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ABSTRAKT

Cilem prezentované diplomové prace je vytvoreni projektu, na jehoz podkladé bude rozsi-
feno portfolio nabizeného zbozi spole¢nosti M.G.P. spol. s r.0. 0 novou polozku — kon-
trastni latku pro urologii — Hexvix. Spolu s rozsifenim sortimentu nabizeného zbozi tento
projekt navrhuje vhodny postup pii obsazovani nové vzniklé pozice obchodniho zastupce.
Teoreticka ¢ast prace shrnuje poznatky z dostupnych literarnich zdroji. Na jejim zaklad¢ je
postavena cast prakticka. Pro ¢ast analytickou, obsahujici zékladni informace o spolecnosti,
jsou nasledn¢ vhodné vyuzity dostupné analyzy projektu — marketingovy mix, Portertuv
model péti konkurenc¢nich sil a analyza SWOT. Zaméfeni projektové Casti je predevsim
na navrzeni vhodnych marketingovych postupti pro uvedeni nového produktu na cesky

farmaceuticky trh.

Kli¢ova slova: farmaceuticky trh, marketing ve zdravotnictvi, marketingové prostiedi, ob-

chodni zastupovani, farmakovigilance

ABSTRACT

The main aim of the presented diploma thesis is a new project creation. The M.G.P. Ltd.
goods portfolio with a new item extension will be based on the strength of the new project
— contrast medium for urology — Hexvix. The project designs an efficient procedure during
the new sales representative position occupation along with the goods portfolio extension.
The theoretical part of the project summarizes findings obtained from available literature
sources. The practical part is built on the strength of the theoretical part. The analytical part
includes all basic information about the company, followed by properly used available
analysis of the project — marketing mix, Porter's Five Forces and SWOT analysis. The main
aim of the project part is especially at suitable marketing procedures proposition leading to

introduction of the new product on the Czech pharmaceutical market.

Keywords: pharmaceutical market, healthcare marketing, marketing environment, sales

representation, pharmacovigilance
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UvVOD

Oblast zdravotnictvi, a viibec hledani vhodnych zptisobt prevence a 1écby nejriznéjsich
zdravotnich problému, je kazdy den jednim z nejvice sklonovanych témat vSech lidi
na celém svété. Zdravim obyvatel planety, na které zijeme, se zabyvali jiz odpradédvna riz-
ni lécCitelé, knézi a Samani. Ti Casto zastavali jak funkci pozdéjsich 1€kart, tak 1 vyrobct
1é¢ivych medikamentl. Postupem casu se cely systém péce zdokonalil a kazdy z nas si
dnes, v priabéhu 21. stoleti, ma moznost vazit pomoci odbornych specialisti, ktefi o nase

zdravi pecuji.

Hippokratés (460-377 pt. n. l.), nejslavngjsi 1ékat starovéku a ,,otec mediciny®, byl auto-
rem moudré myslenky, ktera po cela staleti nepozbyla své platnosti a lze ji i dnes povazo-
vat za aktualni:

., Jedinym velkym lékarskym uménim je vylécit pacienta

¢

a je lhostejno, jakym zpiisobem se to podari.*

At se jiz v ptipad¢ komplikaci svétime do rukou specializovaného odbornika nebo po-
chybného 1éCitele, vzdy nés k tomu vede urcité piesvédceni, pfedchozi zkusenost nebo do-
poruceni naSich nejblizsich. At je jiz divod jakykoli, o¢ekavame vzdy ty nejvyssi standar-
dy postupt 1é¢by nasich problému.

Volba oblasti, ze které vychazim pii zpracovavani tohoto projektu, byla vcelku jednoznac-
na. Okolnosti pfispély k tomu, abych svoji profesni kariéru zacal budovat ve stopach ro-
dinnych ptislusniki, v oblasti zdravotnictvi. V roce 2006 se mi naskytla jedine¢na moznost
zapojit se do Cinnosti obchodni spolecnosti M.G.P. ve Zliné. Z pozice brigadnika jsem
v srpnu 2010 piesel v ramci spole¢nosti na pozici manazera kvality a registracni agendy.
Vice nez pétiletd zkuSenost v oboru mé proto vede k mySlence, Ze jsem za tu dobu ziskal
jiz dostatecné dobry piehled o kazdodennim chodu spole¢nosti, a Ze je cely tento projekt

postaven na dobrych zakladech.

Diplomova prace je rozdélena do tif hlavnich ¢asti. Uvodni &ast se zaméfuje na shrnuti
teoretickych poznatkil, ziskanych v souvislosti se zadanym tématem pfti studiu dostupnych
literarnich zdrojl, zamétenych predevsim na oblasti farmacie, marketingu a personalniho
fizeni, informaci nacerpanych z tisku, odbornych ¢lankl na internetovych strankach a le-

gislativnich dokumentech.
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Analyticka ¢ast podrobné predstavuje Cinnost spole¢nosti M.G.P., jeji historii, portfolio
nabizeného zbozi a strukturu zaméstnancti spole¢nosti. Pomoci vhodné zvolenych analyz je
predstaven fungujici systém oblasti marketingového mixu, definovany aspekty trhu pomoci
Porterova pétifaktorového modelu konkurence a posouzeny vsechny silné a slabé stranky
projektu z pohledu tuspéSnosti realizace, piilezitosti a hrozby existujici v souvislosti

s projektem ve vypracované SWOT analyze.

