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Wplyw programu lojalnoSciowego na wynik sprzedazy
w wybranym przedsiebiorstwie branzy farmaceutycznej

Wstep

Cechg wspotczesnej gospodarki staje sie kryzys wzrostu gospodarczego.
Prowadzenie efektywnej dziatalnosci w otoczeniu niesprzyjajacych warunkow
makroekonomicznych oraz silnej konkurencji nie jest fatwym zadaniem.
Dzisiejsza wysoko  konkurencyjna gospodarka wymaga od kazdego
przedsiebiorcy, niezaleznie  od realizowanego  modelu  biznesowego,
podejmowania dziatan szybkich iskutecznych. Stad tez wazne jest, aby
podejmowac takie dziatania, ktore pozwolg na zdobycie przez przedsiebiorstwo
przewagi konkurencyjnej. Niewatpliwie narzedziem pozwalajgcym na zdobycie
przewagi konkurencyjnej jest zarzadzanie wartoScig przedsiebiorstwa,
a na wspoétczesnym rynku sukces odnies¢ moga wylacznie przedsiebiorstwa
tworzace warto$¢ dodang. Przedsiebiorstwa, tworzac oferty rynkowe, daza do
wykreowania unikatowej wartosci dla klienta, ktéra pozwala im na utrzymanie
zbiorowosci lojalnych nabywcéw. Klienci oceniajg wystepujagce na rynku
oferty, biorgc pod uwage dostarczane im wartosci, a wyceny dokonujg poprzez
poréwnanie uzytecznosci zawartych w ofercie z uzyskiwanymi korzysciami,
jakie niesie posiadanie i uzytkowanie produktu [Suréwka-Marszatek, 2000, s.206]

1. Rynek farmaceutyczny w Polsce

Przemyst farmaceutyczny od zawsze stanowit sztandarowy przykiad
nowoczesnosci i innowacji w Europie. Zaréwno najwieksi potentaci w sektorze,
jak réwniez wielu pomniejszych uczestnikéw rynku UE, opierajg swoje
istnienie na prowadzeniu szeroko zakrojonych prac rozwojowo badawczych.
Firmy te generujg znaczace zyski, przeprowadzajg istotne inwestycje i stanowia
Zrédto tysiecy miejsc pracy w sektorze o strategicznym znaczeniu dla idei
gospodarki europejskiej opartej na ,wiedzy i  specjalistycznych
umiejetnosciach”, ktéra umozliwi UE skuteczne konkurowanie na rynku
globalnym. Oprdécz ogromnej wartosci gospodarczej, firmy farmaceutyczne
odgrywajg niezmiernie wazng role w wyznaczaniu coraz wyzszych standardéw
zdrowia publicznego, a takze wytwarzajg leki niezbedne do leczenia chordb,
obnizania ryzyka zdrowotnego spofeczeristwa oraz zapewniania cigglej opieki
medycznej dla pokolerh Europejczykow dzi$ i w przysztosci. Dlatego przemyst
farmaceutyczny odgrywa role czynnika strategicznego zaréwno w kategoriach
ekonomicznych, jak i spotecznych [W kierunku silnego..., http://www.paralle
Itrade.pl/img/90c00e36.pdf.].

*Dr, Instytut Zarzadzania i Administracji, Wydziat Organizacji i Zarzgdzania, Politechnika

Slaska w Gliwicach, modlanicka@ polsl.pl
Dr, Katedra Ekonometrii, Wydziatl Zarzadzania, Uniwersytet Ekonomiczny w Katowicach,

warzecha@ ue.katowice.pl


http://www.paralle
mailto:modlanicka@polsl.pl
mailto:warzecha@ue.katowice.pl

342 Monika Odlanicka-Poczobutt, Katarzyna Warzecha

Jednym z czynnikéw wplywajacych na znaczacy rozwdj rynku
farmaceutycznego w Polsce jest postepujagce starzenie sie polskiego
spoteczenstwa. Coraz wieksza liczba os6b w podesztym wieku boryka sie
z réznego rodzaju schorzeniami wymagajacymi leczenia farmakologicznego.
Jak wynika z rys. 1 w Polsce w latach 2010-2035 z okresu na okres liczba
ludnosci ogétem bedzie spadata w Srednio o 346,14 os6b, natomiast liczba
ludno$ci w wieku powyzej 60 lat bedzie wzrastata z okresu na okres o 710,64
0séb. W 2010 roku liczba ludnosci og6tem wynosita 38092 tys. oséb w tym
7283 tys. 0s6b, to osoby w wieku 60 lat i wiecej. W roku 2010 liczba ludnosci
w wieku 60 lat i wiecej stanowita zatem nieco ponad 19% ludnosci ogotem,
a na podstawie postawionych prognoz odsetek ten w 2035 roku ma wynies¢
ponad 30%.

