100%

naleznosci za dany preparat. Kanaty dystrybucji preparatow przedstawia rysunek 5.

| PRODUCENT
AV —
| HURTOWNIA | ARG
N~
NS APTEKA
| APTEKA | INTERNETOWA
| PACJENT

Rys. 5. Kanaly dystrybucji lekéw w Mead Johnson
Fig. 5. Delivery channels of medicines in Mead Johnson
Zrédto: Opracowanie na podstawie danych firmy.

Preparaty firmy sg dostarczane najpierw do hurtowni, do aptek, a nastepnie do klientow.
Nie zdarza si¢, aby produkt byt bezposrednio dostarczany od producenta do ostatecznego
nabywcy. Ze wzgledu na refundacj¢ koniecznoscig jest, aby wyrdb trafiat do punktow
detalicznych, jakimi sg apteki.

6. Podsumowanie

Proces dystrybucji farmaceutykow to proces ztozony. Zerwanie dotychczasowych wiezi
dystrybucyjnych i zwigkszenie aktywnosci wszystkich podmiotow w konstruowaniu nowych
sposobow przeptywu towaru wyniknely w znacznej mierze ze sposobdéw dziatalnos$ci na

polskim rynku zagranicznych producentow, takich jak, miedzy innymi, BMS.
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Specyfika dystrybucji na rynku farmaceutycznym wynika z gltéwnej mierze z faktu,
ze zapotrzebowanie pojedynczego nabywcy (pacjenta) w danym momencie moze byé
minimalne — moze to by¢ jedno opakowanie lub kilka sztuk leku w postaci coraz rzadziej
stosowanej (np. iniekcji itp.). Rozbiezno§¢ powstaje roéwniez migdzy profilem
asortymentowym produkcji firmy farmaceutycznej a oczekiwaniami pacjentow, gdy w trakcie
leczenia pacjent potrzebuje naby¢ w réznych okoliczno$ciach inne rodzaje lekow (np. proszki
na przezigbienie UPSA, silne leki przeciwbdlowe BMS czy tez zestawy opatrunkowe
ConvaTec) sposrod produkowanych przez firme.

Biorgc pod uwage wszystkie rozpatrywane grupy produktéw producenta lekow BMS,
mozna zauwazyC, ze ostatecznym klientem firmy moga by¢ bezposredni i ostateczni
konsumenci spozywanych lekow, ale takze punkty szpitalne, ktore w polityce przedsie-
biorstwa traktowane sa jako finalni odbiorcy. Szpitale nie penia roli posrednika
w dostarczaniu pacjentowi potrzebnych lekow czy innych medykamentéw. Proces przeptywu
produktu przez kanat dystrybucji dla firmy konczy si¢ wraz z dostarczeniem preparatow do
punktéw szpitalnych. Dalsze przemieszczanie lekéw 1 innych medykamentow traktowane jest
jako logistyka wewnetrzna szpitala.

Najbardziej specyficzng dystrybucje posiadaja produkty firmy Bristol Myers Squibb,
ktore, jako leki z grupy RX, przekazywane sa wylacznie do szpitali z najczestszym
wykorzystaniem dystrybucji bezposrednie;.

Pozostate firmy z grupy prowadza dystrybucje selektywng. Posiadaja wigkszg liczbe
posrednikow w kanatach dystrybucji, a takze penetruja wigkszy rynek, rowniez w celu
pozyskiwania informacji na temat zglaszanych potrzeb klientow (szpitali oraz pacjentow —
klientow ostatecznych w przypadku lekow OTC). Coraz trudniej bowiem osiggnaé
akceptowalng wysokos¢ zysku i przetrwa¢ na konkurencyjnym rynku przy wysokich
naktadach, w szczegdlnosci na badania 1 rozwdj oraz marketing, stad tez dochodzi do
potaczen firm w celu lepszego wykorzystania zasobow. Czgsto rowniez powodem taczenia
si¢ firm farmaceutycznych jest wyczerpanie zasobow innowacyjnych po wygasnieciu ochrony
patentowej czolowych preparatow.

W Polsce zagraniczne firmy produkujace leki przyjely zasadniczo dwa modele
dziatalnosci. Wigkszos¢ podmiotéw rezygnuje z budowy tutaj wiasnych fabryk (dotyczy to
zwlaszcza $§wiatowych gigantdw specjalizujacych si¢ w produkceji lekéw innowacyjnych).
Poprzestaja oni na budowie sieci sprzedazy 1 marketingu. Niewiele firm natomiast decyduje

si¢ na polaczenie produkcji lub sprzedazy z dziatalnoscig badawcza.
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Abstract

Distribution of medicines is a complex process. The highest level of the concentration
of supply, as well as advanced processes of the specialization in the sphere of producing,
as well as making conditional the demand for medicines on many peculiar factors cause,
that these changes must run quickly, and solutions should be elastic. Breaking current
distribution connections off and increasing of activities of all subjects in pharmaceutical
market had been caused of activities on the Polish market of foreign producers, so as, among
others, BMS.

Taking into consideration all considered groups of products of the producer of BMS
medicines, it is possible to notice that patients, but also hospital points, which in the politics
of the enterprise are treated as end users, can be an ultimate customer of the company.
Hospitals aren't performing the intermediary role in delivering the medicines or other
medicaments needed for the patient. The process of the flow of the product across
the delivery channel for the company is ending along with providing with preparations
hospital points. Further transferring medicines and other medicaments is treated as the in-
house logistics of the hospital. Company products have most peculiar distribution Bristol
Squibb Myers which as medicines from Rx group are being sent exclusively to hospitals with
most frequent using direct distribution. Remaining companies from the group are conducting
the selective distribution.

In Poland foreign companies producing medicines fundamentally took two models
of activity. The majority of subjects isn't building own factories here (it is regarding
especially world giants specializing in innovative medicines production). They are building
only networks of sale and marketing However not so many companies are deciding
to combine the production or the sale and the research activity here.
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