SWOT analyza

Tabulka 4: SWOT analyza spoitesti Krka

Silné stranky Prilezitosti

Tradice, zkuSenosti, know-how
Kvalifikovani zangstnanci

Cena vyrobk ; ’ .
o ; _ Vstup na nové trhy po ot&ni hranic EU
Rozsahlé vyrobkové portfolio o )
o Zavadni novych preparét

Flexibilita

Integrovany systém managementu

Profesionalita obchodnich reprezentan

Slabé stranky Rizika
Malé povdomi laické véejnosti o
existenci firmy Konkurence
Neatraktivni obaly kosmetickych Mala moznost diferenciace
produkfi Pozdni vstup na trh

Fluktuace obchodnich zastuipc

Silné stranky:

Spole&nost Krka se na farmaceutickém trhu pohybuje jithéte 55 let. Diky letitym
zkuSenostem v oboru si ziskala velmi silnou pom@itrhu s generickymi &y, hlavrg
oblasti |€éKi na recept, které t¥b80% veSkeré produkce.

Protoze se spataost Krka pohybuje v silném konkukegnm prostedi, nutnosti jsou
kvalifikovani zangstnanci. Uz @ piijimani je vyZzadovana odborna vstupni kvalifikace.
V Krce ma polovina zasstnané vyssi odborné nebo vysokoSkolské 8ladi. Spolénost si
pomoci stipendijnich program a stazi vychovava budouci z&stnance. Vlastni
zanestnance podporuje ve zvySovani kvalifikaci apkracenou pracovni dobou nebo
studijnimi volny. MnoZstvi finatnich prostedki je vydavano na vzdavaci programy.
Svym zamdstnan@m Krka nabizi mnoZstvi odbornych, vycvikovych a ¢rgich program,
aby ani zamstnanci neéstavali pozadu za trendem vyvoje.

DalSi silnou strankou je velké vyrobkové portfoli&rka nabizi mnozstvi prepabat
v riznych Iékovych formach a silach¢ieé latky, proto je pro lIéka snadné vybrat pro
pacienta nejvhodijsi variantu preparatu.



Vynikajici znalosti zakonnych regulaci jednotlivyt¢thi a velka flexibilita ve zvladani
vyiizovani procedur k ziskani opram vstupu na trhy dovoluji spaleosti Krka se usgsns
prizpusobit legislativnim znam a dovoluji rychly vstup produkha vybrané trhy (nd&pv
roce 2006 mezinarodrzaregistrovala 29 zdak pripravk).

Spolenost sphuje poZzadavky moderni firmy a diky zavedenym syftdnmanagementu
jakosti je schopna obstat i v zahrami konkurenci. Firma ma zavedené jak systémy
managementu za¥fené na jakost — ISO 9001, GMP (Good Manufakturiragse), tak i na
environment — ISO 14001, na zdravi a béppst prace — OHSAS 18001, beapest
potravin HACCP a bezgaost informaci ISO 27001.

Obchodni reprezentanti spét®sti jsou schopni vZzdy podavat profesionalni imface.

Cena — nejsilgjsi stranka spotmosti. VCR se od 1.5. 2007 za Iéky n#gegdpis nedoplaci ani

koruna.

Slabé stranky:

Za nejslabs8i stranku spotesti Krka povazuji Spatné vyuzivani marketingovétéstroje
podpora prodeje (v SirSim slova smyslu). Krka svymarketingovymi akcemi iis
nezasahuje laickou ¥gnost. \&tSinu marketingovych akci spdleost zandfuje na
odborniky.

Dalsi slabou strankou je neatraktivni a nevyrazegigh produkt z kosmetickérady.
PrestoZze kosmetika tvb pouze 5% celkové produkce, spwlest by nerla tuto oblast
zanedbavat. V letoSnim roce se spotest rozhodla ¢&které kosmetické produkty z trh
stdhnout z dvodu nizkych prodéj Ty byly zpisobeny Spath zvolenou marketingovou
strategii (Spath zvoleny design, mala podpora prodeje). Pokud byssae&nosti Krka

v Ceské republice podido Uspsdns zavést kosmetické produkty na trh, doséhla by
zviditelnéni svého jména mezi SirSiiegnosti.

Jako v kazdé farmaceutické spwlesti, i Krka celi problému fluktuace zarstnand,
piedevSim zad obchodnich reprezentantPro spolénost to znamen& neustale hledat
vhodné kandidaty, vynakladat nemalé penize nahjegatovani.

Prilezitosti:
Velkou pilezitosti pro spoknost je vstup na nove trhy. Po vstupu do EU secfiotevely
hranice a podstatnse zjednodusily legislativni pozadavky na moZnegjistrace |ék

v dalSich zemich.



Po vyprseni patentu na originalriigravek je pro generickou firmu nejvyhagli prijit na
trh mezi prvnimi generickymi preparaty. Spwiest Krka se snaZzi vZdyipt na trh se svym

produktem mezi prvnimi.

Hrozby:

Vstupem na trh EU se finna jednu stranu rozfly odbytové moZnosti, ale na stranu
druhou je nucena fungovat v daleko rigwgSich trznich podminkach. Spotest Krka musi
patitat s nafistem konkuregniho tlaku.

Mala moznost diferenciace. Genericka farmaceutgp@e&nost ma moznost 8y vyrobek
odlisit vyrobnim postupem, vzhledem, cenou a tlloprymi sluzbami.

Pokud firma vstoupi s preparatem na trh gopdko x-té generikum, neni snadné si mezi
ostatnimi generickymi fijpravky vybudovat dobrou pozici. fiRladem nmiZze byt
antidiabetikum Eglymad, ktery Krka uvedla na trhjan osmé generikum a ktery se proto

nikdy naceském farmaceutickém trhu nedokazal vyégamsadit.

5. Marketingovy mix ve spol€nosti

5.1 Marketing ve spol€nosti

Marketingové aktivity pro spodmost Krka neznamenaji pouze samotnou propagachsvyc
vyrobki. Sama spolaost aktivie monitoruje trh a vyhledava néwzniklé poteby, na které
se snazi reagovat mezi prvnimi. U vyralgenerickych firem &sSinou plati pravidlo, Ze kdo
piijde na trh s prvnim generikem, ziska si velkou odin proti ostatnim. #kladem je
antihypertenzivum Enap. Krka tentéigravek uvedla ied lety jako prvni generikumiiinné
latky enalapril a dnestestoze se na trhu objevily lepSi molekuly, si stiald Enap vysoké
objemy prodsj.

Krka se také snaZi rychle a efektivmaphovat produktové mezery. Jako prvni, a zatim
jedina genericka firma, na trh uvedla lansoprazah4ul, inhibitor protonové pumpy.
Originalni gipravek se \Ceské republice neprodavackiwysoké ces.

Ve spol€nosti se na marketingovych strategiich na podpoeparah pracuje uz od prvniho
rozhodnuti pivézt 1€k na trh. Strategie jsou vytealy manazery poliek spolénosti na
miru jednotlivym trtim. Nag. ke kazdému preparatu vstupujicimu na trh igraven



scénd, podle kterého probihd nabidka&il@ odbornikm, propagani materialy, slogany
apod.

Marketingové vyzkumy spotaost Krka sama neprovadi. Vyuziva sluzeb specfamiy —
IMS Health, a.s., ktera nabizéSeni v oblasti vyzkumu trhu. Od této sgalesti Krka
pravidelrt nakupuje data, na jejichz zaktadydava dalSi rozhodnuti. Ziskané Udaje kazdy
mésic elektronicky rozesila svym zastnandm, ktefi si mohou vybrat data pefbna pray
pro re samotné. Informace jsouildzité hlavié pro obchodni reprezentanty, aby mohli
porovnat fist ¢i pokles svych prodéj(u jakéhokoliv preparatu, v jakékoliv 1€k&yn podil

na trhu nebo zjistit, jak je na tom konkurence.olytformace jsou velmi drahé, proto
spole&nost Krka nekupuje veSkeré informacec¢eském farmaceutickém trhu, ale pouze
vybrana data pro ni relevantni.

Sami reprezentanti neprovadi pro Krku klasickézkumy trhu. Pouze v obdobiiqd a

v prabéhu zavadni nového preparatu si kazdy obchodni zastupce Kxkyuje sdm pro sebe
terén, aby v pibéhu marketingové akce oslovil hlavtékae s nej¢étSim potencialem.