Rynek lekéw w Polsce ma potencjalnie duze mozliwosci rozwoju.
W obecnej chwili warto$¢ sprzedazy lekdw nie jest wysoka w poréwnaniu
ze Srednig europejska, niemniej jednak dynamiczne tempo wzrostu tego
wskaznika pozwala sadzi¢, iz bedzie on systematycznie wzrastat w ciggu
najblizszych kilku lat. Kwestig otwartg pozostaje struktura rynku. Obecnie
koncentracja, zaréwno na szczeblu produkcji jak i handlu hurtowego, nie jest
jeszcze tak wysoka jak w wielu krajach europejskich, jednakze i w Polsce
zauwazalne sg tendencje konsolidacyjne. taczenie sie przedsiebiorstw moze
mie¢ pozytywne i negatywne skutki dla konkurencji w sektorze. Pozytywny jest
wzrost efektywnosci produkcji, jakosci produkcji i sprzedazy oraz efekty skali.
Negatywnym skutkiem jest nadmierne wykorzystywanie przez przedsiebiorcow
swojej znaczacej pozycji na rynku.

Rysunek 1. Prognoza liczby ludnosci Polski do 2035 roku
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Zr6dto: Opracowanie wiasne na podstawie danych GUS
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W przypadku tak dynamicznych zmian jak rozw6j czy procesy
konsolidacyjne rynek w wigkszym stopniu narazony jest na sytuacje negatywnie
wplywajace na konkurencje, dlatego konieczna jest identyfikacja potencjalnych
zagrozen i systematyczne monitorowanie rynku w tym zakresie [Departament
Analiz Rynku UOKIK],

Na rozwo6j rynku farmaceutycznego znaczacy wpltyw majg réwniez takie
czynniki jak: wzrost Swiadomosci zdrowotnej spoteczenstwa polskiego (dbanie
0 zdrowie i myslenie o profilaktyce), rozwdj choréb cywilizacyjnych,
a takze znaczacy postep w zapobieganiu i leczeniu ich skutkow.

Wielko$¢ rynku farmaceutycznego mozna szacowa¢ na trzech réznych
poziomach:

1 Sprzedazy od producenta do hurtowni - warto$¢ rynku w cenach

producenta netto;

2. Sprzedazy z hurtowni do aptek i szpitali - warto$¢ rynku w cenach

hurtowych netto;

3. Sprzedazy z aptek do pacjentow - wartos¢ rynku w cenach

detalicznych.
Mozna zatem wyr6zni¢ przynajmniej cztery poziomy obrotu
farmaceutykami:

m sprzedaz od producenta,

m  przedhurtowa,

m  hurtowa,

m detaliczna (na rynek szpitalny i apteczny) [por. Nowicka K,

Gospodarka Materiatowa i Logistyka, Nr 12/2005, s. 15]

Leki sprzedawane w Polsce pochodza od kilkudziesieciu producentow.
Biorgc jednak pod uwage warto$¢ sprzedazy lekéw w Polsce, potowa tej kwoty
jest generowana przez dziesieciu najwiekszych (krajowych i zagranicznych)
producentow - wg danych firmy badajacej rynek farmaceutyczny Azyx,
w Polsce jest ich okoto 115. Pierwszych 50 korporacji (czyli grup kapitatowych
lub pojedynczych firm) ma prawie 85% rynku (wartosciowo w PLN). Jednakze,
analizujgc poziom koncentracji na tym rynku, nie mozna stwierdzi¢, ze jest to
rynek silnie skoncentrowany.

Okre$lajgc cechy charakterystyczne dla polskiego rynku produkcji lekdw
nalezy zauwazy¢, iz krajowi producenci produkujg i sprzedajg gtdwnie leki
generyczne (ok. 88% produkcji krajowej), za$ producenci zagraniczni sprzedaja
wiekszo$¢ lekéw markowych (ok. 60% importu). Wynika to z faktu, iz
produkcja lekéw markowych (gtéwnie innowacyjnych) wymaga bardzo
wysokich naktadéw na badania nad nowym lekiem i na wprowadzenie go do
sprzedazy. Koncerny miedzynarodowe, takie jak GSK, Novartis czy Janssen, s3
w stanie ponosi¢ takie koszty, w przeciwienistwie do wielu lokalnych
(krajowych) producentéw.

