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CZY MOZNA
ZJESC CIASTKO
| MIEC CIASTKO?

Czy samodzielne zarzadzenie dystrybucjg na rynku
farmaceutycznym to mission imposible?

O dystrybucji bezposredniej (DTP) i catkiem nowym spojrzeniu na poprawienie dostepnosci i ceny produktéw
dla pacjentéw oraz marzy dla producentdéw rozmawiamy z Ireneuszem Pankiewiczem, General Managerem
w Pharma Distribution Group (PDG).

Coraz czesciej spotykamy sie na rynku
farmaceutycznym z dystrybucja bez-
posrednig do aptek (w skrécie DTP —
direct to pharmacy), prosze nam wyttu-
maczy¢ jak ten proces wyglada i czym
DTP rézni sie od tradycyjnego modelu
hurtowego?

Nikt z nas nie zatrzyma ewolucji. Widzimy
jak hurtownie i apteki konsoliduja sie. Dla-
czego producenci maja sie temu biernie
przygladac¢? DTP w Polsce zyskuje coraz
wiecej zwolennikéw. Driverem procesu
jest szukanie przez producentow dodat-
kowych marz oraz petnej kontroli nad
produktem. Podstawowym wyrdznikiem
DTP vs tradycyjny, z premedytacja uzyje
stowa ,poprzedni”, model dystrybucji
to zmiana na drodze wtasciciela produktu
w procesie sprzedazy. Wybierajgc DTP to
producent decyduje o cenie sprzedazy,
warunkach handlowych dla aptek, ter-
minie i jakosci dostaw, jakosci obstugi

reklamacji, zwrotach, a co najwazniejsze,
ma wptyw na polityke sprzedazy, czyli
decyduje o tym wszystkim o czym kiedys
decydowata hurtownia. Prosze mi wie-
rzy¢ posiadanie tych kompetenciji i zarza-
dzanie nimi to ogromna przewaga versus
konkurencja. Producent zdany na polity-
ke hurtowni, chocby byt ponadprzeciet-
nie kreatywny, to nie wdrozy wszystkich
swoich pomystéw, bo na drodze staje mu
dystrybutor myslacy o swoim interesie
(poprawie marzowosci), co z punktu wi-
dzenia biznesu nie jest naganne, ale czy
dobre dla producenta?

| teraz najwazniejsze co powinno zo-
brazowac¢ wszystkim model DTP: NIKT
poza producentem i apteka nie uczestni-
czy w Sciezce ceny leku. Nie naktada swo-
jej marzy na produkty. Apteki kupuja je
BEZPOSREDNIO od producenta.

Skad pomyst i moda na dystrybucje
bezposrednig w farmac;ji?

Radostaw Chomiuk

W krajach Europy zachodniej DTP uzna-
je sie za sposdb optymalizacji taricucha
dostaw. W obecnej rzeczywistosci, kie-
dy rynek ulega poziomej koncentracji,
mam na mysli full-lineréw (hurtownie),
a detaliczny rynek apteczny ulegt usie-
ciowieniu powyzej 50%, wybieranie dys-
trybucji bezposredniej do aptek ma sens
z wielu powoddw. Jedng z pierwszych
motywacji byto ograniczenie eksportu
rownolegtego, ktéry szkodzi pacjentom
oraz producentom w wielu krajach UE.
Kolejnymi kluczowymi powodami wyboru
bezposredniej sprzedazy s3: poszukiwanie
dodatkowej marzy lub poprawienie ceny
dla pacjenta, wywieranie bezposredniego
wptywu na sprzedaz apteczng oraz samo-
dzielne rozliczanie upustéw handlowych.
Jak wiemy, na dzi$ nie jest to w petni
transparentne i nazywane jest na rynku
,oscylatorem”. Uwazam, ze to wystarczy,
by podja¢ decyzje o rozwazeniu tego mo-
delu.
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Jakie korzysci uzyskujg producenci
w modelu DTP?