Projektova ¢ast je zaméfena na nékolik dil¢ich cili spojenych se zavedenim nové polozky
do portfolia nabizeného zbozi spolecnosti M.G.P. a stanovenim vhodného postupu pfi na-
lezeni nového obchodniho zastupce. VSechna feSeni praktické ¢asti diplomové prace jsou
navrzena tak, aby byl projekt pfinosem pro jeho zadavatele. Cilem zpracovani této diplo-
mové prace neni jen strohé popsani ¢innosti spojenych s nabidkou, prodejem a zastupova-
nim spole¢nosti vV souvislosti s novou polozkou v sortimentu. Jedna se o projekt vychazeji-
ci z analyzy souvislosti a specifik farmaceutického trhu a pfedevsim pak interakce mezi
zastupci spolecnosti a zakazniky. Jsou to totiz pravé zakaznici, ktefi jsou v oblasti farma-
ceutického trhu velmi specifickym subjektem vyzadujicim maximalni pozornost celého
tymu zaméstnancti spolecnosti, se zvlastnim zaméfenim na dokonaly servis pfi plnéni je-

jich objednavek a pozadavkd.
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. TEORETICKA CAST
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1 FARMACEUTICKY TRH

Vsude tam, kde 1ze zaznamenat alesponi znamku vice ¢i méné rozvinuté civilizace, existuje
pochopit souvislosti ptirody, z ¢eho vyrobit ta nejucinngjsi 1é¢iva na nase bolesti, byla v§ak

V pocatku pouze sluzbou, dnes se jiz stala plnohodnotnou profesi.

1.1 Historie a soucasnost farmacie

Vytazky z rostlin s 1é¢ivymi vlastnostmi byly nalezeny jiZz s pozistatky z dob ¢lovéka ne-
andertalského, coz naznacuje, ze tento pfedchiidce ¢loveka pouzival rostliny jako 1éky jiz
kolem roku 50 000 pf. n. |. Starovéci Egyptané vlastnili zna¢nou miru farmaceutické tradi-
ce. Jejich spisy nam ftikaji, ze jiz v té dob¢ byli schopni podat nemocnému infuzi, ptipravit
odvar z vyluhovanych bylin, smési pro inhalaci, zabaly a dalsi. Také Ciiané méli sviij
Shennong pen Ts'ao ching nebo Velky herbaf, ktery byl nesmirn¢ zajimavym rukopisem.
Mezi postupy popsané v tomto svazku patii kupiikladu vyuziti o¢nich vi¢ek ropuchy pro
1é&bu nachlazeni, Zizaly obalované v medu proti gastritidé apod. Rekové mohou byt také
hrdi na piinos do pokladnice svétové mediciny dvéma obrovskymi kroky, které jsou vyjad-
feny v Hippokratovych spisech. Prvni z nich byla v aspésné snaze hledat pfirozené piiciny

vzniku nemoci. Druhd spoc¢ivala v popisu zkoumanych nemoci a epidemii. [19]

V prubéhu 19. stoleti farmacie zapocala preménu z uméni na védu. Bylo studovano che-
mické slozeni pfirodnich latek, védci zacali studovat strukturu 1ékd, zkoumat uéinky nej-
riznéjsich sloucenin a dochazelo tak k vzniku viibec prvnich slouc¢enin s podobnou struk-
turou. 20. stoleti bude navzdy spojeno s pozoruhodnymi pokroky v chemii, 1ékatstvi a far-
macii. Byl objeven nespocet novych 1éku a jejich vyrobci doslova valcili s ostatnimi vyrob-
ci v udrzeni si naskoku se svymi patenty. Tvai farmacie se za poslednich 1 000 let jiste
zménila, avSak jeji pivodni role ziistala stejna. Pfestoze pfiprava a uchovavani 1é¢ivych
ptipravkl se prestéhovaly z Iékarny do farmaceutickych tovaren, 1€ékéarnik stale plni roli

vydejce 1éki, poskytovatele kvalitnich produktt, poskytovani rad a informaci. [19]

U nas se lékarenstvi Sifilo az do 13. stoleti pfevazné v klasterech. Vetejné 1ékarny, které
vznikaly ve Stfedomofi (na jihu Francie, jihu Itdlie, na Sicilii i na Spanclském uzemi)
v 11. a 12. stoleti, jsou v Praze doloZzeny az ve 13. stoleti. Zaluzanského Rdd apathékarsky
(1592) prinesl uz nejen cenik farmaceutickych vyrobkd, ale i provozni pravidla pro 1ékarny.

Lékarnik byl az do pocatku 20. stoleti vyrobcem témet vSech 1éCivych piipravkl predepsa-
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nych Iékafem. V Ceskych zemich zapocal rozvoj hromadné tovarni vyroby 1é¢iv od polovi-
ny 19. stol. Mezi ¢eské priority pattil napt. Anginol (svétove prvni antibiotikum), Pelentan
(k snizeni krevni srazlivosti), ¢esky penicilin, Vistide (pro lé¢eni pravodnich nemoci
AIDS), Viread (zastavujici mnozeni a Sifeni viru HIV), Hepsera (proti viru hepatitidy typu
B) a dalsi tisice patentt nasich vyzkumnika. [3]
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Obr. 1 Piwvodni léciva pochdzejici z Ceské republiky [24]
Celosvétove je farmacie velmi atraktivnim podnikatelskym odvétvim nejen s obrovskymi
investicemi do vyzkumu a vyvoje, ale také s velmi vysokymi zisky. S nariistem spotieby
1é¢iv, zdravotnickych prostiedkli a doplnku stravy rostou i piijmy farmaceutickych spolec-
nosti. Farmaceutické spole¢nosti orientované na vyzkum a vyvoj vyvijeji neustale u¢inné;jsi

