przemyst farmaceutyczny .

/arzadzania cyklem zycia produktow farmaceutycznych’

0d kotyski az

Wolniejszy wzrost, niepewnos$¢, kryzys funkcji badan i rozwoju to cechy, ktore opisujg obecng
sytuacje firm farmaceutycznych. Okres niezaktoconej prosperity przeszedt do historii, a produ-
cenci lekow innowacyjnych muszg sie zmagac z wieloma nowymi problemami.

Jesli do tego dodac fakt, ze obecnie mniej niz
w przeszlosci produktéw innowacyjnych jest
w fazie badan, a rGwnoczesnie szacuje sig, ze w la-
tach 2005-2008 az 14 powszechnie znanych le-
kéw innowacyjnych straci ochrone patentows’
obraz jest niemal pelny. Na problemy, z ktérymi
musi sie borykaé przemyst farmaceutyczny nakta-
daja sie tendencje Swiatowe. Ogélne spowolnienie
rozwoju gospodarki przy starzejacym sie spole-
czenstwie i stale rosngcych kosztach ochrony
zdrowia powoduje bardzo silne naciski na obnize-
nie jej kosztéw. Taka sytuacja wywiera duzy
wplyw na firmy farmaceutyczne i sprzyja przej-
mowaniu rynku przez producentéw generykdw.

Dodatkowym utrudnieniem dla funkcjono-
wania firm farmaceutycznych jest takze coraz
wickszy wplyw platnikéw i pacjentéw na decy-
zje o zakupie lekéw. Rozdrobnienie rynku oraz
rosnace znaczenie nowych kanatéw komunikacji
i sprzedazy dopelniaja obraz wyzwan, jakim mu-
sza stawi czola firmy farmaceutyczne.
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Fuzje i przejecia

Odpowiedzig na te¢ trudna sytuacje sa rézne
dzialania, podejmowane przez producentéw
lekéw. Powszechnie wystepujace w przemysle
farmaceutycznym fuzje, przejecia oraz alianse
strategiczne sa sposobem na podniesienie efek-
tywnosci produkcji i dystrybucji. Eaczenie
sprzyja takze optymizowaniu R&D’, a takze
tatwiejszej penetracji rynkéw globalnych. Fir-
my farmaceutyczne wchodzg réwniez w alian-
se z firmami biotechnologicznymi, co ma stu-
zy¢ podniesieniu innowacyjnosci i zwigkszeniu
liczby nowoczesnych produktéw w portfolio
producentéw lekéw. W przemysle farmaceu-
tycznym stosuje si¢ takze outsourcing jako
spos6b obnizenia kosztéw kapitalowych i pod-
niesienia elastycznosci prowadzonej dziatalno-
$ci. Producenci lekéw coraz powszechniej
wprowadzajg tez rozwiazania CRM (customer
relationship management).

graf. Natalia Gosciniak



Zrédto prosperity

Wszystkie te dziatania sa wazne, ale nie moz-
na straci¢ z pola widzenia tego, co jest bezpo-
srednim zrédlem prosperity przemystu farmaceu-
tycznego, tj. mozliwosci tkwiacych w posiada-
nym portfelu lekéw. Trzeba pamictal, ze opty-
malizacja warto$ci uzyskiwanych z produktéw
farmaceutycznych wymaga stalego wysitku. Je-
go celem powinna by¢ maksymalizacja rentow-
nosci kazdego produktu w trakcie trwania cale-
go cyklu jego zycia. To wlasnie stanowi cel zarza-
dzania cyklem zycia produktéw, ktérego rola jest
coraz wazniejsza dla przyszlej sytuacji producen-
tow lekéw. Kiedy w przemysle farmaceutycznym
wszystko dzialo si¢ dobrze, kwestia ta nie musia-
ta by¢ priorytetowa, lecz dzisiaj jest inacze;.

Cykl zycia

Niewatpliwie zarzadzanie cyklem zycia pro-
duktu w przemysle farmaceutycznym jest zada-
niem trudnym, bowiem lek jest produktem bar-
dzo skomplikowanym. Wynika to m.in. z bardzo
diugiego trwania cyklu badan, specyfiki zastoso-
wania i sprzedazy produktéw farmaceutycznych,
ale takze z olbrzymich kosztow, jakie zwiazane sa
z wprowadzeniem nowego leku na rynek. Firma
farmaceutyczna ponosi takze ogromne naktady
w okresie prac badawczych oraz badan klinicz-
nych. Tymczasem produkt farmaceutyczny zaczy-
na przynosi¢ zyski pod koniec etapu wprowadza-

nia go na rynek. Jednakze to, czy produkt zaro-
bi na siebie i w jakim zakresie, zalezy od tego,
jakie zyski przyniesie jego sprzedaz w okresie
objetym ochrong patentowa oraz po jej zakon-
czeniu. Warto réwniez dodaé, ze statystycznie
tylko 3 z 10 sprzedawanych lekéw wygeneruja
przychody réwne lub przewyzszajace przecigtne
koszty badan i rozwoju’.