5.2 Produkt

Vyrobkoveé portfolio

Ve svém portfoliu ma spataost Krka bohaty sortiment generickycliilgch pripravka pro
humanni i veterinarni pouziti +gs 100 preparat nekteré i v fiznych lékovych forméach a
silach, a 120 l&vych latek. Diky mnoha variantam farmaceutickyareim a #iznych
koncentraci ma kazdy |ékenoznost vybrat nejvhodjsi preparat pro svého pacientaciv@
jsou jak na lékisky predpis, tak i k volnému prodeji.

Pri sestavovani produktového portfolia Krka zdiita svou pozornost na onemaacn, ktera
dnes nejvice postihuji lidskou populaci, a to nadikevaskularni nemoci, infekce,
gastrointestinélni a metabolické nemoci a onerémiccentralni nervové soustavy.

Mezi produkty firmy pat i kosmetické gipravky, které nabizi Zendm i mum vysokou
kvalitu a dermatologicky testované produkty vyidd ve shodl s gisnymi farmaceutickymi
standardy. V nabidce najdemeiipé plet, pro Zeny i pro muze — Vitaskin, Vitaskin Man,
p&e o poSkozené vlasy - Fitoval, krémieg a po opalovani — Sun Mix, g@éo €lo -
Vitaskin, gipravky ustni hygieny — Corident d&ipravky doméaci kosmetiky — Pips. Cely

kosmeticky sortiment spalrost Krka nabizi pouze natp nejwétSich trzich — a to ve



Slovinsku, Chorvatsku, v Srbsku, Rusku a na Uké&ajibonedavna jsme mohli vSechny
kosmetické vyrobky nakupovat i u nas. V &asné dob je vCR k dostani pouze vlasova
kosmetika Fitoval.

V oblasti veterinarnich v méa Krka zaregistrovana'@s 40 produki. Jsou to hlavtléciva
potlaiujici infekce a infekce Zsobené parazity ffsady do krmiva, vitaminové a mineralni
dopliky a dezinfekni prostedky. NejtSi podil maji produkty na ochranu zdravillokze a
prasat. V nedavné deélvSak byla pozornostémovana i produkim pro spoléenska zwiata.

s

Mezi nejdilezit¢jSi znaky paki antimikrobialni Enroxil a antikokcidialni Kokcisa

Prodeje podle skupin vroce 2006

O Rx léky
m OTC Iéky
o léky pro veterinarni uziti

O kosmetické produkty

RX Iéky B ostatni
78%

Obrézek 13: Prodeje spotesti Krka podle skupin v roce 2066

Hlavnimi produkty spoknosti Krka jsou hypotenziva Enap a Lorista, hypdimika
Vasilip a Atoris, inhibitor protonové pumpy Lanzuhntibiotika Fromilid a Nolicin,
antihypertenzivum Coryol a antipsychotikum Zalagt@ni dostupna naeském trhu).
Nejlépe prodavanym produktem vroce 2006 byl EneppZz prodeje na vSech trzich
v soutu ¢inily okolo 100mil. EUR. Celkové prodeje prepdratasilip, Lanzul a Atoris se
v roce 2006 pohybovaly okolo 40mil. EUR a u ost@inligivych péipravki roéni prodeje
Cinily pfiblizné 20mil. EUR.

Spole&nost Krka ma své misto mezi vedoucimi evropskyndadateli hypolipidemik. Na
trh dodava preparaty scigou latkou lovastatin - Holetar, simvastatin — Was a

atorvastatin - Atoris.

! 7droj: interni dokument spalgosti



Mezi nepastji piedepsanymi analgetiky na &¥ jsou gipravky s léivou latkou

diclofenac - Naklofen a tramadol - Tadol.

Produkty spoleénosti Krka na éeském farmaceutickém trhu

e

najdeme nadm i volr¢ prodejna léiva, dophky stravy a vlasovou kosmetiku.

Nejvice prodavanym &&vem na pedpis bylo hypolipidemikum Atoris, ktery se za péuh
dva roky od uvedeni na trh (v roce 2006) stal pejlprodavanym produktem firmy Krka
vabec. Za posledni rok se mu pditta prodeje zdvojnasobit (na té&mn169mil. Kg). Ze
skupiny antihypertenziv stinou latkou enalapril je nejprodavgsi naceském trhu Enap
(94mil. K&). Ve skupir losartari je jednim z nejvice prodavanych tekorista (145mil.
K¢). A ramipril Amprilan, uvedeny na trh v roce 20084 ve své skupindokonce 20%

podil naceském trhu.
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Obrézek 14: Vyvoj prodeéjléka na fredpis VCR v letech 2002 — 2006

.Pozn.

Léky na giedpis:

aminobisfosfonat, inhibitor osteolyzy tNDRON
analgetikum - RAMADOL -K, FORTRAL
antiarytmikum - AMIOKORDIN

antibiotikum - BETAKLAV , FROMILID, OSPENKRKA

antidepresivum ASENTRA MIRZATEN

2 7droj: interni dokument spalgosti
Pozn- Modie jsou ozn&eny léky v aktivni propagaci, novinky roku 2007 &wou.



antidiabetikum - ATIDIAB, EGLYMAD

antiemetikum - DRECAN

antiepileptikum -TRIGINET, APAURIN

antihistaminikum - ETIZEN

antihypertenzivum - AP, KAMIREN, LORISTA, UNIPRES CORDIPIN, AMPRILAN, HIPRES
PRENESSA CORYOL

antikoagulancia TAGREN

antipsychotikum RORENDOORO

antiulcerézum, inhibitor protonové pumpi anzuL, ULTOP

antiulcerézum - UFAMID, VENTER

digestivum - RNZYNORM

expektoranc, mukolytikum -G VOLAN

hypnotikum -ZoLsANA

hypolipidemikum - \AsILIP, ATORIS, HOLETAR

chemoterapeutikum -HEORAN, PYRAZINAMID , chinolonové NoLICIN, CIPRINOL,

sulfonamidové - BLFASALAZIN

psychofarmakum - £EXAURIN

psychostimulancium Y ASNAL

reologikum, vazodilatancium -ERTILIN

urologikum -TANYZ

varium -FINPROS

OTC produkty:

laxativum - BSAcoDYL-K

multivitaminum, mineralium - DovIT, PIKOVIT
antihistaminikum - ETIZEN

analgetikum - MLGESIN

otorinolaryngologikum - HOSEPTOLETE SEPTOLETE
antacidum - RTACID

digestivum - RNZYNORM

dopliky stravy DERMABION, TRIOVIT

vlasovéa kosmetikaFITOvAL




BCG matice "o

Hvézdy
- produkty, jejichz podil na trhu je z¥1ay a roste

Do této kategorie p#tpiipravky: Atoris, Amprilan a Lorista

Atoris je nejwtSi hwzdou Krky naceském trhu. Jeho prodeje se odiského roku
zdvojnasobily (z 88mil. K na 168mil. K, coz je naist o 90%). ESel na trh jako druhé
generikum atorvastatinu. To znamena, #égb na jedt nezaplgny trh a sndze se dostal do
powdomi lékaa. Jeho velké prodeje jsou tgpbeny i jeho pouzitim — dba zvySeného

cholesterolu, ktery je v dnesni populaci velmi ftes.

Amprilan a Lorista pati oba do skupiny antihypertenziv, pouzivanych ndguévysokého

krevniho tlaku a také srdeiho selhani. Pacieits hypertenzi kazdym rokentilpyva a je
proto velka pravépodobnost, Ze i v budoucnu budou preparaty na bgmervelmi Zzadané.
PrestoZe si tyto preparaty vzajeénmiasti konkuruji (zalezi na léka jestli uprednostiuje
ACE inhibitory - Amprilan nebo sartany - Loristajentlo by se stat, Ze by jeden vyiia

z trhu ten druhy. V posedni dblse totiz doporéuje nepedepisovat monoterapii (jeden
preparat), ale dvojei troj-kombinaci (dva azit leky, kazdy s jinou &innou latkou v nizsi

sile) a u wtitych skupin pacieritje jejich sodasné podani mozné.

Dojné kravy

- podil na trhu je velky, ale roste pomalu nelibec
Do této kategorie p#tpouze pipravek Enap.

PrestoZe prodeje prepardinap v posledni dob klesaji (oproti pedchozimu roku prodeje
ze 109mil. K klesly o 15mil. K), na trhu si pfAd udrzuje stalou pozici. Spoéteost Krka
uvedla Enap na trh jako prvni genericky enalaggiskupiny ACE inhibitak, cozZ byla jeho
nej\wetsSi vyhoda oproti konkurenci. Jeho kratky, vystiZzagnadno zapamatovatelny nazev
mu usnadnil setrvani na trhu s vysokymi zisky, &«t@eemuseji byt dotovany vydaji na

propagaci.