1éky, které zlepsuji zivotni uroven, zdravi populace a prodluzuji nasi existenci. [19]

Soucasnost se nese v Ceské republice predevsim v duchu volani po zdravotnické reformé.
Ta byla nastartovana zavedenim poplatkli za recepty, za navstévu lékafe a za pobyt
v nemocnici. Celem se ji viak postavili socidlnédemokratiéti hejtmani a ve svych krajskych
zatizenich pacientim regulacni poplatky proplaceli. Kazdy kraj vsak proplacel néco jiného
a jinym zpusobem a Evropské komisi tak bylo zavdano k prohlaseni, Ze proplaceni poplat-
ki je v nekterych zafizenich diskrimina¢ni. Coz vedlo kraje k postupnému ustupovani
od jejich proplaceni. Jen co boj o poplatky skoncCil, objevil se ve zdravotnictvi podstatné
zavaznéjsi problém, hrozba odchodu nemocni¢nich 1€kaiti do zahrani¢i nebo mimo nemoc-

nice.

1.2 Registrace 1é¢iv

VSechny humanni i veterinarni 1é¢ivé ptipravky podléhaji pred uvedenim na trh registraci
prislusnou narodni kompetentni autoritou, kterd povoluje vstup téchto piipravka na trh.

Rozhodujicim arbitrem pro spravny postup pii registraci huménnich 1é¢ivych piipravki
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na uzemi CR jsou aktualni pokyny SUKL zvefejiiované v jejich informaénim prostfedku.

Zadatel se také fidi pokyny Evropské komise a Evropské 1ékové agentury.

1.2.1 Regulaéni autority pro EU a CR
Evropska lékova agentura (EMEA)

EMEA priedstavuje ekvivalent amerického federalniho ufadu pro kontrolu 1é¢iv pro schva-
lovani a dohled nad pouzivanymi 1é¢ivy pro zemé Evropského spolecenstvi. Agentura byla
zalozena v roce 1995 z popudu jednotlivych regulaénich autorit zemi Evropské unie (EU).
Jeji sidlo je v Londyné.

Mezi ¢innosti Agentury patii mimo jiné centralizovana registrace 1é¢iv v ramci EU, vytva-
feni a vedeni databéaze 1éCivych ptipravki Europharm, vedeni Evropské databaze klinic-
kych hodnoceni a databaze klinickych studii — EudraCT, vedeni farmakovigila¢ni databaze

— EudraVigilance a odborné poradenstvi pro Svétovou zdravotnickou organizaci a zemé

mimo EU. [12]
Stétni vistav pro kontrolu 1é¢iv (SUKL)

Ceskou narodni kompetentni autoritou pro registraci huménnich 1éCivych ptipravka je

SUKL. Sidlo ustavu je v Praze.

vvvvvv

Kompetence SUKL jsou velmi rozsahlé a mezi ty nejdilezit&jsi patii rozhodovani o regis-
tract humannich 1é¢ivych ptipravki, o jeji zméné&, prodlouzeni a zruSeni registrace, vedeni
evidence registrovanych lécivych piipravki, zajiStovani zverejnéni vydanych rozhodnuti,
rozhodnuti o pozastaveni pouzivani 1éCiva, ¢innosti v souvislosti s farmakovigilanci, zve-
fejiovani seznamu lécivych piipravkd, které je mozné vydavat bez lékarského predpisu
a spoluprace s narodnimi kompetentnimi autoritami ¢lenskych zemi EU, EMEA a Evrop-
skou komisi. [12]

1.2.2 Registrace hromadné vyrabénych lécivych pripravki

Registrace hromadn¢ vyrabénych 1é¢ivych ptipravki ve ¢lenskych zemich EU se uskutec-

fiuje nékolika zplisoby.
Narodni registrace

Narodni registrace se tyka Iéku registrovaného a pouzivaného pouze v ur€itém staté¢ EU,

ktera je stanovena pravni Upravou daného statu. Napf. pfipravek je na tzemi CR zaregis-
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trovan na SUKL, je mu ptidéleno registra¢ni &islo a platnost jeho registrace je platna pouze

na tomto izemi. [21]
MRP registrace

MRP registrace je procedurou vzajemného uznavani mezi ¢lenskymi zemémi EU a je zde
pravni Gprava v souladu s pravem EU. Stat, ve kterém je piipravek zaregistrovan narodni
procedurou, se stane referenénim, ostatni staty vybrané zadatelem jsou ¢lenské. Referencni
stat vypracuje hodnotici zpravu, ostatni staty ji béhem 90 denni procedury posoudi a roz-
hodnou o kladném nebo zaporném stanovisku ve své zemi. SUKL je uastnikem mnoha

téchto procedur, jako referenéni, tak i jako ¢lensky stat. [21]
Decentralizovand registrace

Tato registrace je také procedurou vzajemného uznavani. Jeden ze statd je stejné jako
u MRP registrace zadatelem zvolen jako referen¢ni, ostatni vybrané staty jsou clenské.
Na rozdil od MRP registrace 1éCivy pfipravek neni v referenénim staté registrovan,
a vSechny staty béhem 210 denni procedury zadost posoudi a rozhodnou o kladném
nebo zaporném stanovisku ve své zemi. I v této proceduie je SUKL ti¢astnikem procedur,

jako referencni i ¢lensky stat. [21]
Centralizovana registrace

Ptipravky registrované touto procedurou jsou registrovany centralné¢ ve Velké Britanii
u EMEA a plati ve vSech ¢lenskych statech EU. Jiné rozhodnuti o registraci k centralné

registrovanému piipravku v Zzadném jiném ¢lenském staté neni mozné vydat. [21]