Optymalne dopasowanie

Firmy farmaceutyczne wypracowaly dotych-
czas szereg sposobow zwigkszania zyskow przy-
noszonych przez produkty. Jednym z nich jest
przyspieszenie momentu, w ktérym produkt za-
czyna generowal zyski poprzez przyspieszenie
badan klinicznych, przyspieszenie uzyskania re-
jestracji leku oraz zgody na wpisanie na liste re-
fundacyjna. Stosowana metoda jest tez przyspie-
szone lansowanie produktu.

Sposobem na maksymalizacje zysku ze sprze-
dazy produktu jest takze optymalne dopasowa-
nie produktu do potrzeb pacjentéw, przesuwanie
pacjentéw z taniszych do drozszych sposobdéw le-
czenia, zwigkszanie puli pacjentéw poprzez roz-
szerzenie grupy, do ktérej skierowana jest oferta
leku lub rozszerzenie wskazan leku, przeciwdzia-
tanie przechwytywaniu dotychczas zdobytych
pacjentéw przez producentéw konkurencyjnych
lekéw. Firmy starajg sie takze maksymalnie wy-
dhuzaé¢ przystugujacy im okres ochrony patento-
wej. Natychmiast po jej wygasnieciu probuja po-

)3 W wigkszosci firm farmaceutycznych rozne struktury organizacyjne
podejmujg odizolowane od siebie dziatania,
co uniemozliwia efektywne zarzgdzanie cyklem zycia produktu 73
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Rys 2. Cafosciowe podejscie do cyklu zycia produktu

dejmowa¢ dziatania utrudniajace wejscie na ry-
nek konkurencyjnych lekéw generycznych,
wreszcie zarzadzaja poéznym okresem cyklu zycia
produktu, takim jak przejicie ze statusu leku na
recepte w status leku OTC.

Zly model zarzqdzania

Na podstawie badat przeprowadzonych w za-
kresie cyklu zycia produktu obejmujacych swym
zasiegiem 74 menedzeréw firm farmaceutycz-
nych, ptatnikéw oraz ponad 8 000 lekarzy z Eu-
ropy i USA, Capgemini uzyskato dane pozwalaja-

Materialy Zrédfowe: opracowanie wiasne Capgemini

dzania cyklem zycia produktéw. Nawet w fir-
mach, w ktorych zarzadzanie cyklem zycia pro-
duktu jest traktowane bardziej kompleksowo, ist-
nieje bardzo duza réznica pomiedzy teorig a prak-
tyka i zalozenia wypracowywane przez kierownic-
two wyzszego szczebla nie sa w pelni wdrazane
przez komorki organizacyjne nizszych pozioméw.

Warto$é¢é portfolio

Konkluzja badan Capgemini jest stwierdze-
nie, iz zarzadzanie cyklem zycia produktu po-
winno ulec istotnym modyfikacjom, umozliwia-

)3 W latach 20052008 az 14 powszechnie znanych
lekow innowacyjnych straci ochrone patentowg 3J

ce stwierdzié, ze sytuacja w tej dziedzinie nie wy-
glada najlepiej. W wiekszosci firm bardzo wyraz-
nie uwidacznia sie brak jednolitego podejscia do
catego cykl zycia produktu od kotyski, az po grib.
Poszczegdlne struktury organizacyjne w firmie
farmaceutycznej podejmuja odizolowane od siebie
dzialania, co uniemozliwia efektywne zarzadzanie
cyklem zycia produktu na poziomie firmy. Kazda
jednostka jest nastawiona na optymalizacje korzy-
$ci w swoim obszarze bez uwzglednienia szerszej
perspektywy intereséw calej firmy. Dodatkowym
problemem jest brak precyzyjnych celéw oraz
miernikéw efektywnosci, ktére mozna byloby wy-
korzysta¢ do zarzadzania cyklem zycia produk-
téw. Nie ma wreszcie efektywnego modelu zarza-
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jacym zwiekszenie zysku generowanego w ciagu
calego cyklu zycia leku. Niezbedne wydaje sie
podejmowanie decyzji oraz konsekwentna reali-
zacja dzialad majacych na celu maksymalizacje
zysku z cyklu zycia produktu odpowiednio
wczesnie, by uzyskaé pelny zamierzony efekt
tych dziatan w pézniejszych fazach. Nalezy kon-
centrowa¢ sie na maksymalizacji zysku w ujeciu
calego cyklu zycia produktu, a nie w ujeciu po-
szczegblnych jego faz, bowiem decyzje optymal-
ne dla danej fazy moga by¢ nieoptymalne
z punktu widzenia calego cyklu zycia produktu.
Szczegblng uwage nalezy zwrécié na zarzadzanie
koficowa faza cyklu zycia produktu. Konieczne
jest tutaj aktywne decydowanie o strategiach