Wedtug Gioéwnego Inspektora Farmaceutycznego (GIF) w 2010 roku
w Polsce bylo zarejestrowanych 618 hurtowni farmaceutycznych [dane
z Rejestru Hurtowni Farmaceutycznych] w tym najwiecej hurtowni byto w woj.
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mazowieckim (188), w woj. $laskim (60) i woj. t6dzkim (55), a najmniej w woj.
opolskim (5) i woj. lubuskim (8).

Rysunek 2. Poziomy obrotu farmaceutykami w Polsce

Zr6dio: Opracowanie wiasne na podstawie [Nowicka K., Gospodarka Materiatowa i Logistyka Nr
12/2005]

Firmami posiadajagcymi najwiekszy obecnie udziat w rynku hurtowej
sprzedazy farmaceutykow do aptek sg w szczegolnosci (rys. 3): Grupa Torfarm
(31%), Farmacol (21%) i PGF S.A. (17%).

Rysunek 3. Koncentracja hurtu farmaceutykéw w Polsce w IV kwartale 2009 roku

Zr6dto: Opracowanie wiasne na podstawie danych GUS
Rynek hurtowy w Polsce mozna podzieli¢ na apteczny i szpitalny.
Obserwujac hurtowy rynek apteczny (rys.4) w latach 2005-2009 widaé
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wzrostowg tendencje wielkosci sprzedazy, w 2009 roku rynek ten osiggnat
najwyzsza warto$¢ wielkosci sprzedazy w wysokosci 21 mld zh, co
w poréwnaniu do 2008 roku oznaczato wzrost wartosci sprzedazy o okoto 11%.

Rysunek 4. Polski rynek sprzedazy hurtowej do aptek w latach 2005-2009

Zrbdto: Opracowanie wiasne na podstawie danych GUS

Analizujac dane zawarte na rys 5 réwniez na rynku sprzedazy hurtowej do
szpitali w latach 2005-2009 obserwuje sie systematyczny wzrost wartosci tego
rynku. W 2009 roku w poréwnaniu do 2008 wartos¢ sprzedazy hurtowej do
szpitali wzrosta 0 28,3% osiggajac wysokos¢ 2,8 mid zt.

Rysunek 5. Polski rynek sprzedazy hurtowej do szpitali w latach 2005-2009

5006 28.2% 30
2500 16,8% -25
2000 11.2% 6'8% .20
1500 - 15
1000 - 10

500 5
0 0

2005 2006 2007 2008 2009

OWielkos$¢ rynku sprzedazy hurtowej do szpitali w min zt
- Dynamika r/r-1

Zr6dto: Opracowanie wiasne na podstawie danych GUS
Tendencja wzrostowa w latach 2003-2009 widoczna jest réwniez na rynku

dystrybucji detalicznej (rys.6). Najwiekszy przyrost wielkosci sprzedazy na
opisywanym rynku rzedu 12% wystapit w 2008 roku w poréwnaniu do
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2007roku. W 2009 roku w stosunku do 2008 roku warto$¢ sprzedazy z aptek do
pacjentéw wzrosta o 7,9%.

Rysunek 6. Polski rynek dystrybucji detalicznej w latach 2003-2009
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Zr6dio: Opracowanie wiasne na podstawie danych GUS

W latach 2003-2009 z roku na rok liczba aptek w Polsce wzrastata Srednio
0 ok. 216 aptek (rys. 7). W 2009 roku byto w Polsce 10817 aptek. Przy czym
w 2009 roku w poréwnaniu do 2003 roku liczba aptek najbardziej wzrosta (rys.
8) w wojewoOdztwach: mazowieckim (wzrost o ok. 36%), wielkopolskim
(wzrost o 28%) natomiast najbardziej spadta w wojewddztwach: pomorskim
(spadek o ok. 5%) i kujawsko-pomorskim (spadek o 0k.4%).