Pozn:Na zéklad ziskanych Gdajjsem sestavila BCG matici produktového portfopalssnosti Krka vCR. Pro
sestaveni trzni BCG matice jsem ridardostatek podklad



Otazniky
- podil na trhu je maly, ale roste rychle; achto produkt je dilezité rozhodnout, které

z nich maji perspektivu stat sedadami a u kterych ukdit ¢innost

Do této kategorie p#tpreparaty: Kamiren, Lanzul, Prenessa, Coryol,z&tien, Eglymad,
Triginet, Tanyz, Zolsana, Hipres, Fromilid, Osperkd Efloran

Lanzul prestoZze je na trhu jako jediny genericky lansoprazolsi ¢elit obrovskeé
konkurenci omeprazol(jina (inna latka ze skupiny blokatbprotonové pumpy s hlubokou

s

kvadrantu.

PreparatTanyz obsahuje &innou latku tamsulosin, ktera se na trhu objevujmnoha
pripravcich konkuretnich firem. Pouziti fipravku, |€ba dolnich méovych cest, omezuje
jeho preskripci na specialisty v oboru - urologterich je vCeské republicedto mélo pes
500. Tito specialisté veetsing pripadh navazuji dlouhodobé vztahy a spoluprace, proto je
tézké je geswdiit o predepisovani jiného preparatueBtoze je Tanyz akti¢énpodporovan

a procentuel jeho prodeje stouply o netitelnych 900%, jeho podil na trhu je velmi maly
(v perézni hodnat 18 mil. Kg).

Antibiotikum Fromilid se na trhu potyk& s velkou konkurenci, a to origimd pripravkem
Klacid, ktery si dlouhou dobu udrzuje stabilni @agni (podobna situace jako s Enapem).

Diky aktivni propagaci se potim zvednout prodeje Fromilidu o 50%.

Asentra Kinna latka sertralin, se pouziva kié depresi a Uzkostnych stavNa tuto
diagndzu je ngeském trhu velké mnozstvi konkuteich prepardt Mnoho Iék&i pouziva

jinou innou latku (velka propagai akce spoknosti Zentiva).

Prenessabyla na trh uvedena v roce 2006 jako jediné gkosriperindoprilu ze skupiny
ACE inhibitori a dodnes na trhu soupgouze s originalnim ifpravkem Prestarium od
firmy Servier. Jeji prodeje za posledni rok ngitelné vzrostly o 270%, festo se zda, ze

lékari budou i nadale davatgdnost originalnimu tvu.

Antihypertenzivum Coryol pati do skupiny betablokatdy kterych se nateském trhu
objevuje spousta a jsou velmi levné. Proto se stagase reprezentanti v ramci i
finanénich kvot radji vénuji propagaci drazsiho preparatu a Coryol zanegjbavrodeje

preparatu jsou pouhych 9mil¢K



Hladovi psi

- produkty s malym podilem na trhu i s malyilstem podilu

Do této kategorie p#t Solvolan, Letizen, Lexaurin, Vasilip, Tramaddlplicin, Unipres,
Tagren, Panzynorm, Ultop, Tramadol, Ciprinol, Ssdflasin, Holetar, Cordipin, Ulfamid,
Venter, Apaurin, Fortral, Torecan a Amiokordin

Obecré by se dalarici, ze do této skupiny patpripravky s @ginnymi latkami, které se uz

moc nepouzivaji, protozZe je na trhu nahradily griépsi dinné latky.

Hypolipidemikum Vasilip s &innou latkou simvastatin jef@dchidcem atorvastatinu =
Atoris, ktery je mnohem dinnéjSi. Proto spoknost Krka skodila s aktivni propagaci
Vasilipu a obratila pozornost na Atoris. Za posiedrk prodeje Vasilipu klesly té# o
50%.

Stejna situace nastala i 8gravkemultop, ktery gedchidcem Lanzulu. Jeho prodeje klesly
0 36% na 686 tis. K

U antibiotik Nolicin a Ciprinol klesaji prodeje iblizn¢ stejre 0 24%. Oba fipravky maji

acinné latky ze skupiny chinoldgn na ¢z v nékterych oblastech u bakterii viata

resistence.



Obrazek 15: Matice BCG vybranych prepanaa |ékdisky predpis

HvEZ Dy OTAZNIKY

O Amprilan
@ Asentra
O Atoris

O Coryol

@ Eglymad

@ Lorista

O Mirzaten
@ Nolicin

O Prenessa
O Tagren

@ Tanyz

@ Triginet
@ Zolsana
@ Fromilid
@ Vasilip

DOJNE KRAVY HLADOVI PsI

HVEZ DYy OTAZNIKY
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@ Triginet
@ Zolsana
@ Vasilip
© Fromilid
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Pripravy na uvedeni preparatu na trh

Aby mohl byt genericky fipravek uveden na trh, je nutné provést srovnakcickou
studii, kterou kontroluje a schvaluje Statni ugpaw kontrolu I€iv a ri tak za srovnatelné
vlastnosti originalniho a generickéhgilého gipravku.

Pokud SUKL registraci preparatu schvali, je nutméparat zaregistrovat pod firemnim
jménem. Zn&ka |&iva by mela byt kratka, jednoducha a snadno zapamatovatblazvy
preparai obvykle vychazeji z nazvu hlavniiané latky, kterou obsahuji (napEnap —
enalapril, Atoris — atorvastatin, Lanzul — lansamlaAmprilan - ramipril).Casto také nazev
obsahuje mnoZstvi¢inné latky véiselném vyjateni (nap. Atoris 40 obsahuje 40 mg

atorvastatinu).

Obaly Ié¢ivych pripravka

Ve farmaceutickém g@myslu obal neplni tu znamou klasickou funkci — ejvite zaujmout
zékaznika aiswdcit ho ke koupi. Legislativni Uprava olidécivych piipravki ze zakona
zakazuje jakékoliv prvky reklamniho charakteru (vikapitola 3.6 Produkt ve
farmaceutickém sektoru). Ve farmacii maji obalaumt informani charakter a jejich
Ukolem je pedevsSim fipravek chranit fed Skodlivymi okolnimi viivy a zabranit tak snizeni
kvality.

Spol&nost Krka na vnini obaly pouZiva klasické materialy. Preparaty js@tsinou baleny
do plastovych blistr potazenych hlinikem, celohlinikovych blistnebo do kontejnérs
détskym bezpénostnim uzagrem.

Grafickd uprava wjSich papirovych obalje sjednocena. Kazda kraka ma uvedenu
v levém hornim rohu hmotnostiané latky v gramech v bare¥nodliSenych ¢tvercich.
Vedle je bareva slacny nazev pipravku, @&inna latka a peet tablet v baleni. V pravém
hornim rohu je vZdy uvedeno logo spwolesti Krka.

Kazdé baleni obsahujetipalovou informaci, kter4 sflje vSechny poZadavky dané
zadkonem o l&vu ¢. 79/1997 Sb. (je veském jazyce, snadnitelna, srozumitelnd pro

pacienta).

Obaly kosmetickych produkti

Graficky design kosmetickych produkfak jsem jiz zminila ve SWOT analyze, povaZuji za
velmi neatraktivni. Je mozné, Ze tento design upaptebitele na jinych trzich, ale na



ceském rozhodh nezaboduje. U panské kosmetiky jsou zvoleny nengamodroSedé
kombinace barev, u vlasové kosmetiky byla zvoleako jzakladni barva rezavaita.
Pouzité barvy rozhodnnelakaji zakaznika ke koupi. Celkovy vzhled prddukpouzity

material na obal davaji kosmetice nalepku ,lacina“.

Kvalita

Jednim z cil podnikové politiky spokénosti je zajistit kvalitu vliastnich produka sluzeb.
Krka to povazuje za primarni a strategicky ukolorsgejich zamistnand.

V SirSim slova smyslu je Ukolem zajistit kvalituodukii a sluzeb, spotmé s vhodnym
V uzsim slova smyslu jdeigdevsSim o kvalitu samotnych prodakiProtoZze se jedna o
lécivé pripravky, je nezbyth nutné, aby sgbvaly nejgisnsjSi farmaceutické standardy.
Kvalita (€innych latek se prasfuje mnoha laboratornimi testy za pouZziti vysockvgith,
spolehlivych a o#tenych analytickych metod a nastroDiky zlepSenym syntetickym a
hodnoticim postupn miZze dokonce kvalita generickéc¢inné latky pedit kvalitu

dosahovanou originalnim vyrobcem.