Nie bez przyczyny powiedziatem powy-
zej o dodatkowej marzy. Obserwujemy
w procesie optymalizacji, ze ,sterujac”
koszykiem zakupowym i posiadajac efek-
tywne zespoty sprzedazowe w terenie
oraz dodatkowe narzedzia do promocji,
jakimi dysponujemy w PDG, producen-
ci mogg generowac wzrost rentownosci
na produkcie, co pomaga konkurowa¢
w kategoriach lekowych z innymi. Moz-
na w ten sposob réwniez uzyskaé lepsza
cene na potce dla pacjenta, a to pozwala
zwiekszac sell out z aptek i bezposrednio
zadbac o interesy pacjenta. DTP jest dla
tych, ktdrzy chca sprzedawac wiecej, ta-
niej dla pacjenta i jeszcze na tym zarabiad.

Czy apteki rowniez moga byc¢ benefi-
cjentami dystrybucji bezposredniej?

Zdecydowanie tak. Po pierwsze uzyskuja
lepszy dostep do lekdéw zagrozonych eks-
portem. Producenci w procesie DTP zarza-
dzajg swoim magazynem, tak by sprostac
zapotrzebowaniu aptek w catej Polsce.
Wyeliminowanie hurtowni (posrednika)
z taricucha dostaw pozwala na wieksza
kontrole nad produktem, ktdry, zgod-
nie z europejskim prawem, moze by¢
przez niego sprzedany do innej hurtowni
w krajach UE. Pomagamy producentom
udostepniajgc system online, aby apteki
zgtaszaty swoje zapotrzebowania na leki,
a producent ich potrzeby realizuje. Wdro-
zenie DTP pozwala na monitorowanie po-
trzeb kazdej pojedynczej apteki w Polsce.
Apteka natomiast, kupujgc produkty nie-
refundowane, OTC, czy suplementy diety
bezposrednio od producenta w atrak-
cyjniejszych niz w hurtowniach cenach,
ma mozliwos¢ podzielenia sie tg korzyscig
z pacjentami lub pozostawieniem dla sie-
bie wiekszej marzy. Zadecyduje ,niewi-
doczna reka rynku”.

Jakie problemy, z ktérymi zmaga sie
polski rynek farmaceutyczny pomaga
rozwigzac dystrybucja bezposrednia?

Prosze pozwoli¢ mi podsumowac to krot-

ko w punktach:

e Zapewnienie lepszej dostepnosci do le-
kéw zagrozonych eksportem,

e Transparentne rozliczanie rabatow (wy-
eliminowanie oscylatora),
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e Konkurowanie z importem réwnole-
gtym poprzez zaoferowanie aptekom
lepszej ceny,

e Poprawienie rentownosci produktu,

e Skrécenie terminu pfatnosci (zdecydo-
wana poprawa cashflow firmy),

e Zmniejszenie ilo$ci zwrotéw i produk-
téw przeterminowanych w hurtow-
niach,

e Mozliwos$¢ wdrozenia z dnia na dzien
dziatan trade-marketingowych,

e Posiadanie bezposredniego wptywu
na polityke handlowa z aptekami,

e Oferowanie lepszej ceny dla pacjenta,

* Mozliwos¢ wptywu na wizerunek pro-
duktu.

Tak oto mamy 10 powododw, dla ktérych

kazdy General Manager lub CFO powinien

rozwazy¢, czy jego organizacja nie czeka
wiasnie na implementacje modelu DTP.

Czy mozliwy jest model hybrydowy,
obstuga aptek zaréwno bezposred-
nio, jak i przez tradycyjne hurtownie
z portfolio danego producenta?