1.3 Farmakovigilance — hlaseni nezadoucich ucinki 1é¢iv

Pted uvedenim nového 1éCivého ptipravku na trh pochdzeji vSechny dostupné informace
o0 bezpecnosti a u¢innosti pouze z klinickych hodnoceni. Podminky, za kterych jsou pacien-
ti a léky studovany, nemusi nutné¢ odpovidat zplisobu, kterym jsou léky pouzivany v ne-
mocnicich ¢i ambulantni praxi po uvedeni na trh. I pfes intenzivni vyzkum na zviratech
a v pribéhu klinickych hodnoceni u lidi, mohou byt nékteré nezddouci €inky rozpoznany
az po pouziti ptipravku u velkého mnozstvi lidi. Naplni farmakovigilance je sledovani bez-

pecnosti 1éCivych piipravki i po jejich uvedeni na trh. [22]

Pokud ma byt 1éCivy piipravek povazovan za bezpecny, mély by predpokladané ptinosy byt

vetsi neZ jakékoliv riziko poskozeni souvisejici s poddnim piipravku. VSechny lé€ive pii-
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pravky mohou zpiisobit nezadouci Ucinek, je vSak dulezité, aby se u vétSiny lidi pii uziva-
ni 1éku neobjevily zavazné nezadouci ucinky. Informace o moznych nezadoucich tcincich
a jejich pfipadné prevenci jsou uvedeny v souhrnech udaji o pfipravcich a ptibalovych

informacich. [22]

Vsichni farmaceuti, 1¢kaii a ostatni zdravotniCti pracovnici maji povinnost neprodlené hla-
sit podezieni ze zavazného nezadouciho u¢inku (ZNU), podezieni z nezadouciho uginku
(NU) a jiné skute¢nosti, které souvisi s pouzitim humanniho 1é¢ivého p¥ipravku. Ohlasova-
ci povinnost maji také provozovatelé, ktefi jsou definovani podle zdkona o 1é¢ivu. Patii
sem napt. distributofi 1é¢ivych ptipravkl, vyrobcei lé€ivych ptipravkil, osoby importujici
1é¢ivé pripravky ze tietich zemi atd. zékon o 1é¢ivu a odpovidajici vyhlaska stanovuji po-
vinnosti drZitele rozhodnuti o registraci ptipravovat a predkladat periodicky aktualizované
zpravy o bezpecnosti 1éCivych piipravki. Obsah a forma této zpravy, stanoveni periody
pro predkladani této zpravy je uréena pokynem SUKL. Tyto zpravy jsou predkladany
po Sesti mésicich v pribéhu prvnich 2 let po registraci, jednou ro¢n¢ ve 2 nasledujicich
letech a pak v obdobi prvniho prodlouzeni registrace. Zprava sumarizuje tidaje o pouzivani

1é¢iva z celého svéta, které byly poskytnuty v obdobi, které zprava pokryva. [12]

1.3.1 Stav systému farmakovigilance v CR

Na zaéatku roku 2010 zahajil SUKL rozsahlou kampat, ktera méla za cil zvy3it pocet hla-
Seni nezadoucich u¢inkl. Kampai spocivala zejména v komunikaci se zdravotnickymi pra-

covniky na odbornych konferencich a seminafich.

Pocet hlaseni NU
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Obr. 2 Pocet nahlasenych neziadoucich vicinkii v CR v obdobi 2007-2010 [23]

Zaroven mohou prostfednictvim portalu pro vetejnost www.leky.sukl.cz hlasit nezadouci

ucinky sami pacienti. Do zavedeni této moZnosti mohli tak jako i v jinych zemich hlésit
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nezadouci ucinky pouze zdravotni¢ti pracovnici. Lze tedy konstatovat, ze diky cCinnosti
SUKL ma Ceska republika (CR) v této oblasti naskok co do otevienosti a pruznosti systé-
mu, chybi ale vétSi zapojeni a ochota hlasit pravé u zdravotnickych pracovnikt, kteti by
méli byt hlavnim poskytovatelem farmakovigilan¢nich dat a nehlasi i pfes skutecnost, ze

jim hlaSeni nezadoucich ucinki uklada zakon o 1écich. [23]

1.3.2 Plan prevodu povinnosti v oblasti farmakovigilance

Z4dost o pievod registrace obsahuje kromé jinych naleZitosti stanovenych zakonem i plan
pievodu povinnosti v oblasti farmakovigilance. Pokyn vychazi ze zakona ¢. 79/1997 Sb.
o lécivech ve znéni pozdé¢jSich predpisti a vyhlasky ¢. 288/2004 Sb., kterou se stanovi
podrobnosti o registraci 1é¢ivych pfipravkd, jejich zménach, prodlouzenich, pievodu regis-
trace, o zpiisobu oznamovani a vyhodnocovéani nezddoucich tc¢inka 1é¢ivého piipravku,
véetn¢ nalezitosti periodicky aktualizovanych zprav o bezpecnosti, a zpisob a rozsah
ozndmeni o pouziti neregistrované¢ho léCivého pfipravku. Smyslem piipravy planu je
zejména zajisténi trvalého a nepietrzitého plnéni farmakovigilancnich povinnosti a zajisté-
ni pfevedeni vSech informaci dilezitych pro kontinuitu ptehodnocovani poméru prospéchu

a rizik pfipravku. [29]

Farmakovigilan¢ni plan je soucasti kazdé Zzadosti o pievod registrace, proto se predklada
soucasné s ni. V piipadé jednoho planu pro vice 1ékovych forem nebo sil pripravku, pokud
maji vice registracnich ¢isel a je tudiz predkladano vice Zadosti o pfevod registrace, je do-
stacujici pfedlozeni jednoho planu a uvedeni odkazu u vSech soucasné predkladanych za-
dosti. Pojmy kontaktni osoba, osoba odpovédna za farmakovigilanci a opravnény zastupce

0znacuji rozdilné funkce a vychdzeji z platnych pravnich predpist.