Krka spravnou vyrobni praxi prokazuje integrovangystémem managementu a ziskanymi
certifikaty z oblasti: jakost ISO 9001, environmdBO 14001, bezgaost informaci 1SO
27001, zdravi a bez{eost prace OHSAS 18001, bezpest potravin HACCP, GMP (Good
Manufakturing Practise), Certificate of SuitabilifpejvyssSi evropsky standard kvality,
udélovano Evropskynieditelstvim pro kvalitu l€k).

5.3 Cena

Mriviw s

originalni farmaceuticka spdleost — ceny generik jsou podst&thevrejSi nez originalni
IéCiva, tak i ve vztahu genericka vs. genericka famnéicka spolénost. Generickeé léky jsou
z pohledu |ékee ¢i pacienta srovnatelné. Shodné dinié substanci, lékové formi
bioekvivalenci, proto je cena jednim z hlavnichig@glcich znak.



Metoda tvorby ceny

Po ukorteni registranihotizeni, s kladnym vysledkem, je dalSim krokem stanoeeny.
Zadost o stanoveni maximalni fixni ceny se podaudigtérstvu financi s vlastnim navrhem
castky, kterd vychazi hlagrz naklad vzniklych g vyrob¢ I&Civa (naklady na vyzkum a
vyvoj, vyrobni naklady, naklady na registraci, zd&rd preparatu na trh, na propagaci,
suroviny, obaly, ziskové roZp). Naklady vSak nejsou jediné hlediskio gtanovovani ceny.
Pro spolénost je dlezité zvazit situaci na trhu. Zjistit, kolik stggh generik se na trhu
prodava a za jaké ceny, zvazit jakou cenovou sfiiapgo boj s konkuretmimi firmami
zvolit.

Krka, jako zahrarni spol€nost, nemusi ip Zadosti dokladovat kalkulaci vzniklych
nakladi. Ministerstvo financi zahrainim vyrobd&m ponechava cenu, za kterou jeivé
prodavano na zahramich trzich. Tato cena je pak #ggena v Cenovém d&stniku jako
maximalni cena vyrobce. Maximalni fixni cena je rtiohranici, kterou farmaceuticka
spole&nost nesmi fekratit.

Dale Ministerstvo financi také stanovuje maximahdznou vySi marze. V séasné dob je
platny systém tzvdegresivni marzeresp.diferencované obchodniFipaZky (viz. kapitola
3.8 Cena ve farmaceutickém sektoru).

Pokud je Ministerstvem financi stanovena maximébkmni cena, spolénost Krka podava
Zadost Ministerstvu zdravotnictvi o stanovefdistky, ktera bude hrazena z predki
zdravotni pojisovny. VySi Uhrady l&vych pripravki na gedpis Ministerstvu zdravotnictvi
doporikuje kategorizéni komise a je naslednministerstvem vydana ve vyhlaSce.
Zakladnim principemip stanovovani Uhrad je tzv. refetem systém — u kazdédee latky,
ktera ma byt hrazena z primiki vefejného zdravotniho poji§ti, musi byt prokazany
|é¢ebny Finos a musi byt porovnan s prokazanygelbinym pginosem vSech &vych latek
podobnych nebo tenych kI€bé ve stejnéci obdobné indikaci. Uhrada za davkovy
ekvivalent pro celou skupinu latek takto vymezenjgchktanovena na arovni nejnizsi thrady
v dané skupi&

DalSim krokem je Zadost zdravotni p6agn¢ o zadazeni I€ivého gipravku dociselniku a

s poji¥ovnou je naslednsepsana ,Smlouva o dohodnutych nejvysSich ceréohd jejich

publikaci®.



Tabulka 5: Tvorba ceny farmaceutickéhtppavku

Max. | Kone&na cena Smluvni
Nazev gipravku | fixni vé. marze a | Uhrada cenas Dggilgﬁg
cena DPH? vzp | P
ATORISI0 | 35506 | 50212 | 217,50 | 217,50 0.-
30x10mg
ENAP 10
e 92,22 128,78 90,- 90, - 0,-
LORISTA | 28970 | 523,59 132,28 | 132,28 0,-
28x50mg
AMPRILAN 101 596 44 | 53023 | 27840 | 278,40 0,-
30x10mg
AMPRILAN 101 593 11 | 760,89 556,80 |  neni 213,09
60x10mg

Zdroj: stranky Ministerstva zdravotnictyiinterni dokument spaleosti

V tabulce jsou uvedenytilady na rkolika preparatech spaieosti Krka, jak se tvid cena
farmaceutického fppravku na trhu. Je pdano s maximalni moznou vySi marze pro
distributory a I1ékarny.

Z tabulky je patrné, Ze farmaceuticka spalest nemusi prodavat za cenu, kterou
odsouhlasilo Ministerstvo financi.

V ramci cenového konkuréniho boje spoknost Krka za tyto maximalni ceny své
produkty neprodava a naopak se snazi o dostupékisipto vSechny pacienty s nulovym
doplatkem.

V poslednichradcich tabulky uvadimifklad rozdilu v doplatku pacienta u dvolznych
velikosti baleni preparatu Amprilan 10. U 30-ti l@tkového baleni, kdy ma Krka
nasmlouvanou maximamalni cenu s VZP, Uhrada odtpejiy plré kryje cenu vyrobce.
Naopak u 60-ti tabletkového baleni, kdy nedoSlomkatinuti smluvni ceny s VZReka na
pacienta porrné vysoky doplatek. V podobnychiipadech se ukazuje, jakildzita je
podrobna informovanost lékské a |ékarenské kgjnosti, aby se zabranilo znevyheédin

pacienta.

Dne 26. bezna 2007 podepsaly spatest Krka a VSeobecna zdravotni ptgigna dodatek
¢.3 k této smlouy, ktera pacieriim zajistila, Ze naprost&itgina I€ivych pripravki Krka
zastava v plné uhradili bez doplatku pacienta (vizripohac. 2). Nové ceny byly vydany
1. 5. 2007 &iselniku VZP, verze 621 .

% paiitano podle systému degresivni marze.
* http://www.mzcr.cz/leky.php



Cena je vyznamnym nastrojem konkufeino boje i na farmaceutickém trhu. Ukazuje se, Ze

v s

5.4 Cesty prodeje

Cesta lek ze sklad spole€nosti Krka ke konénym spotebiteiim je cestou nefmou, i
niz je vyuzivano sluzeb zpréstikovatelskych medénki. Pro vyrobce je velméasog a
finanéné narané distribuovat zbozi az do |ékaren, proto se waAluzeb lékarenskych
velkoobchod, které jsou na tutdinnost specializované a d@iyprodukty kam je péeba.

Na ceském trhu Krka spolupracuje gg/imi distributory, a to s firmami GEHE Pharma
Praha, s.r.o., lékarenskym velkoobchodem PHOENK, #2#HARMOS, a.s., a ALLIANCE
HEALTHCARE, s.r.o. (byvala Alliance UniChem CZ).

Tyto lekarenskeé velkoobchody pokryvaji 9@#ského trhu. Krogspole&nosti PHARMOS,
a.s., jsou firmyleny Asociace velkodistributéréciv AVEL, ktera provadi monitoring trhu
v CR sl&ivy a zdravotnickym materidlem, garantuje odbormeposti a zakaznikn
solidnost a profesionalni Uravesvych ¢leni a zarové se zamifuje naieSeni problérn

negativre ovliviujicich trh s leky.

GEHE Pharma Praha, s.r.o. GEHE

= zalozena v roce 1991

= pobaky v Praze, Brita Ostra¥ zantstnavaji pes 300 pracovnik

= 100% vlastnikem GEHE je spoleost Celesio, ktera je ne&péim distributorem
lékarenského sortimentu v Eviop

= dosahuje vysoké kvality jak v oblasti logistikynasu, tak i poradenstvi

= strategii spolénosti je spoluprace s profesionalnimi, stabilningiskovymi Iékarnami,
které se d5i spokojenosti svych zakazihjkproto je cilem GEHE podpora |ékaren
k vytvéreni uspdného lékarenského managementu, aby takovéto puaitbu dosahly

= krom¢ klasickych distribanich sluzeb nabizi vyrobci d& nap. reporting o pohybu
zbozi, gistup do archivu prodejnich hlaseni ésiai zpet, IT a marketingovou podporu
(vyroba a distribuce letdik vydavani nisicniku Dobry kontakt, kde ma farmaceuticka
spolg&nost moznost inzerce, motivace lékatniktraktivnimi nabidkami a &kimi

cenami)



PHOENIX Iékarensky velkoobchod, a.s.