Rysunek 7. Liczba aptek w Polsce w latach 2003-2009
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Zr6dio: Opracowanie whasne na podstawie danych GUS

Na podstawie danych zawartych na rysunku 9 mozna stwierdzié, ze w 2009
roku w poréwnaniu do 2002 roku liczba ludnosci przypadajaca na jedna apteka
w wiekszosci wojewddztw znacznie spadta (wyjatek stanowig wojewodztwa:
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kujawsko-pomorskie i pomorskie). Najwieksze spadki liczny ludnosci na 1
apteke w badanych latach wystgpity w wojewddztwach: mazowieckim (spadek
0 ok. 32%), Swietokrzyskim i opolskie (spadek o ponad 23%), wielkopolskim
(spadek o ok. 23%).

Rysunek 8. Liczba aptek w wojewo6dztwach w latach 2003 i 2009

dynamika w %
Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie danych GUS
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Rysunek 9. Ludnos$¢ na jedna apteke og6lnodostepng w Polsce w latach
2002 i 2009

2. Polska Grupa Farmaceutyczna - czotowy dostawca ustug

w sektorze farmaceutycznym

Polska Grupa Farmaceutyczna jest najwiekszym krajowym dostawcg ustug
w sektorze farmaceutycznym. Koncentruje ona swa dziatalno$¢ na dostawach
lekéw i produktow leczniczych do aptek oraz szpitali. Korzenie PGF siegajg
roku 1990, kiedy powstata zatozona hurtownia lekéw Medicines. Juz
w momencie uwolnienia hurtowego obrotu farmaceutykami spod kontroli
panstwa jasne byto, ze najwyzsze standardy rynkowe spetnia¢ moze jedynie
podmiot duzy i dziatajacy na terenie catego kraju. Dzieki kolejnym fuzjom
i przejeciom Polska Grupa Farmaceutyczna osiggneta taka pozycje. W 1997
roku Polska Grupa Farmaceutyczna (wtedy jeszcze funkcjonujaca pod nazwa
Medicines), jako pierwsza spétka z branzy wprowadzita swoje akcje na Gielde
Papierow WartoSciowych w Warszawie.

Z lokalnej firmy Medicines stata sie ogOlnopolskim graczem. Z 70 min
ztotych uzyskanych z gieldy cze$¢ poszta na budowe magazynéw w calej
Polsce, a reszta na fuzje, przejecia. Nigdy wczesniej spotka publiczna nie
faczyta sie - i to za jednym zamachem - z dwiema niepublicznymi. W rezultacie
fuzji Medicines z Carbo (najwieksza wéwczas prywatna hurtownia) i Cefarmem
B z Opola powstata PGF - Polska Grupa Farmaceutyczna. Z czasem PGF
wchtoneta takze hurtownie Cefarmu, Aptekarza z Rzeszowa oraz sie¢ Apteki 21
(ponad 100 placéwek). W kolejnych latach doszto jeszcze kilka Cefarmdw.
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Obecnie PGF, jako najchetniej wybierany krajowy hurtowy dystrybutor
farmaceutykéw, posiada zoptymalizowang ogdlnopolskg sie¢ sprzedazy.
W ofercie handlowej firmy znajduje sie ponad 25 tysiecy pozycji
asortymentowych stale dostepnych. W przewazajacej czesci sg to leki,
obejmujace wszystkie grupy farmakologiczne. Polska Grupa Farmaceutyczna
zaopatruje w towary ponad 9000 aptek, punktéw aptecznych i sklepow
zielarsko-medycznych.

Poza lekami spétka oferuje rowniez sprzet medyczny, ziota, kosmetyki.

Sprzedaz lekéw stanowi dominujacg i stale rosnacg czes¢ przychoddw (ponad 90%).
W latach 1990-2007 PGF S.A. prowadzita dziatalno$¢ zarowno hurtows, jak
i detaliczng. Od 2008 roku PGF zajmuje sie bezposrednio czescig hurtowa,
zaopatrzeniem szpitali i ustugami dla producentéw (tabelka 2), natomiast
czeScig detaliczng zajmuje sie CEPD z siedzibg w Amsterdamie, w ktorej PGF
ma 100% akcji.
CEPD - jest miedzynarodowym holdingiem zarzadzajagcym aptekami na
poszczegllnych rynkach krajowych za posrednictwem lokalnych spotek
operacyjnych: DOZ S.A.; UAB NFG, DOZ UK Ltd. (tabela 2). W 2010 roku
DOZ S.A. posiadat na rynku polskim 2107 aptek (franczyzowych, partnerskich
i whasnych) pod marka Apteki Dbam o Zdrowie.