Tak, cho¢ uwazam ze przy duzym usiecio-
wieniu rynku, a taki mamy, reorganizacja
dystrybucji w kierunku pionowej bedzie
przewazajaca. Doskonatym przyktadem
sg kraje starej Europy, jak Wielka Bryta-
nia czy Francja. DTP w Polsce jest na fali
wznosz3cej, ale zastosowanie modelu hy-

jest ,driverem” proceséw w DTP, zatem
jego Sales Force oraz dodatkowe narze-
dzia sprzedazy wptywajg na rozwdj ka-
natu bezposredniego w jego firmie, gdyz
decyduje, w ktérym modelu zamdwienia
zostang zrealizowane. Z moich obserwacji
wynika, ze zastosowanie krétkich modeli
(producent-apteka-pacjent lub producent-
-(internet)-pacjent) jest korzystne dla kaz-
dej ze stron. Mozna zatem zjes¢ ciastko
i mie¢ ciastko.

Dla jakich firm rekomendowane jest
wdrozenie DTP?

Dzisiaj zdecydowanie optaca sie to fir-
mom, ktérych sprzedaz roczna wynosi
co najmniej 40 min PLN rocznie w cenach
ex-factory. Taki poziom obrotéw pozwa-
la na optymalizacje marzy i polepszenie
rentownosci produktow. Oczywiscie,
optaca sie to duzym firmom oryginalnym
z drogimi lekami w portfelu oraz lekami
zagrozonymi eksportem. Ale optaca sie
réwniez firmom mniejszym, generycznym,
OTC, wtasciwie kazdemu generujgcemu
wspomniany poziom obrotéw. A im obro-
ty wyzsze, tym optaca sie bardziej. W tej
chwili pracujemy z kilkoma producentami
nad optymalizacjg ich modelu dystrybucji
w kierunku DTP i dos¢ szybko zauwazana
jest przez management ewidentna ren-
townos¢ projektu. Dystrybucja bezpo-

Ireneusz Pankiewicz

Entuzjasta modelu DTP. Wraz z zespotem implementowat pierwsze
tego typu projekty w Polsce juz w roku 2011. Od 15 lat zawodowo
zwigzany z rynkiem farmaceutycznym, doswiadczenie zdobywat
w strukturach sprzedazy potem Trade Marketing Novartis Pharma,
zarzadzajac rowniez sprzedazg do sieci aptecznych. Nastepnie uru-
chomit wtasny projekt biznesowy Pharma Distribution Group. Z wy-
ksztatcenia fizjoterapeuta, absolwent Akademii Wychowania Fizycz-
nego we Wroctawiu. Prywatnie od kilku lat oddany pasji jezdzieckiej.

brydowego jest dobrym krokiem do prze-
konania nieprzekonanych. Dla niektérych
dobrze jest wyjs¢ z tradycyjnego modelu
matymi krokami przerzucajac kluczowe,
silne marki do DTP. Pozostawienie standw
magazynowych u dystrybutorow i réw-
nolegle zaoferowanie aptekom dostawy
bezposredniej pozwala na wejscie w ten
model w sposdb kontrolowany, minimali-
zujac ryzyko utraconych chwilowo sprze-
dazy. To producent, jak wspomniatem,

Srednia daje mozliwosé szybkiej reakcji
na retail. Tu nie ma posrednika, zatem
decyzje podjete w pigtek mozna egzekwo-
wac w terenie juz w poniedziatek.

Jak firma powinna przygotowac sie
do wdrozenia DTP i jaki czas jest po-
trzebny na wdrozenie tego modelu
w firmach?

Jedyng barierg jest bariera mentalna.
Przede wszystkim nie mozna by¢ zacho-



wawczym i czeka¢ na ruchy innych firm.
WSszyscy wiemy, ze taka postawa nie jest
cechg zwyciezcow. Z perspektywy czasu
zmiany okazujg sie korzystne. Nalezy za-
czac¢ od analizy swoich procesdw, a najle-
piej poprosic¢ o to obiektywne podmioty
trzecie. Co wazne, uczciwe przeanalizowa-
nie danych sprzedazowych vs wszystkie
budzety okoto-sprzedazowe, jakie sa wy-
datkowane w hurcie do otrzymania tejze
sprzedazy, dadzg nam odpowiedz czy po-
trzebujemy w firmie i czy nam sie optaca
dystrybucja bezposrednia. Nastepnie ro-
zejrzyjmy sie za firma, ktéra takie procesy
wdrozyta u innych. Zaoszczedzimy w ten
sposdb czas i pienigdze. Do wdrozenia
i koordynowania codziennej pracy DTP
niezbedny jest zespot, powotany z wita-
snych zasobow lub hybrydowy, wspierany
przez wyspecjalizowanego zewnetrznego
operatora DTP, jakim jest np. PDG, ktérym
mam przyjemno$¢ na co dzien zarzadzad.