- zalozen v roce 1992 N

PHOENIX

= spolenost viastni 9 sklad po celé CR: v Praze, Bré texirensky velkoobenod. s. s.
Ostrag, Plzni, ve Vysokém Mytu, Seéting, Usti nad Labem

A company of PHOENIX group

a provozovny v Bilovicich a Pragpve, které jsou poizeny
6 obchodnim cenim

= 100% dcé&ina spolénost stejnojmenného farmaceutického koncernu, thanéj\étsino
farmaceutického velkoobchodu v evropskeéstithu

= strategii spolénosti je rychld a spolehliva distribuceid a souvisejiciho sortimentu do
lékaren a dalSich zdravotnickychifzani, ktera znamena mit perfektavladnutou
logistiku

= spolenost pokryva fiblizné 45% trhu VCR

» Ustedni krédo spotmosti ,Mit k zdkaznikm vzdy blizko", pro své zakazniky (I€karny)
porada seminid, individualni kurzy hlaw pro malé Kkolektivy (spoluprace se
spole&nosti Pears Health Cyber, ktera je garantem vyedkérné urové akci) a nap i
odborreé poznavaci zajezdy

= nepravideld vydavacasopis Folia Phoenix

R PHARMNS .

zalozen v roce 1991

= zakladni sklady spod@osti jsou v Ostray Prostjové, Brandysku, Br#, Usti nad
Labem, Hradci KralovéCeskych Budjovicich a LukaSo¥ a jeden pomocny sklad pro
konsign&ni a celni sklady je v lokadit u Jihlavy, celkem za#stnavaji pes 700
pracovniki

= Pharmos je d@mou spolénostiCeské Iékarnické, a. s., a fianezi vyhradni dodavatele
4 samostatnych distribnich spolénosti: Prazské |ékarnické s. r. o., Jihlavské
lekarnické s.r.o., Plzské Iékarnické s.r.o. a PHARMACY - distribucéivés.r.o., ve
kterych pra¢ Ceska lékarnicka, a.s., vlastni minim&b0% podil

= smyslem zaloZeni akciové spéadesti Pharmos bylo vyt¥eni vlastni |ékarnické
distribuce, ktera by zajidvala jeho zakladatiin, nezavisle podnikajicim |€karriik,
profesni a ekonomické zazemi

= gpole&nost se zabyvéarpdevsim velkodistribuci &



ALLIANCE HEALTHCARE, s.r.o.

pod nazvem Alliance Healthcaretigmbi na trhu odA“iance &~
biezna 2007 (od roku 199Xigobily na trhu spolaosti Healthca re
Plus a Pragopharm, které po sleni a pevzeti spolénosti Tramit a A Santé vytyidy
roku 2000 Alliance UniChem CZ)

spole&énost ma 6 distribtnich center v Praze, Bin Ostra¥, Pisku, Litongficich a
Hradci Kralové, a samostatné Centrum logistickytveb v Praze, které se zabyva
poskytovanim pre-wholesalingovych sluzeb vyioghdéiv

souasti stejnojmenné velkoobchodni divize mezinaraspole&nosti Alliance Boots,
ktera je nej¥tSim evropskym poskytovatelem sluzeb ve zdravathict

vyrobaim I&ivych pripravki nabizi marketingové sluzby (zviditéhi produkfi formou
outdoor reklamy na vozech Alliance Healthcare, &kteavazeji lékarny, inzerce v
mesicniku Sortiment Dobré |ékarna @vrtletniku Magazin Dobra Iékérna, distribuce
letdk do Iékéren)

,,,,,

Dobré lékarny

»
ti N.L.
® L{s Lukasovl

Litomérice

Budgjovice

Obrazek 16: Distribéni centra |ékarenskych velkoobcliod



Konkrétni cesta produkti

V okamziku, kdy produkt opusti vyrobni linku, jebeden do vhodnychippravnich obdl a
je uskladrn ve specialnich skladech Krky, které jsou st¢fko sklady u distributdrtizeny
v souladu s nejiisréjSimi normami pro skladovani léka vybaveny nejmodegjsimi
technologiemi, aby byla zaji&ta bezpénost skladovani.

Spole&nost Krka ma vlastni ndkladni vozovy park. Pome@chtio specialé upravenych
nakladnich automolil rozvazi své produkty do skhadjednotlivym distributoim. U
kazdého Iékarenského velkoobchodu ma Krki &v. konsignani sklad™?"; ktery sama
zasobuje v takovych intervalech, aby zde vzdy Ie§§ sortiment jejich produkt Sowasre
zde funguje i z§tna vazba, kdy ip nedostatku &kterého z produkt je spolénost Krka
upozorrgna, aby doplnila chydjici vyrobky.

Do Iékaren zbozi dale rozvazi samy velkoskladkoiikrat den na zaklad objednavek.
Lékarny maji moznost vyuzit sluzeb elektronické edbjvky nebo call-centra. éBné
objednavky jsou v§zovany do 24 hodin, vifpad vitalni indikace (pipad nouze, kdy jde o
Zivot pacienta) je 1€k dovezen okangzitmimo pravidelny rozvoz.

Krka nejvice spolupracuje s lIékarenskym velkoobenodPHOENIX, a. s., ktery nabizi jak
ji, jako producentovi, tak i dalSim oghlatelim nejobsahlejSi a nejprofesiongBi portfolio
sluzeb. Mezi |ékarnami je Phoenix nejobliggn protoze mimo jiné poskytuje
nejvyhodrjSi platebni podminky, napdelSi obdobi splatnosti a kratké zp&Zidplateb neni

penalizovano.

5.5 Podpora prodeje

Spole&nost Krka vyuziva vSechny nastroje podpory prodepropagaci svych vyrolik
PouZzité nastroje upravuje v zavislosti na propagéwaproduktu, na cilové skugim aby
byly v souladu s odpovidajicimi legislativnimi pdaaky.

Pozn. Konsign&ni sklad znamena, Ze zadavatel (Krka) fakturujenbtu veSkerych dodavek provozovatel

skladu (Gehe, Prarmos, Phoenix, Alliance Healthcargrovozovatel skladu fakturujéeti strany svym
jménem na s Ucet. Provozovatel je odpésny za Uhradu faktur zadavateli bez ohledu na Iptdtehovani
tietich stran.



Cilovym segmentem pro firmu jsouqulevSim |ékd, Iékarnici, dalSi odborna ¥gjnost,
distributadi a pacienti. V pipad léka na Fedpis, kterymi se v této pracirguevsim

zabyvam, jsou posledni dymenované skupiny oslovovany jen okrajov

Reklama

Pozadavky na reklamu naieé pripravky jsou velmi specifické. Zakon o reklag40/1995
Sb. konkréta a podrobg ustanovuje mnoho pozadavi zaka# v této oblasti.

Reklama lék na gedpis smi byt zagiena pouze na léka, Iékarniky a dalsi odbornou
vefejnost a smi byt &na jen pomoci komunikaich prostedki uréenych pouze pro tuto
odbornou véejnost.

Spolenost Krka v ramci zakonného ustanoveni svou reklaan®iuje na odborniky, ale

vyuzZiva i moznosti zasobit na pacienty.

Reklama prima

Reklamni prospekty Krky sfliji poZzadavky na reklamu ve farmacii:
* musi gijemci striné sclit kli cové poselstvi
» musi zaujmout, byt originalni

* musi navazat sijemcem vztah, musi mit charakter

Zakladni prospekty jsou na kartach z tvrzenéholébsk papiru v jednotném forméatu o
rozmerech 10,5 x 21 cm, v barevném provedeni. Maji gfednou obsahovou strukturu. Na
titulni strarg prospektu je vZzdy uveden nazev prepardinna latka a jeji mnozstvi v léku,
konkrétni kltové séleni o pouziti, obrazova upoutavka a logo firmyd&iastrana obsahuje
zakladni informace profpdpis I€ivého gipravku gipravené podle schvaleného souhrnu
adaji o pipravku (indikace, davkovani, kvalitativni a kvaativni sloZeni, kontraindikace,
specialni upozormi, thotenstvi a kojeni, interakce, nezadoucinky, velikost baleni,

uchovavani, doba pouzitelnosti), souhrnné GUdaggestraci a kontakt na podiau Krky.