»  Kontaktni osoba — osoba, kterou je mozné kontaktovat ve véci planu pievodu far-
makovigilancnich povinnosti, ale tato osoba neni opravnéna Cinit pravni tkony

za drzitele,

= 0soba odpovédna za farmakovigilanci — definovéana v § 52a zakona,

» Oprdvneny zastupce drzitele — osoba, ktera je opravnéna k ucinéni zavazku drZzitele
plnit uvedeny plan, a tudiz k podpisu planu, opravnéni jednat za drzitele muze vy-
plyvat piimo ze zdkona (napf. jednatel spolecnosti, predseda predstavenstva a.s.)

nebo z plné moci ¢i povéreni. [29]
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Ptedlozeni planu v plném rozsahu je potiebné i v ptipade, ze dosavadni drzitel i drzitel,
na kterého mé byt rozhodnuti pfevedeno, maji zajiStény sluzby stejné farmakovigilancni
osoby. Ani pfevod registrace mezi sesterskymi spolecnostmi neni ditvodem pro neptedlo-
zeni farmakovigilan¢niho planu. Nesplni-li drzitel rozhodnuti o registraci svou povinnost
predlozit spolu se Zadosti plan obsahové odpovidajici ustanoveni vyhlasky, nemtze byt
zadost o pfevod registrace shledana tiplnou. Plan se stava soucasti registracni dokumentace

a muze byt zakladem pro provadéni farmakovigilan¢nich inspekei. [29]

Plan je mozné piedkladat v tisténé i v elektronické podobé na CD. Pokud je dokumentace
v elektronické podobé, je doporucovano k usnadnéni orientace ptikladat k ptisluSnému CD
podrobny pisemny popis jeho obsahu. V elektronickém formatu je mozné piedlozit i vzor-
ky reklamnich materidli, podminkou je vSak dobré kvalita fotografii resp. scani, které za-

rucuji plnou citelnost textu a zachovani barevnosti odpovidajici originalu. [29]

Vsechny nadnarodni zdravotnické spolecnosti, které jsou drziteli rozhodnuti o registraci
jednoho ¢i vice piipravkli a maji své farmakovigilanéni odd¢€leni, maji bohaté zkusenosti

s predkladanim farmakovigilanénich pland v zemich, kde je jejich pfipravek registrovan.

1.4 Nadorova onemocnéni moc¢ového méchyie

Rakovina mo&ového méchyie je nadorové onemocnéni, jehoz Getnost zvolna nariista. Cas-
téji postihuje muze, ani Zendm se vSak nevyhyba. Kazdoro¢né je rakovina mocového mé-
chyfe objevena v Ceské republice u vice nez 2 tisic lidi. Existuje fada pravdépodobnych
pti¢in vzniku naddoru mocového méchyie. Velmi vyznamnou pficinou je zifejmé koufeni.
Neni na tom nic pfekvapivého, cigaretovy kouf obsahuje obrovské mnozstvi karcinogen-
nich latek a hraje roli ve vzniku fady riiznych nadord. Kromé toho ma vliv na vznik rako-
viny dlouhodobé poskozovani bunck stény mocového méchyie. Toto poskozovani muize
byt zptisobeno fadou 1ekl. PoSkozovani mocového méchyte miize byt dadno i1 chronickymi

infekcemi mocovych cest, které velmi ¢asto souvisi s mo¢ovymi kameny. [20]

Lékat pojme podezieni pii nalezu krve v moci, ptipadné pti problémech pacienta pii mo-
¢eni. Dobrou metodou pro zobrazeni moc¢ového méchyte je ultrazvuk. Vyznam ma i vySet-
feni mocCe. MilZze se pfi ném totiz nalézt 1 tak maléd ptimés krve, ktera neni prostym okem
viditelnd. Cennym je i1 rentgenové vySeteni s pouZzitim kontrastni latky. Kontrastni latka

znazorni dutinu mocového méchyte a jakékoliv nepravidelnosti jeho stény. Velmi pfinosna
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je 1 cystoskopie, pti niz 1ékat prohlédne dutinu mocového méchyie svym zrakem a piipad-

n¢ mize odebrat vzorky z podezielych mist na histologii. [5]

Obr. 3 Nador mocového méchyre [20]

Rakovinu moc¢ového méchyfe mize zplisobovat dlouhodobéjsi kontakt s nékterymi pra-
myslovymi chemikéliemi. Nebezpe¢né mohou byt ziejm& aromatické aminy, slouceniny
hliniku a nékterd barviva. Spekulovalo se i o roli umélych sladidel. V minulosti byl kvuli
tomuto podezieni stazen z vyroby cyklamat sodny. Um¢la sladidla pouZivana v soucasnosti

ziejmé rakovinu mocového méchyie nezplsobuji, uplna jistota vSak neexistuje. [20]

Projevy rakoviny mocového méchyie jsou podobné jako projevy vétSiny ostatnich nadorii
velice nenapadné. Zprvu se nador mocového méchyie nemusi projevovat viibec, pozdéji se
muze zacit projevovat ptitomnosti krve v moci. Nékdy se mohou objevit ptiznaky podobné
infekci mocovych cest, tzn. bolest a paleni pfi moceni. Vzhledem k tomu, Ze nadory ¢asto
rostou dovnitf moc¢ového méchyfe, mohou ho svou hmotou i ucpat a to mize zptisobit po-
ruchu odtoku moci. Toto se projevi tim, Ze mo¢ piestane odtékat a clovék pii snaze o mo-