przemyst

farmaceutyczny

wyjscia z rynku i ich konsekwentna realizacja.
Dzigki takiemu podej$ciu mozna zwickszy¢ war-
tos¢, jaka generuja poszczegdlne produkty znaj-
dujace si¢ w portfolio firmy farmaceutycznej.
Optymalizacja zarzadzania cyklem zycia pro-
duktu farmaceutycznego jest niezwykle wazna
dla przyszlosci firm farmaceutycznych. Wobec
niejednokrotnie wyczerpania si¢ juz mozliwosci
tkwigcych w innych metodach wzrostu przycho-
déw lepsze zarzadzanie cyklem zycia produktu
farmaceutycznego stanowi dla producentéw le-

kéw okazje, z ktérej mozna i nalezy skorzystad.
Oczywiscie, zadanie to nie jest fatwe i wymaga
od firm farmaceutycznych wiele wysitku zaréw-
no w zakresie zaplanowania odpowiednich dzia-
taf, jak i stworzenia procedur niezbednych do
osiggniecia poprawy, a wreszcie wiele determi-
nacji w realizacji wytyczonych celéw. Jednakze
takie podejscie na pewno bardzo si¢ oplaci.

lek. med. mgr Zbigniew Tytko

starszy konsultant w Dziale Doradztwa
Capgemini Polska

Utrudnieniem dla funkcjonowania firm farmaceutycznych
jest takze coraz wigkszy wptyw ptatnikow i pacjentow na decyzje o zakupie lekow

@® Capgemini

CONSULTING.TECHNOLOGY.QUTSOURCING

Capgemini jest jednym z najwigkszych na
$wiecie dostawcow ustug z zakresu konsultin-
gu, technologii i outsourcingu. Capgemini wy-
roznia na rynku szczegélny sposéb pracy
z klientami, ktory zostal nazwany Collaborative
Business Experience — Wipdldzialanie w biznesie.

Poprzez wspoldziatanie z klientem w osig-
ganiu wspOlnego sukcesu oraz wnoszenie
wymiernej wartosci, Capgemini pomaga fir-
mom wdraza strategie wzrostu, rozwijac
nowoczesne technologie i podnosi¢ pozycje
konkurencyjna na rynku.

Capgemini zatrudnia ok. 60 tys. pracowni-
kéw na calym $wiecie i w 2004 r. odnotowala
przychéd w wysokosci 6,3 mld euro.

Polski zespdt liczy ponad 800 specjali-
stéw: ekspertéw z zakresu doradztwa strate-
gicznego, finansowego, marketingowego,
e—biznesu, zarzadzania tafcuchem dostaw
(SCM), transformacji i restrukturyzacji
przedsiebiorstw, zarzadzania warto$cia firmy
(VBM), controllingu, zarzadzania zasobami
ludzkimi, fuzji i przejeé, implementacji sys-
teméw klasy ERP, zarzadzania relacjami
z klientem (CRM), oraz outsourcingu proce-
séw biznesowych (BPO) i outsourcingu pro-
ceséw informatycznych (ITO).

Gléwnymi odbiorcami ustug Capgemini
sa przedsiebiorstwa produkcyjne, energetyka
i przedsiebiorstwa uzyteczno$ci publicznej,
handel, produkcja débr konsumpcyjnych,

Hi-Tech, transport, telekomunikacja i me-
dia, przemyst chemiczny oraz banki i ubez-
pieczenia.

Bardzo waznym obszarem dziatalnosci
Capgemini jest ochrona zdrowia i przemyst
farmaceutyczny. W zakresie doradztwa skie-
rowanego do tych sektoréw nasza firma ma
wieloletnie do$wiadczenie. Do grona klien-
téw Capgemini naleza wiodgce na Swiato-
wym i polskim rynku firmy medyczne oraz
farmaceutyczne, a takze instytucje panstwo-
we odpowiedzialne za ochrong zdrowia. Wy-
dajemy regularnie opracowania i raporty do-
tyczace sektora /ife sciences, ktore sa dostepne
pod adresem: www.capgemini.com

Polski oddziat Capgemini ma swoje siedzi-
by w Warszawie, Wroctawiu oraz w Krako-
wie, gdzie miesci si¢ nowoczesny, wyspecjali-
zowany o$rodek outsourcingu proceséw biz-
nesowych (BPO).

Wiecej informacji: www.pl.capgemini.com

P DRA Ly

TArtykut powstat w oparciu o raport Capgemini z 2004 r.
zatytufowany Unlocking the value of pharmaceutical pro-
ducts: A new perspective for product lifecycle manage-
ment (Odkrywanie petnej wartosci produktéw farmaceu-
tycznych: Nowa perspektywa zarzqdzania cyklem zycia
produktu).

2Materiat zrédtowy: Tufts Centre for the Study of Drug De-
velopment

3Ang. Research and Development (badania i rozwdj)
4European Federation of Pharmaceutical Industries and
Associations; The year in review 2000/2001 str. 15
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