Priklad: Prospekt na antihypertenzivum Coryol na ppahled zaujme Zlutou barvou (Zluta
jako symbol varovani) a kreslenym obrazkem, ktesginpduchym zjsobem

znézotiuje vyuziti l€ku (viz. pilohag. 3).



Reklamni prospekty &Siho formatu obsahuji vSechny vySe uvedené infoema navic
uvadi giklady grafickych srovnani s jinoucimnou latkou, wi¢i které je dany preparat

vyhodrjsi.

Priklad: Prospekt na antihypertenzivum Loristu a &triH je proveden ve vyraziérvené
bark (symbolika srdce). Slogan ,Naslouchej hlasu svéhdce” charakterizuje
vyuziti léku. Na vnitni dvojstrance jsou graficky znazény srovnani dinné latky
Loristy — losartanu ze skupiny sartaa dalSi dinné latky atenololu (viz. ffloha
¢.4).

VSechny reklamni prospekty a letaky pouzivané m8tavinsko maji sjednocenou image,
kterd je dana centralnnag. pismo, pouzita barva, obrazek). Hlavnélsedi, slogany atd.
vymysli uz sami product mandte dané zemi tak, aby co nejvice zaujaly a abstesd

vzdy vychazela ze znalosti daného trhu (nejlépe gidbych mist).

Priklady slogad: Hipres — ,Jedna davka Hipresu a rana jsou brezs"

(hypertenze)

Fromilid - ,Fromilid a mate klid."
(antibiotikum)

Prenessa — jBnes se do budoucnosti.” (Prenes sa do buducnosti)
(hypertenze, srdai selhani)

Amprilan — ,Snadny sestup z vysin.”
(hypertenze)

Krome prospekii Krka vyuzivda i inzerce v odborny@asopisech. Reklamy se objevuji hap
v Pharmindexu Brevinebo v novinach Medical Tribune. Moznost propagapel&nost
Krka vyuzivacastji v piipadech zavashi novych produkt, jinak se v periodikach moc

¢asto neprosazuje, coz povazuji za chybu.

Reklama negfima

PrestoZe je reklamad& na pedpis zakazana, pomoci iigpé reklamy se toto fi@eni da
obejit. Krka tuto moznost vyuziva a éswou komunikaci zagtuje reklamu na pacienty.
Pacienty ovliviuje hlavré vcekarnach ordinaci, kde uriige letaky a plakéaty
s informacemi o nemocech, na které vyrabivie Na letakwi plakat si pacient pecte o

vzniku nemoci, jejich symptomech, jak nemoi@dgchazet a na konci textu je zrna firma



Krka a rada: ,Zeptejte se svého l&ka Pacient seipnavstve |ékae zepta na podrobjsi
informace a ten mu vystli, Ze pra¢ tato firma vyrabi proti dané nemoci Iék. Pokud je
pacient vhodnym kandidatem pro preparédepisSe ho.

Spole&nost dale pomoci malych kalerdd umistnych v ordinacichc¢i lékarnach
upozorovala pacienty na vyznamné datum 1.5.2007, kdyodk&lzngnam cen |ék - ne
vSak u Krky. Jeji preparatyigtavaji stale bez doplatku.

Podpora prodeje

Podpora prodeje zanéfena na lékde

Jedna z nejzakladj$ich ¢innosti na podporu prodeje jsou né&v§treprezentarit Ukolem
obchodnich zastufige vytvait vhodné podminky pro prodefipravki spolé&nosti Krka a
vybudovat dlouhodobou spolupréaci s [&k& navazani pozitivnich vztéhvyuzivaji tyto
nastroje:

= pravidelné navévy

» nabidka vzork preparat:

- lékaraim na nemocrnich oddlenich miZze reprezentant Krky nechat neprodejnych
vzorka IéCiv kolik uzna za vhodné, tyto vzorky se pouzivaizalé€eni pacienta a ve
vétSiné piipadh je dany preparat dopafen i k dalSimu l&ni (nazev léku je
zaznamenan v propodst zpra¥ a @ léceni dalSim lékem je nadéale
predepisovan)

- soukromym |ék&im je povoleno zanechat pouzecédmeprodejna baleni vzark
preparai

- pii kazdém poskytnuti vzorku d&a se musi za#sstnanec Krky nechat vyplinit
.Protokol o gevzeti vzorku humannihod&ého gipravku® (viz. gilohac¢. 5)

= drobné propagéani materialy jako jsou: propisovaci pera, sediky a dalSi drobné
kanceldské poteby, di&e, magnetky a samolepky s napisy pregar&éklamni tasky
= déarky

- reprezentant Krky ma moznost nakoupit (pouze) moksomé lékée darek do
castky 1500 K za kalend#ni rok - darkem mohou byt jen peby pro vykon praxe

- pokud chce reprezentant zakoupit pro tékdarek, musi Zadat o povoleni na vedeni
firmy do Slovinska



- v pripadt schvaleni koupdarku se s Iékem vyphuje ,Protokol o pevzeti ¥cného
daru“ (viz. gilohac. 6)
= reklamni tiskoviny
» finanéni odn¥na za poregistréni sledovani bezgrosti I&ivych pipravki
- negastji vyuzivana a nejtinn¢jSi podpora prodeje
- slékaem je sepséna ,Dohoda o provedeni prace* (vidlolm ¢. 7), na jejimz
zaklad pokud léka pro spolénost Krka vyplni formulé,Poregistr&ni sledovani*
(viz. prilohac. 8), ktery se vztahuje k pouzitému léku, obdmaftni odnenu
= nepetrzitd odborna informéni sluzba na telefonni lince
- telefonnicislo bylo sestavenodselnych kombinaci na zakkatEkarskych udaj
- obsahuje nap horni povoleny limit celkového cholesterolu, LD(,Spatny*

cholesterol), HDL (,,dobry* cholesterol)

Direct mail — lékai jsou informovani o produktech, novinkach v protedh a akcich

pomoci e-mail rozesilanych ffimo z centraly spot@mosti

Podpora prodeje zanérena na lékarniky

| vpodpde prodeje zawtené na lékarny maji na¥sy obchodnich zastupc swij
nezangnitelny vyznam. Reprezentanti lékarnikyedevsim seznamuji s novymi preparaty
spole&nosti Krka, aby ti mohli fedavat paciein kvalifikované informace.

V rdmci ochrany pacienta a udrZovani dobrych wrtatékarnami $tSinou reprezentanti
piedem upozdiuji na planované zémy v cenach preparat™®*" Reprezentanti v 1ékarnach
nechavaji k dispozici reklamni letaky a drobné aekhi grednty.

Ve spojeni s distributorem Krka vyhlaSuje akce wdpwru prodeje jednoho konkrétniho
preparatu. Lékarndm nabizi tzv. dobropis nebolidiknetu. Lékarna musi odebrat
nékolikanasobné mnozZstvi preparatu, nez by objedmalamalre (mnozstvi je pesré
stanoveno vedenim Krky), a za objednavku dostaawaist hodnat 10%. Tato sleva fize
byt uplatréna @i fakturaci Fisti objednavky (ktera uz nemusi byt od spotesti Krka) nebo
si majitel lékarny mze zvolit darkovou poukédzku Tesco ve stejné hatdnot

Pozn pxiklad: Preparét je prodavan za 356, Kihrada od poji®vny pokryje cenu Iéku a pro pacienta je tedy bez
doplatku. 1.5. se cena snizi na 309 &nizi se i Uhrada od pajév/ny na stejnodéstku a preparat je pro
pacienta oft bez doplatku. 2.5. Zada pacient preparat, ktedylékarna v zasabza starou cenu 350¢K
Lékarna od pacienta vyZzaduje doplatek 59 (Kozdil mezi fivodni cenou a s@asnym doplatkem od
pojistovny), ktery by vlasté ani pacient platit nemusel, pokud by lékarna &ambytené velké zasoby
preparatu.



Dalsi akci, kterou Krka nabizi ve spojeni s distisibem, je prodlouZend splatnost faktur. Ta
se ale nepouziv&ifis ¢asto (nap pred rokem prodlouzila Krka Iékarnam splatnost faktur

3 mesice).

Direct mail— Iékarny jsou stefnjako Iékai informovani gimo z centraly spot@osti

Podpora prodeje zanérena na distributory

Podporu prodeje zaifenou na distributory spaleost Krka provadi jen vyjintec.
VétSinou se jedna ofpdnasku o produktech Krky spojenou gestvenim pro pracovniky

call-center.