¢eni citi vyraznou bolest. [20]
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2 MARKETING OBLASTI FARMACEUTICKEHO TRHU

Marketingova teorie se vyviji neustale dal a stale hledd odpovéd’ na nové otazky a feSeni
novych problémi, které se objevuji v souvislosti s individualni povahou kazdého podnika-
telského cile a zaméru. Farmaceutické firmy provadi marketing za G¢elem zavedeni vyrob-
ku na trh, zajisténi vysokého odbytu vyrobku na trhu a dosaZeni co nejvétSiho podilu
na trhu v urcité kategorii 1é¢iv v co nejdelsim obdobi. K tomu potiebuje znat potieby za-

kaznika a nasledn¢ je dlouhodob¢ uspokojovat.

Termin marketing je odvozen od anglického slova market neboli trh. Philip Kotler defino-
val marketing jako spolecensky a fidici proces, kterym jednotlivci a skupiny ziskavaji to,
co potiebuji, prosttednictvim tvorby, nabidky a smény hodnotnych produktd s ostatnimi.
Farmaceuticky marketing se stav4 nastrojem pro pfenos informaci ke zdravotnickym profe-
sionaltim. Ti jsou informovani o ptisobeni a spravném uziti 1éku, coz stavi farmaceuticky
marketing do role stéZejniho prvku farmaceutickych inovaci. Podpora produktu farmaceu-
tickych spolecnosti pfedstavuje kontinudlni organizovany proces. Komunikacni aktivity

maji pak za cil informovat a predat znalosti. [12]

2.1 Vyuziti marketingovych analyz ve farmacii

Posledni desetileti bylo pro vétSinu firem ve vyspélych zemich obdobim prosperity. Prispé-
ly K ni zejména stabilni prostiedi bez vale¢nych konfliktd, silny demograficky rast a pro-
dluzujici se délka Zivota. K témto faktorim je tifeba ptifadit 1 stale vice propracovanéjsi
zpusoby firemniho marketingu. Marketingova oddéleni méla k dispozici vysoké rozpocty,
diky nimz mohla vyvijet nové vyrobky a uvadét je na trh, vzdélavat spotiebitele, komuni-
kovat snimi, a vést je tak ke zkouSeni novych produktl, k opakovanym nakuptim

a k posilovani vérnosti znackam.

Marketing za¢ina vyzkumem potieb zakaznikd. Vytvaii tak strategie odpovidajici na otaz-
ku, jak tyto potfeby zdkaznikl uspokojit. I dnes se jesté stava, ze nektefi vyrobci tento pii-
stup opomijeji a zabyvaji se jen zpisobem, jak vyrobky prodat. [8]

Spolecnost by méla provadét analyzu svého okoli predevsim z diivodu poznani své pozice

Vv prostfedi, ve kterém piisobi, schopnosti efektivné reagovat na neustadlé zmény v okoli

a schopnost v ném piezit, divat se na organizaci jako na celek, analyzovat své vnitini moz-
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nosti, predejit piekvapeni konkurence a vybudovani pevné zékladny pro své strategické

aktivity. [11]

2.1.1 Marketingové prostiredi podniku

Obecné 1ze marketingové prosttedi podniku rozd¢lit na dvé hlavni oblasti — mikroprostiedi

a makroprosttedi.

MAKROPROSTREDI Ekonomické
Dhrodn Konkurence
Dodavatelé » Spolecnost » Marketingovi zprostiedkovatelé » Zakaznici
Techno- MIKROPROSTREDI Vefejnost
logické

Demografické

Politicko-
-pravni

Kulturne-
-socialni

Obr. 4 Hlavni ucastnici a sily v marketingovém prostredi spolecnosti [ 7]

Mikroprostiedi podniku zahrnuje vSechny vnitini proménné, které mohou byt fizeny vede-

nim, jako napf. poslani podniku nebo marketingové cile podniku. Mezi hlavni slozky mik-

roprostiedi patii:

= spolecnost (oblast marketingu, financi, vyroby, organizace)

a kvalita produktt, v€asnost a spolehlivost dodavek)

dodavatelé (postaveni na trhu, inovacni potencidl, technologickd pruznost, cena

* marketingovi zprostfedkovatelé (distributofi — zprosttedkovatelsti agenti, obchodni

zprostiedkovatelé, finan¢ni zprostiedkovatelé, marketingové agentury — vyzkumné,

reklamni, poradenské firmy)

= zakaznici (trhy spotiebitelské, primyslové, prodejni, vladni, mezindrodni)

= konkurence (varianty vyrobku v ramci znacky, znacky v ramci vyrobkové formy,

vyrobek v rdmci vyrobkové tfidy, vyrobkové tfidy v ramci zékladni potieby)

= vefejnost (financni a vladni instituce, sdélovaci prostfedky, obcanska sdruzeni a or-

ganizace, mistni komunity a ob¢ané, §irsi vefejnost, zaméstnanci) [2, 10]
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Faktory makroprostiedi ovliviiuji vSechny instituce, které plisobi v daném ekonomickém

systému. Tyto faktory vytvaii prostor a ptilezitosti pro podnikani.