W 2010 roku CEPD posiadato 2531 aptek tradycyjnych z czego - 2107 to
apteki zlokalizowane w Polsce. Sposrdd polskich Aptek Dbam o Zdrowie(rys
11) apteki wiasne (w liczbie 652) stanowity 31%, apteki franczyzowe
(w liczbie 307) stanowity 15%, a apteki partnerskie (w liczbiel 148 aptek)
stanowity 54%. Sredniomiesieczna liczba klientow w 1V kwartale 2010 roku
wyniosta 8,8 min oséb, a Sredniomiesieczna sprzedaz aptek wiasnych w IV
kwartale 2010 roku wyniosta 190 tys. zt. [dane z raportu PGF S.A.]

Tablica 2. Struktura organizacyjna PGF
Struktura organizacyjna

Polska Grupa Eiizér;i'n PGF
Farmacaeutyczn Pharmaceutic Urtica PharmaLink Pozostate spotki
al Distribution
Hurt do aptek Detal Hurtdo  Ushugi dla Farm-Serwis Sp.
szpitali producentébw  z 0.0. -
windykacja
13 rejonoéw DOZ S.A. oraz  PGF PharmaLink  ePRUF SA. -
hurtowych 5 rejondw URTICA Sp.zo.o.- operator kart
detalicznych - Sp. z.o.0. ustugi dla aptecznych
operator sieci producentdéw
Aptek Dbamo  sprzedaz
Zdrowie hurtowa
do
szpitali w
Polsce

UAB NFG - Laboratorium
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spotka Galenowe
operacyjna na Olsztyn Sp. z o.
rynku 0.

litewskim

DOZ UK Ltd. Pharmena S.A. -
- spotka produkcja
operacyjna na dermokosmetyk
rynku ow

brytyjskim

Zrodto: Opracowanie Whasne na podstawie danych firmy PGF S.A.

Rysunek 10. Struktura dystrybucji lekow w PGF S.A.
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Zréadto: http://www.pgf.com.pl/

Rysunek 11. Odsetek aptek tradycyjnych pod marka Dbam o Zdrowie w 2010
roku w Polsce
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Zrédto: Opracowanie Wiasne na podstawie danych z firmy PGF S.A.

Na rynku litewskim w 2010 roku byto 424 aptek tradycyjnych, a wsrdd nich
144 apteki wiasne, 69 aptek w 50% wiasnych i 211 aptek partnerskich.
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3. Program lojalnosciowy Dbam o Zdrowie i jego wptyw na wynik
sprzedazy

Polska Grupa Farmaceutyczna SA w 2001 roku stworzyla program
marketingowy o nazwie ,Dbam o Zdrowie”. Program ten zbudowany
byt przede wszystkim w celu wsparcia sprzedazy produktéw leczniczych,
materiatdbw medycznych i innych towaréw. Prowadzony byt on wowczas przez
hurtownie farmaceutyczne PGF i apteki wspo6tpracujace z PGF. Byt to pierwszy
program lojalnosciowy stworzony przez hurtownie na polskim rynku
farmaceutycznym. W czasie ostatnich lat program przechodzit wiele zmian,
jednakze najwieksza zmiana zaszta 1 grudnia 2006 roku kiedy to PGF podjeto
decyzje o powierzeniu prowadzenia programu nowopowstatej Spétce DOZ SA,
wyposazajgc DOZ SA w prawa do sktadnikow tego programu. Spétka DOZ SA
zajela sie stricte rozbudowaniem programu ,,.Dbam o Zdrowie” w ramach
spotek PGF w catym kraju.

Istotg programu lojalnoSciowego ,,.Dbam o Zdrowie” jest stworzenie bazy
pacjentéw. Program ,,Dbam o Zdrowie” to program lojalnoSciowy kierowany
do kontrahentow firmy PGF, czyli do aptek. Oprdcz podpisania i przestrzegania
umowy warunkiem uczestnictwa apteki w programie jest dokonywanie
zakupow towaréw handlowych w spotkach hurtowych PGF o wartosci nie
nizszej niz 80% #acznej wartosci zakupdw netto dokonywanych przez apteke
w kazdym miesigcu obowigzywania umowy.