Krka investuje finance do vzdilavani Iékara

Jednou z moZnosti véldvani |ék#i je organizovani semib@ ve spolupraci
s Edukafarmem &eskou Iékarnickou komorou. Hlavnim programem semifg odborna
prednaska ¢&aké p@Fedni kapacity v daném oboru, ktera je nasledovarezeptaci
souvisejicich prepanatKrky. Za (&ast na semiriich lékdi obdrzi certifikat v hodnet 3
krediti (celozivotni vzdlavani Iékan), coZz miZze byt také motivaci kaasti.

Spole&nost Krka také sponzoruje kongresy (jako hlavniedlejSi sponzor), na kterych
prezentuje nejen své jmeéno, ale ve svych stanaehi xystavuje |&vé preparaty. V roce
2006 byla spoknost generalnim sponzorem kongresu praktickychitékaMedicina pro
praxi (probihajici ve dnech 6. — 7.4. v Praze, 2@1.4. v Olomouci), Xlll. konference
Ceské spolénosti proti hypertenzi (5. — 7.10. Marianské LgznXIll. sjezdu Ceské
internistické spolénosti (1. — 4.11. Brno), X. kongresu o ateroskler@z — 9.12. Spindlév
Mlyn) a XIV. vyroéniho sjezdiCeské kardiologické spaimosti (7. — 10.5. Veletrhy Brno).

Publicita

Krka, tovarna zdravil, d.d., Novo Mesto nastroj laibrelations vyuziva, stara se o
komunikaci se vSemi svymi ,zakazniky“ (institucenpimymi i negimymi zakazniky,
spotebiteli). Ve Slovinsku sponzoruje mnoho kulturnispprtovnich i dobrédnnych akci.

V tomto snéru za ni pobeéka vCR lehce pokulhava.

Krka CR se zviditeluje padadanim kongrés(viz. vyse) a sponzorstvim odbornych knih pro

Sirokou léka@skou véejnost.



Komunikace s médii je malo vyuzivana, o spotesti a jejich produktech se objevuje malo
¢lanka.

| prezentace spateosti KrkaCR na webovych strankéach je nedostage Informace zde
prezentované neodpovidaji skiresti. V sekci |ék na gedpis dostupnych ngeském trhu
uvadi mén preparai a naopak neuvadi jedny z nejprod&ysich (nap. Atoris, Amprilan).
Pokud se chce nae¥hik webovych stranek dozaét vice informaci o pohme KrkaCR,
nenajde je. Je odkazovan na domaci anglické str&mky Slovinsko, kde ale @eské

pobaice informace také nejsou.

Osobni prodej

Osobni prodej pro spalrost Krku vCeské republice zajigje tym giblizng 120
obchodnich reprezentdintZ toho okolo 10 zastupcma na starosti OTC d&a, ktera
propaguje pouze u lékaren, a zbytek se zabyvaagemp I€iv na pgedpis. Rx pipravky
jsou propagovany priorith u Iékdt, ale nezapomind se ani ndegstaveni vyrohk
lekarnam. V sotasné dob reprezentanti pokryvaji tzemi celé republiky.

Obchodni reprezentanti jsou re&kehi do ctyr linii, kde kazda linie ma na starosti jiny
soubor léiv (Iéky jsou rozdleny podle specializacifesky trh je rozdlen do 26 tzemnich
oblasti a v kazdé této oblastigobi jeden reprezentant z kazdeé linie. V praxinamena, Ze
kazdy reprezentant je speciglmyskolen na s soubor Iéiv a dokdze tak Iékapodat
naprosto pesné informace o preparatech ve své lekove linii.

Kazdy reprezentant magrem danou kvotu, kolik naestlékaa c¢i Iékarniki musi dena
provést. Jedna se o 8 nawstéka a 2 Iékaren za den. Reprezentant si sam zajiptedo
termin sclizky, aby nél jistotu, Ze bude &ekavan. Scizky probihaji v pedem stanoveném
scénéi.

S lékdi jde wtSinou o rozhovor, ktery je magswdcit o vhodnosti nabizenych preparat
spolg&nosti Krka a pimét je k co nej¢tSi preskripci. V rdmci rozhovoru ke |ékd od
reprezentanta ziskat vzorky preparatu zdarthadrobné reklamni darky. Zaroie
reprezentant d¥e Iékdi nabidnout finadni odnménu za poregistkai sledovani pacietit

Do Iékaren jezdi obchodni zastupci hlaptedstavovat nové vyrobky. Dale maji za ukol
leékarniky informovat o zegnach cen prepar@akrky. Samozejme¢ zde nechéavaji k dispozici
reklamni letaky a reklamni@dmety.

Reprezentant fize pro lékée a Iékarniky ppravit odbornou pednasku na téma ,preparat

Krky“. Pokud gednasku navstivi do 15 odborhaikcetrs, zap@itdva se obchodnimu
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zastupci, jako kdyby vykonal 5 n&¥gt pokud 16 odbornika vice, zapgtava se to jako 9
navstv. Tyto praktiky se ale nevyuZivajasto, protoZe reprezentanti maji na marketingove

akce omezeny rozpet.

Direct marketing

Direct marketing jako hromadné rozesilani infokmah ¢i nabidkovych e-mail spol&nost
pouZziva jen v malé rd.

Casténs je vyuzivan reprezentanty, pokud se dostanodagové tist a nestihaji vykonat
osobni navévu, zaSlou informéni e-mail nebo zatelefonuiji.

Ve spolénosti Krka je zaveden software Sales vision, ktelpgahuje databazi |éKaa

lékaren WCeské republice a zaravé&ompletni pehled o praci reprezentant

5.6 People

Marketingovy prvek People (lidé) zahrnuje vlastnogtech @astniki marketingového

procesu, ktery hraje zdsadni roti pspokojovani zakaznika. Spétmst Krka si je ¥doma,

Ze klicovym faktorem Kk firemnimu Ugphu jsou spokojeni a motivovani zéstmanci.

Pozitivni vztahy mezi managementem a &stmanci vytvéi pomoci fiznych prosiedka.

Krka paéda 3 x za rok obrovské celofiremni setkani v teeth: zaatek ledna, felom

bfezna dubna arplom srpna a Z& Na programuéchto meeting jsou hlavi vzdélavaci

pirednasky spojené s testy a psychologickymi hranpi(maleplaying), ale i kulturni akce.

DalSi pravidelné letni setkani je z&®no gedevsSim na team building, kde jednotlivé tymy

maji moznost proti sabsoutZit v raiznych disciplinach.

Tradini je i padadani hokejovych turn@jmezi vedenim a obchodnimi reprezentanty.

Kli¢covy komunik&ni nastroj, ktery zagstnanci uzivaji deri je interni website Krkanet.

Obsahuje aktualni informace o udalostech ve spoki Krka, jsou zde dokumenty

z raznych firemnichktinnosti a proces

Pro zandstnance pravidetnvydava periodika:

= kazdy tyden vydava elektronicky i sty Bilte, ktery informuje zakstnance o &nych
udalostech uvniti vné spole&nosti

= mesicnik Utrip slouzi k informovani o vyznamj8ich obchodnich rozhodnutich, o

uspsSich v jednotlivych oblastech a aktualnich udaldstevnit spolé&nosti



» Krka tento mndsicnik doplnila o Utrip zdravja (Utrip Health), ktese snazi podporovat
zdravy zfisob Zivota zarstnand

Hlavnim motiv&nim prostedkem zardstnané@ zastavaji bonusy za prodané produkty.
NejcastjSi formou jsou finaéni odneny, ale pouZzivaji se i odiny materialni (nap
mobilni telefony).

Na druhou stranu Krka od svych z&tnand vyZaduje odbornost, reprezentativnost,
profesionalitu, komunik&ni dovednosti, iniciativhost, samostatnost, plre&cpvni nasazeni,
flexibilitu a loajalitu.

Velky diraz je kladen na kvalifikaci zafstnan@.

U now nastupujicich pracovnike ugeednosiiovana uitd odborna kvalifikace. Po nastupu
zanestnanec absolvuje velké Skoleni zg@emé na produkty Krky, prodejni dovednosti a
dalSi odborné znalosti. Po Skoleni nasleduje séimowekolika zkuSenych reprezentént
v akci, které se Ha se studijnim volnem, aby se novy zZatnanec mohl jfipravit na
zawrecny test. Kompletni zaskoleni pracovnika trva 3ydhy.

Pokud se zavadi novy produkt na trhigmti spolénost celodenni Skoleni o tomto produktu.
V prab¢hu roku byva 2x — 3x drill scéhapropagace jednotlivych prepakat

Jednou za rok se piSe velky znalostni test — zrodlst a marketingu.