2.2 Marketingovy mix

Jakmile jsou vymezeny potieby, pokousime se zodpoveédét otazku, jaky druh zakazniki by
mohl piedstavovat cilovou skupinu, trh pro nas produkt. Trh definujeme jako skupinu spo-
ttebiteld nebo firem, kterd by mohla pozadovat uspokojeni urcité potieby. Definici trhu
ziskavame uziteCny ramec, tj. cilovou skupinu. Vymezime-li trh, ziskdme ohraniceny
prostor, v némz soutézime. Vytvotreni nového trhu nebo nové kategorie predstavuje neje-

fektivnéjsi zptisob, jak obstat na nasycenych trzich. [8]

Princip marketingového mixu plati i ve farmacii. | zde funguje kooperace jednotlivych
prvkd mixu pro sestaveni takového marketingového planu a vytvoteni takové optimalni

taktiky a strategie, které budou maximalizovat podnikatelsky zisk.

2.2.1 Produkt

Produkt z pohledu marketingového mixu pfedstavuje konkrétni nabidku firmy na trhu. Je-
dine¢nost farmaceutického produktu tkvi v Gcelu, pro ktery je vyrabén. Obecné plati,

Ze ¢im je dana zemé vyspélejsi, tim vétsi je spotieba 1éki. Dtivodem je prodlouzena délka

cro~r

Marketingova komunikace je nerozlu¢né spojena se znackami. Nejinak je tomu i ve farma-
cii. Je nutno podotknout, Ze farmaceutické znacky jsou ve srovnani s jakoukoliv kategorii
spottebniho zboZi velmi slabé a nerozvinuté. Farmaceutické spole€nosti o znacky nepecuyji,
V centru pozornosti pro n¢ ziistava produkt, jako souhrn fyzikalnich a chemickych vlastnos-

ti 1é¢ivé latky bez spojitosti s cenou, distribuci a podporou produktu. [12]

KaZzda nova znacka produktu ubira podily na prodejich znackdm existujicim. Zranéni sou-
pefi se mohou uzdravit pouze tehdy, pokud rovnéz uvedou na trh nové produkty s novymi
znackami. Ostatni konkurenti jsou nuceni oplacet stejnou minci, novymi znackami, a tak se

tento cyklus stale opakuje. [8]
Obal

U 1é¢iv rozliSujeme vnitini obal, ktery je v kontaktu s 1é¢ivem (PVC lahvicka, sklenéna

tuba, atd.) a vnéjsi obal, do kterého se vklada vnitini obal (papirovy karton). Zakladni roz-
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déleni farmaceuticky oballi je nasledujici: papir (celosvétoveé nejoblibenéjsi balici material
— 42 % vsech vyrobki), kovy (hlinik, ocel), sklo, plasty (napf. polyetylen, polypropylen,
PVC, polystyren a dalsi) a lepidla (rostlinnd, Zivoc¢iSna). Soucasti obalu je také etiketa.

Spravné vytvorena etiketa ma pro obal nemaly vyznam. [12]

Kazdy 1écivy ptipravek musi byt vybaven piibalovou informaci. Ta obsahuje nazev pfi-
pravku, slozeni ptipravku, indikacni skupinu, charakteristiku 0¢inné latky, indikaci
k pouziti, kontraindikaci k pouZiti, seznam nezadoucich G¢inku, piipadné 1ékové interakce,
davkovani a zplsob pouziti, upozornéni, predavkovani, uchovavani, varovani, baleni, adre-
su drZzitele rozhodnuti o registraci, adresu mista vyroby. Pfibalové informace musi souhlasit
se souhrnem udaji o pfipravku. Souhrnem udajii o pfipravku je minéno shrnuti vSech in-
formaci o 1é¢ivém ptipravku, které jsou podstatné pro jeho uzivani. Soucasti obalu je doba
exspirace, coz je doba pouzitelnosti pripravku. Soucasti obalu je nazev, urceni ucinné latky

a mnozstvi piipravku — objem v mililitrech, hmotnost v gramech, pocet kust. [12]

2.2.2 Cena

Cena je druhou proménnou marketingového mixu. Tvofi ji objem penéz, které jsou zakaz-
nici ochotni za vyrobky a sluzby vynalozit. U tvorby ceny je dualezité si uvédomit, které
skuping zakaznikd vyrobek nabizime a podle toho prodejni cenu konstruovat. Pfedmétem
tvorby ceny je rozdil mezi naklady na zhotoveni vyrobku a prodejni cenou, tedy ziskem.
Cena jako proménnd marketingového mixu pfedstavuje jeden z nastrojl, jimZ farmaceutic-

ké firmy usiluji o sviyj trzni podil. [12]

Cena jako jedind soucast marketingového mixu nepfinasi vydaje na rozdil od produktu,
propagace a distribuce. Tvorba cen ve farmaceutickém sektoru je na jedné stran¢ ovlivnéna
vysokou finan¢ni ndro€nosti na vyvoj 1é€iv, na druhé stran¢ se v cenotvorbé 1éku uplatiuji
urcité regulacni mechanizmy. L¢k, jako jedna z mala komodit, je hrazen v kazdé zemi
z vefejného zdravotniho pojisténi a kone¢ného spotiebitele vlastné zajima pouze vyse do-
platku na 1€k. Doplatek pacienta je rozdil mezi cenou ptipravku a jeho tthradou ze zdravot-
niho pojisténi. O jeho cené rozhoduje také to, jaky je vyznam piipravku pro farmakoterapii
nebo jaké jsou ceny piipravku v jinych zemich, kde je jiz registrovan. | v zemich s liberalné
hospodaiskymi pravidly podléhd 1é¢ivo urcité formé cenové regulace. Zajmem cenové re-

vV

gulace vztahujici se k 1é¢iviim je udrzet stabilitu a racionalitu cen. NejcastéjSim regulacnim
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mechanizmem je stanovovani maximalnich cen, jeZ nesméji byt pii prodeji piekroceny.