DTP w liczbach - jak Pan szacuje polski
rynek dystrybucji bezposredniej w far-
macji i kto byt na nim jednym z pierw-
szych?

Pamietam kiedy 10 lat temu o DTP mé-
wito sie wyfacznie za kulisami obawiajac
sie de-listingu w hurtowniach full-line.
Z perspektywy czasu wida¢, ze to hur-
townik ,rozdawat karty na rynku”, a pro-
ducent byt zobowigzany do zakupu na-
rzedzi wspierajgcych biznes. Pamietam
réwniez pdzniejsze wystgpienia podczas
konferencji os6b zwigzanych z rynkiem
dystrybucyjnym (hurtownie) méwiacych,
ze pozbawiajgc hurtownie obrotu, przy-
czyniamy sie do ich upadku. Alez to sg
prywatne przedsiebiorstwa, spotki giet-
dowe, ktore przez lata generowaty i gene-
rujg wzrosty zysku netto. Czy oznacza to,
ze jesteSmy zmuszeni pracowac na ich zy-
ski? Czy raczej zatrudnia sie nas, abySmy
pracowali na interes naszych firm, a jesli
tym samym przyczyniamy sie do lepszej
ceny dla pacjenta to czy nie jest to wrecz
naszym obowigzkiem?

Prekursorem byty firmy kosmetyczne,
ktore wdrozyty DTP kilkanascie lat temu.
Przetarty szlaki w farmacji (uzywajgc me-
chanizmdéw z FMCG) i zobaczyty realne
benefity bezposredniego dotarcia do ap-
tek. Z jednej strony zostaty one zmuszone,
poniekad przez samych hurtownikdw, kto-
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rzy generowali na nich (a na niektérych
firmach kosmetycznych generuja do dzis)
ponadprzecietne marze, co odbijato sie
na wysokiej cenie dla konsumenta.

Poza kosmetykami w DTP weszto kilka-
nascie firm farmaceutycznych zaczynajgc
od ASTRAZENECA. Z naszych szacunkéw
wynika, ze dystrybucja bezposrednia
do aptek otwartych w Polsce wazy dzisiaj
blisko 10% catego rynku (mam tu na mysli
Rx, OTC, suplementy). Sama firma, ktéra
kieruje, w 2017 r. przetworzy na zlecenie
producentéw, ktérych wspieramy w DTP,
rekordowa liczbe ok. 1 min zrealizowa-
nych zamoéwien aptecznych. Wartoscio-
wo, za ostatnie 12 miesiecy, bylty to za-
maowienia o tacznej wartosci 1 miliarda
750 milionéw PLN, co jak wiemy stanowi
5% rynku.

Jakie widzi Pan prognozy dla rynku DTP
w Polsce?