W przypadku, gdy apteka jest juz uczestnikiem programu Dbam o Zdrowie,
a nie dokonuje 80% zakupow w PGF, wowczas wydane klientom punkty sg
odptatne w wysokosci 0,08 zt za punkt. Natomiast gdyby zdobyte punkty przez
klientow miaty rowniez zasili¢ konto zbieranych punktow pracownikéw, wtedy
za kazdy punkt trzeba dodatkowo zaptaci¢ 0,02 zt. Za punkty te ptaci apteka.

Umowa o wspOtpracy wigze partnerbw na czas okreSlony pieciu lat,
a po uptywie tego okresu wspoipraca moze by¢ kontynuowana na podstawie
nowej umowy. Apteka lub DOZ SA moze w kazdym czasie wypowiedzie¢
pisemnie drugiej stronie umowe z trzymiesiecznym wyprzedzeniem.

DOZ SA we wspOtpracy z producentami produktéw leczniczych,
materiatdbw medycznych, produktéw rehabilitacyjnych i innych, systematycznie
wydaje biuletyn DOZ zawierajacy informacje o tych produktach oraz przesyta
go pacjentom - klientom apteki. W celu wykonania tego zadania DOZ SA jest
administratorem danych osobowych pacjentow, ktdrzy wypetniajg specjalnie
w tym celu przygotowany prosty formularz zgtoszeniowy i odsyfajg go pod
adres DOZ SA lub pozostawiajg w aptece. Formularze sg pacjentom
udostepniane podczas wizyty w aptece. Przetwarzanie danych osobowych Scisle
podlega regulacji prawnej w zakresie ochrony danych osobowych, za co petng
odpowiedzialnos¢ ponosi DOZ SA jako administrator danych osobowych.

Pacjent jest uprawniony do udziatu w programie po wypeieniu formularza
zgtoszeniowego i otrzymaniu indywidualnej karty uczestnika. Karta uczestnika
zawierajaca kod pacjenta bedzie wydana przez apteke lub przestana na adres
pacjenta przez DOZ SA po przekazaniu wypetnionego formularza przez apteke.
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Dodatkowo za zakupy w aptece pacjenci otrzymujg podziekowania
w formie drobnych upominkéw - nagréd. Prawo do uzyskania nagrody zalezy
od wartosci zakupionych towaréw. Rejestracja punktow dokonywana jest na
karcie uczestnika przez apteke za pomocg czytnika kodéw kreskowych. Pacjent
moze zbiera¢ punkty do dnia zakoficzenia programu przez DOZ SA.

Za zebrane punkty pacjent moze dokona¢ wyboru nagrody ze specjalnie
w tym celu przygotowanego katalogu nagréd. Otrzymanie nagrody
i odpowiednie zmniejszenie ilosci punktéw zebranych przez pacjenta
zarejestrowane jest przez apteke na karcie uczestnika. Bezposrednio od apteki
lub od DOZ SA pacjent otrzyma wybrany upominek.

Swoimi punktami pacjent moze rowniez wesprze¢ cele charytatywne.
Pacjenci uczestniczacy w programie Dbam o Zdrowie moga korzystac
ze specjalnych promocji cenowych, a ponadto kupujac produkty ze specjalnej
oferty promocyjnej, dostajg dodatkowe punkty.

Obecnie w programie Dbam o Zdrowie uczestniczy ok. 2 000 aptek.

Za zakupy zrobione w aptece punkty dostajg nie tylko pacjenci, ale réwniez
personel i wiasciciel apteki. Punkty zdobyte przez pacjenta w czasie transakcji
automatycznie zasilajg konto pracownika, ktéry danego pacjenta obstugiwat.
Z kolei wiasciciel dostaje punkty zebrane przez swoich pracownikéw. Regute
zbieranych punktow przedstawia rysunek 12. Zebrane punkty pacjenci moga
wymienia¢ na nagrody z katalogu nagréd dla pacjenta, personel aptek moze
zebrane punkty wymienia¢ na nagrody z katalogu dla farmaceutdéw, natomiast
wiasciciele aptek moga wybiera¢ nagrody z katalogu dla aptek.