Ve spolénosti Krka ma polovina za¥stnandé vysokoSkolské vzidani, 70% zd&chto
univerzitre vzclanych lidi pracuje v kancefi@h zastupujicich Krku v zahraiji predevsim
jako obchodni reprezentanti. Péwu tchto zandstnand je kladen draz na vstupni
odbornou kvalifikaci, po jejimz roz&ni ¢etnym vycvikem jsou reprezentanti vybérn
piipraveni uspt v konkuregnim prostedi ostatnich farmaceutickych firem po strance

komunikanich dovednosti i znalosti.

PrestoZe se spajrost Krka snazi svym zasstnan@m vytvorit pro praci co nejlepsi
podminky, existuje zde velka fluktuace zmtmand, predevSim na postech obchodni
zastupce. Tento problém se netyka pouze Krky, &krlv farmaceutickych spdéteosti.
Prace je velmi stresujici, plna neustalého ¢tiypNa obchodni zastupce je z pozice

nadizenych vyvijen natlak maximalizovat vykon.



6. Zawr

Spolenost Krka se snaZzi nastroje marketingového mixwiwai Einn¢ a efektivig. Diky
tomu se ji také podido ziskat si nateském generickém farmaceutickém trhu druhé misto.
V pouZiti jednotlivych nastrdj marketingového mixu jsou vSak jgegezervy, které uvadim

v nasledujicim zhodnoceni.

Zhodnoceni nastroje ,Produkt’

Vyrobkové portfolio je rozsahlé, nabizi rfeperné mnozstvi prepaiiat raiznych lékovych
formach i silach. Produkty ve vyrobkovém portfolijsiou vhod® zvolené, protoze se
spol&nost Krka zarsfuje hlavié na nemaoci, které v s¢asnosti nejvice postihuji populaci.
Da se pedpokladat, Ze tyto nemoci nebudou vymyceny, naopgmcient s €mito
anamnézami bude nadalgibhyvat a pro Krku to znamena ro#sii moznosti odbytu.
Soutasre spoleénost Krka pizpasobuje své portfolio produktnovym pozadauvkm trhu,
vyhledavé a zaplije mezery na trhu a tim si ziskava konkdrérvyhodu.

Spoleénosti Krka bych vytkla jen graficky design kosmkfich produkti, ktery je
neatraktivni, nezajimavy, nevyrazny a cekkazhled vibec nelaka ke koupi. Kosmetické
produkty svym vhledem fgpominaji lacinou kosmetiku z nejmenovanyckmeckych
supermarkét a ne kvalitni, dermatologicky testovandippavky vyralné ve shod
s prisnymi farmaceutickymi standardy. Nevhédivoleny design kosmetickych prodike
jednim z divoda, prod spole€nost Krka z dvodu neprodejnosti tento sortiment stahla nejen

z ¢eského trhu. Proto bych dopéila vice se v kosmetick@d vénovat designové strance.

Zhodnoceni nastroje ,Cena“

Tento marketingovy nastroj bych ozila jako vyznamnou saast boje proti konkurenci.
V zajmu pacienta se spoleost snazi vyrobky prodavat za co nejnizSi ceny lekli na

piedpis po dohotls VZP pacient ve&Sing pripadi doplatky neplati.

Zhodnoceni nastroje ,Cesty prodeje*

Proces distribuce od vyrobce po prodejce probiha Ww#Sich problém. Lékarenské
velkoobchody maji n&eském trhu dlouholeté zkuSenosti, zavedenisap je efektivni a

distribwni praxe je neustale zlepSovana.



Jediny nedostatek, na kterygm lékarnach upozornili, byl problém s exspiracdékii od
spol&nosti Krka. Olias se stava, Ze jsou lék&modany preparaty s kratkym terminem do
konce data pouzitelnosti, které jiz Iékarna né@spaodat a vznikaji ji tak finami ztraty.
Proto bych doportila peilivéji sledovat terminy pouzitelnosti d& a v gipac zjisteni
bliziciho se data exspirace tyto produkty co néisjc prerozdlit do vice sklad, aby bylo
pokryto co nej¢tSi Uzemi, kde se v menSich mnoZstvich |éky stjadrodayji.

Zhodnoceni nastroje ,Podpora prodeje*

Reklama je vyuzivanaredevSim formou propafaich material. Ty jsou navrhovany tak,
aby lekde zaujaly a fedaly kltové informace o preparatu. Inzerce se v odbornych
periodikach pouziva hla¥npii zavadni novych produkt na trh. Spolénost by ale ra
inzerce vice vyuzit, aby se dostala hlgutdo SirSiho po¥domi. Mela by se reklamou vice
zan®fit na laickou véejnost propagovanim samotného jména firmy.

Podpora prodeje zaffena na lék& vyuzivd vSech legalnich moznosti, &kterych
piipadech ale igkraiuje etické hranice, coz z&r@& posSkozuje jeji jméno vaich lékaské
verejnosti. U podpory prodeje za&mené na |ékarniky je vyuzivano tzv. dobropisu, ksog
jednorazov odkery zvedne, ale vijistich obdobich je odb daného produktu velmi nizky.
Navic je tato akce pro spdéleost finané velmi nevyhodna. Na podporu prodeje v
Iékarnach bych zvolila jiné moznosti. Vice bych ¥wala prostedki zantfenych na
zamestnance lékaren, pro které bude vice motivujick&ris darku. Zkusila bych zavést
darkové poukazky nebo niapernostni bonusovy systém.

Nastroj public relations Krka €eské republice té#h nevyuZzivd. Sponzoruje pouze
vzklavani pro Iékée v podol semindn, kongre§ a vydavani odbornych Iékskych knih,
ve kterych ma jako protisluzbu reklamu. Public tielas by n&la spol€nost vyuZivat
v daleko ¥tSi mie, protoZe tento nastroj dokaze oslovit feyeost, na kterou népobi
reklama. Krka by se eské republice tfa zangfit na publicitu v podob sponzorovani
raznych akci (kulturnich, sportovnich apod.) nebaitéi/nich gispsvka nadacim.

Osobni prodej je pifunkeni a efektivni.

Direct marketing spotmost vyuziva v malé rré. Dopordila bych ot jeho WtSi vyuZiti.
Pokud |ék& pii osobni nav&vé obchodniho reprezentanta nezaznamena vSechny
predkladané informace, ¢hby direkt marketing slouzit jako druh& vina, kdiyléka ma

moznost vSechny informace sam v klidu projit.



Zhodnoceni nastroje ,People”

Spolenost Krka si ugdomuje, Ze pro jeji usph jsou Klgovi predevsim vzéani
zanestnanci a Zze pouze spokojeny zatnanec bude odvéidkvalitni praci. Proto se snazi
udrzovat kladné vztahy mezi managementem a égtmanci pomoci tiznych akci.
NejdalezitejSim motiva&nim prostedkem jsou v Krce finami pobidky. PestoZze se ve
spole&nosti snazi pipravit pro své zawstnance fatelské a motivujici pracovni préstli,
hlavre na pozici obchodniho reprezentanta se objevujblémocasté fluktuace. | kdyz je
motivace velmi individuélni pojem, #a by se snaZit spalrost do svého moti¢aiho
programu zd&enit i jiné, neZz pouze materialni pobidky. Ukazige, Ze u &kterych
pracovniki vice misobi tzv. intristicka (neboli vrithi) motivace, zaloZzena na vyzvackisy

zodpowdnosti a moznosti osobniho rozvoje.

Marketingové strategie sp@éleosti v za¥ru sice pinasi dobré vysledky, akasto se stava,

Ze jednotlivé strategie jsou nedotazené a &o@eipravy probihaji az vigschu akci. Znény

ve strategiich znesnauiji praci obchodnim reprezentant. Cil marketingové akce agnb

jeho dosazni by #h byt vzdy gedem stanoveny a odsouhlaseny managementem, aby

pozckji nedochazelo k dodateym znmeénam ve strategiich.

Spolenost Krka je jednou z nejusgrgjSich farmaceutickych firem ng&eském trhu, kde si

Svou pozici neustale vylepSuje zvySujicimi se ppiodezisky. VySe uvedené nedostatky
spolg&nost v Zadnémifpad: nijak vazr neohrozuji. Resto spolénost Krka musi neustéle
zlepSovat zavedené systémy, aby obstala ve st&eySejici konkurenci farmaceutického

pramyslu.