Nie jesteSmy inni niz nasi poréwnywal-
ni sgsiedzi w UE. Oczywiscie w kazdym
kraju poziom DTP jest inny, Wtochy
ok. 20%, Niemcy ok. 16 %, Czechy oraz
Belgia ok. 10%. Nie znaczy to, ze w Polsce
DTP rozwinie sie do poziomu 20% i sta-
nie w miejscu. Mysle, ze takie firmy jak
UTi Worldwide tylko czekaja na odpo-
wiedni moment, aby wejsé¢ do Polski
i obstugiwac¢ DTP na szerokg skale. Pa-
mietajmy, ze przyzwyczajenia zakupo-
we klientdéw sie zmieniajg. Rozwija sie
home care, a spoteczenstwo sie starzeje.
Juz nalezy mysle¢, jak dotrze¢ do pacjenta
przewlektego ze sprzedaza bezposrednio
do domu. Dlaczego mielibysmy nie uta-
twiac leczenia, zapewniajgc kontynuacje
lekowe bez wizyty w aptece? Duzg role
odegra w kolejnych latach ustawodawca
i wdrozenie przepisdw idacych wtasnie
w tym kierunku. W tym kierunkiem juz
dzi$ podaza lider rynku zywienia medycz-
nego dla swoich produktéw (DSSSPM). Jak
zmieni sie rynek w sytuacji, gdy mozliwa
bedzie w ten sam sposdb dystrybucja pro-
duktéw Rx? Ktory z producentéw bedzie
wtedy na dystrybucyjnym pole position?
Pracujemy wszyscy na rynku, ktérego
najwiekszg wartoscig jest Pacjent. Wybie-
rajmy taki modus operandi naszych orga-
nizacji, ktéry zapewni im sukces komercyj-
ny, a naszym pacjentom tatwg dostepnos¢
produktu, w najlepszej cenie.

Dziekuje za tak doktadne przedstawie-
nie tematu. Na koniec prosze opowie-
dzie¢ czytelnikom, jaka jest rola firmy
takiej jak Pana w utatwianiu wdrozenia
i obstudze dystrybucji bezposredniej?

Nie wyobrazam sobie sytuacji, aby kazdy
z producentéw, chcac wdrozyé DTP budo-
wat mu potrzebna do tego infrastrukture.
Producenci maja mozliwos¢ skorzystania
z firm takich jak nasza (PDG), ktdra Swiad-
czy te ustugi juz od kilku lat. Cieszy nas
fakt, ze jako PDG wypracowali$my sobie
w ocenie producentéw i aptek pozycje
lidera wspierajacego producentéw w mo-
delu dystrybucji bezposredniej w Polsce.
Przez okres ponad 10 lat handlujemy
na zlecenie naszych Klientéw (producen-
téw) ze wszystkimi aptekami w Polsce.
Znamy ich potozenie, profil zakupowo-
-odsprzedazowy, ich zapotrzebowanie
w danych kategoriach lekowych (OTC, Rx,
suplementy, kosmetyki). Wiemy, kto jest
wtascicielem, ptatnikiem danej apte-
ki oraz jaka ma wyptacalnos¢, a przede
wszystkim jesteSmy w posiadaniu doku-
mentdéw pozwalajacych rozpoczac sprze-
daz bezposrednia (koncesja, NIP, Regon,
umowy spotek) w zgodzie z majowg no-
welizacjq RODO. Przez lata w Polsce tylko
hurtownie miaty taka wiedze, ktérg budo-
waty od 89’ roku. Dzi$ mamy réwniez my.
Od 10 lat wspotpracujemy w zakresie ak-
tywnej promocji i sprzedazy lekéw do ap-
tek z wiodacymi producentami na rynku.
Przez 5 ostatnich lat specjalizujemy sie
w dystrybucji bezposredniej. Z naszych
ustug DTP skorzystaty NOVARTIS PHARMA,
ASPEN, BAYER czy ASTELLAS.

Producent nie musi mie¢ wtasnych
przestrzeni magazynowych, w ktdrych
konfekcjonowatby paczki do aptek,
nie musi posiadac floty logistycznej do-
starczajace] produkty, ani platformy online
i zasobdw przetwarzajacych zamdwienia.
Nie ma réwniez potrzeby zwiekszenia za-
trudniania w dziale ksiegowosci z obawy,
ze kazda apteka to oddzielny kontrahent,
a takze rekrutacji wykwalifikowanego ze-
spotu windykatoréw terenowych. Wystar-
czy doswiadczony partner. Jeden. Spokoj-
nie. JesteSmy do Panistwa dyspozycji.
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