W przypadku pacjentéw program lojalnosciowy ma na celu budowanie
lojalnosci i przywigzania do konkretnej apteki. W przypadku programu
dla farmaceutow rola jest podobna, a mianowicie motywujaca. Dotychczas
wiasciciel apteki musiat dodatkowo motywowaé i wynagradza¢ pracownika,
aby ten zachecat pacjenta do uczestniczenia w programie. Teraz role tg przejat
katalog nagréd dla farmaceutéw, ktéry ma do tego motywowaé pracownika.
Dla farmaceutow przygotowane sg bardzo atrakcyjne nagrody takie jak
kosmetyki Chanel, bizuteria, laptopy i inne.
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Rysunek 12. Sposéb wynagradzania punktami os6b uczestniczacych w kanale
dystrybucji w ramach programu ,,Dbam o Zdrowie”

Wiasciciel
(1S punktéw)
. r
1 Pracownik 2 Pracownik 3 Pracownik

(6 punktow) (4 punkty) (8 punktow)
i J

Zr6dto: Opracowanie na podstawie danych z firmy.

Wiadomo, ze takie nagrody wymagaja duzej ilosci zebranych punktow,
jednakze ma to swoje przetozenie przy masie obstuzonych pacjentow. Poza
tym, aby personel zachecal pacjentow iproponowat udzial w programie
lojalnosciowym DOZ, woéwczas za kazdego nowego klienta pracownik dostaje
jednorazowo 40 punktow.

Nietrudno zatem zauwazy¢, ze od 2000 roku PGF S.A. systematycznie
zwieksza swoje przychody ze sprzedazy $rednio z roku na rok o 0,29 mld zt.1
Najwiekszy wzrost przychodéw ze sprzedazy wystgpit w 2008 roku
w poréwnaniu do 2007 roku o ok. 16%. Rok 2010 zakonczyt sie dla PGF S.A.
rekordowym poziomem sprzedazy w wysokosci 5,8 mld zt. (rys. 13). Nie bez
znaczenia pozostaje rdwniez fakt, ze znaczacy wzrost sprzedazy miat miejsce
po tym, jak PGF podjetg decyzje o powierzeniu prowadzenia programu
nowopowstatej Spotce DOZ SA, wyposazajagc DOZ SA w prawa do sktadnikéw
tego programu. Spdtka DOZ SA zajefa sie stricte rozbudowaniem programu
»,Dbam o Zdrowie” w ramach spotek PGF w catym kraju.

Osiagniete przez PGF S.A. w 2010 roku (najwyzsze od 2000 roku)
przychody ze sprzedazy wynoszace 5,8 min zt w znacznej czesci pochodzity ze

1Na podstawie danych z lat 2000-2010 oszacowano trend przychoddw ze sprzedazy
firmy PGF: yt*=0,29t+2,36 R2=0,948
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sprzedazy hurtowej do aptek (52% przychodow ogdtem), a w dalszej kolejnosci
ze sprzedazy hurtowej do szpitali (18% przychodéw ogétem) i sprzedazy
detalicznej (26% przychodow ogbtem) - rys 14.

Rysunek 13. Przychody ze sprzedazy PGF w latach 2000-2010

ild zt

2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010
lata

IPrzychody ze sprzedazy w mid zt -Dynamika r/r-1 w %

Zrédto: Opracowanie wilasne na podstawie danych z firmy PGF S.A.

Rysunek 14. Struktura przychodéw ze sprzedazy PGF w 2010 roku
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Zr6dio: Opracowanie wlasne na podstawie danych z firmy PGF S.A.

Zakonczenie

Analizujagc rynek lekéw w Polsce stwierdzi€é mozna, iz rynek ten ma
potencjalnie duze mozliwosci rozwoju. W chwili obecnej warto$¢ sprzedazy
lekbw nie jest wysoka w poréwnaniu ze Srednig europejska, jednakze
dynamiczne tempo wzrostu tego wskaZznika pozwala przewidywac, iz bedzie sie
on systematycznie rozwijat w ciggu najblizszych kilku lat. W Polsce mamy do
czynienia z przynajmniej czterema poziomami sprzedazy farmaceutykdow.
Analiza rynku producentéw w Polsce przeprowadzona przez firme Azyx
wykazata, iz leki sprzedawane w Polsce pochodza od kilkudziesigeciu
producentdw, jednakze biorgc pod uwage wartos¢ sprzedazy lekdw, potowa tej
kwoty generowana jest przez dziesieciu najwiekszych producentéw, zaréwno
krajowych, jak izagranicznych. Analiza rynku hurtowego pokazata, ze
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w Polsce jest ok. 600 hurtowni, aczkolwiek najwieksza role odgrywa trzech
dystrybutoréw. Rynek hurtowni farmaceutycznych jest bardzo agresywny
i wcigz majg miejsce kolejne przejecia i fuzje.

Przedstawiony w artykule program lojalnosciowy Dbam o Zdrowie
to narzedzie tworzenia wartosci dla wszystkich uczestnikéw kanatu dystrybucji.
Poczawszy od producentow lekow i innych farmaceutykéw, dla ktérych
wartos¢ dodang stanowi efekt skali osiggany dzieki programowi. Producenci sa
zainteresowani takg forma wspotpracy i czesto zgadzajg sie partycypowaé w
kosztach takich akcji, badZz nawet pokrywac je w catosci. Dla hurtowni PGF
wartoscig dodang osiaggang w wyniku dziatania programu lojalno$ciowego jest
widoczny wzrost sprzedazy, osiggana marza, posiadanie statej bazy klientow
oraz wcigz powiekszajacy sie udziat w rynku. Z kolei dla aptek wartoscig
dodang jest zdobywanie lojalnosci i przywigzania klientéw, a co za tym idzie
wzrost sprzedazy, rowniez stworzenie statej bazy klientow, a takze mozliwosé
zdobywania nagrdd za zakupy dokonywane przez pacjentdw. Natomiast dla
klientow aptek wartoscig dodang wynikajaca z uczestnictwa w programie, jest
mozliwos¢ kupowania produktéw po nizszych cenach.

Analiza sprzedazy detalicznej pokazuje, ze w Polsce jest ok. 13 600 aptek
i Srednio na ok. 4500 mieszkancéw przypada jedna apteka, natomiast
rentownos$¢ Srednio uzyskuje sie, gdy na jednag apteke przypada ponad 5000
0sOb. Stad tez wiele aptek na polskim rynku spotyka sie z problemami
ekonomicznymi. Ponadto nalezy zauwazy¢, ze na krajowym rynku w ostatnich
latach  wystepuje  silna ekspansja  sieci aptek czesto  powigzanych
z hurtownikami. Te dwa czynniki moga sie przyczyni¢ do upadku matych
aptek, ktore nie bedag w stanie walczy¢ z tak silng konkurencja. Wprowadzenie
programow lojalnosciowych wplywa jak wskazuje przyktad na wzrost
sprzedazy w przedsiebiorstwie i z pewnoscig przewaga tak dziatajacych firm
bedzie nadal sie zwieksza¢. Z drugiej strony rynkowi moze zagrozic¢
niebezpieczernstwo zwigzane z tym , ze brak konkurencji w postaci duzej liczby
aptek moze prowadzi¢ do wzrostu cen lekéw na polskim rynku.
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Streszczenie

Wysoko konkurencyjna gospodarka wymaga od kazdego przedsiebiorcy,
niezaleznie od realizowanego modelu biznesowego, podejmowania dziatan szybkich
i skutecznych, ktore pozwolg na zdobycie przez przedsiebiorstwo przewagi
konkurencyjnej. Przedsiebiorstwa, tworzac oferty rynkowe, dazg do wykreowania
unikatowej wartosci dla klienta, ktéra pozwala im na utrzymanie zbiorowosci lojalnych
nabywcow, dlatego réznego rodzaju programy lojalnosciowe bedace marketingowym
narzedziem pozyskiwania i zatrzymania klienta nabierajg w dzisiejszych czasach coraz
wiekszego znaczenia. Na przyktadzie jednego z wiodacych liderow krajowego rynku
lekow - firmy Polska Grupa Farmaceutyczna S.A. - w artykule zostanie przedstawiony
wptyw wprowadzonego programu lojalnosciowego na wynik i dynamike wielkosci
sprzedazy.

Influence the outcome of the loyalty program sales in selected
pharmaceutical company (Summary)

The competitive economy requires from managers , irrespective of the business
model carried out, taking fast and effective activities which can give the competitive
advantage or, at least, good competitive position. Enterprises, creating market offers,
are aspiring for creating the unique customer value which lets them for holding loyal
communities of buyers. Loyalty programs of different kind being a marketing tool of
recruiting and stopping the customer are gaining the more and more great significance
nowadays. On the example of one of pharmaceutical leaders of the domestic market -
Polska Grupa Farmaceutyczna S.A. (Polish Pharmaceutical Group) - an influence of
the implemented loyalty program on the result and dynamics of the trade ‘s volume will
be presented in the article.
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