[12]

Uhradou 1é¢iva se rozumi subvencovani &asti ceny 1é¢iva z vefejného zdravotniho pojisté-
ni. Uhradu 1é¢iva na piedpis doporuéuje MZ CR kategoriza¢ni komise. Jako poradni organ
MZ CR pro thradu 1ékt je slozena z nékolika zainteresovanych stran — zastupct MZ CR,
zastupcli Svazu pacientd, zastupcii odbornych komor 1ékaiti a 1ékarnikti, odbornych spo-

le¢nosti, SUKL a pojistoven. [12]

2.2.3 Propagace

Propagace je tfeti slozkou marketingového mixu. Vhodnych prostiedkd pro propagaci fi-
rem nebo nabizenych produkti existuje cela fada. Propagace humannich 1écivych ptipravki
zamétena na odborniky mize byt Sifena pouze prostfednictvim komunikacnich prostredkil
urcenych pro tyto odborniky (napiiklad odbornych neperiodickych publikaci, odborného

periodického tisku ¢i odbornych audiovizualnich potadu). [13]

Propagace zamétfena na odborniky musi obsahovat ptresné, aktudlni, prokazatelné a dosta-
te€né Uplné Gdaje, umoziujici odbornikiim vytvofit si vlastni ndzor o terapeutické hodnoté
huménniho 1é¢ivého piipravku, udaje prevzaté z odbornych publikaci nebo z odborného
tisku musi byt pfesné reprodukovany a musi byt uveden jejich zdroj, zakladni informace
podle schvaleného souhrnu udaju o ptipravku, véetné data schvaleni nebo posledni revize

a informace o zpusobu hrazeni z prostiedki vetejného zdravotniho pojisténi. [13]

Jednou z mnoha soucasti marketingového mixu je inzerce. Musime se na ni divat

v souvislostech marketingovych a obchodnich cild. Informaéni funkce je jednou

vvvvv

v

Ze je udé€lana pro ptijemce piehlednéjsi, jednodussi pro pochopeni, nazornéjsi. Inzerci lze
rozdélit na inzerci na podporu image a inzerci na vyvolani Zadouci aktivity (telefonat, pti-
stup na web, zaslani adresy apod.). Inzerce na vyvolani zadouci aktivity byva mnohem
ucinnéjSim podplrnym nastrojem prodeje — pokud je ovSem spravné piipravena. Inzerat
musi zaujmout, na druhou stranu zakaznici nemaji ¢as ani chut’ hledat dvojsmysly a pre-

mySlet o podobenstvich, ktera jsou na prvni pohled jasna jen tvarcim inzeratu. [12, 13]

Zakladem uspésné propagace je i databaze informaci o zakaznicich. Direct marketing ma
obrovskou vyhodu v tom, Ze adresat pro nas neni anonymni, né¢kterd fakta o jeho osobé

jsou znamy predem. I kdyby byla pouzita pouze bézné¢ dostupna databaze 1ékati, budeme
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vedet, jestli jde o Zenu nebo muze, budeme znat ptisluSnou specializaci. V ptipadé dlouho-
dobé systematické prace s databazi mohou byt informace o zakaznicich mnohem podrob-
n¢j$i. RUzné informace jsou ulozeny v rtiznych slozkach, obsahujicich napt. osobni infor-
mace, objednavky/prodeje a historie vzajemné komunikace s konkrétnimi spole¢nostmi.
Databaze obsahuje i informaci, které zbozi jaky zakaznik zakoupil. Slouzi pak jako soubor

dat v seznamu, ktery lze upravovat pomoci softwaru v pocitaci. [12, 15]
Podpora prodeje v oblasti farmacie

V oblasti farmacie patii do kategorie propagace i podpora prodeje. Do ni Ize zaradit prede-
v§im kongresy, konference, seminare, vystavy nebo sympozia. Védecké kongresy jsou Cisté
odborné nereklamni akce, setkani navstévované odborniky jsou reklamni a prezentacni
akce. Sponzorovani obou typl akci, a u védeckych kongresti i thrada nakladl na cestovné
a ubytovani souvisejici s ucasti odbornikli, je mozné, i kdyz jde podle zakona o reklamu
lécivych pripravkid. VysSe sponzorského piispévku neni ze zdkona nijak omezena.
V souvislosti s védeckymi kongresy je mozné, aby poradatel ze sponzorskych piispévki
zaplatil odbornikovi ucastnicky poplatek, cestovné a ubytovani, rovnéz piimétené pohosté-
ni, pfipadné dar nepatrné hodnoty, vztahujici se k odborné ¢innosti. Ve, co bylo poskytnu-
to nad ramec téchto nezbytnych nakladii pro ti€ast na kongresu, je povazovano za nepiimé-
feny prospéch. Pritomnost znacky a obchodnich zastupci na téchto udalostech je z hlediska
cenovych nakladi velmi efektivni. Je doporuceno dodrzovat nékolik zésad, které umozni
vytézit pro prezentované znacky ptipravkd a pro rozvoj vztahi s Iékafi maximum. Vhodné
je naplanovani Gcasti na akcich na jeden rok doptedu nebo vypracovani specifického cile
pro kazdou akci, které se spole¢nost v priibé¢hu nejblizS§iho roku zucastni. Pokud ma spo-
le¢nost novy ptipravek, miiZze akce pouZit na predstaveni léku specifickym specializacim
1ékatti. Neméng¢ dulezité je i rozhodnuti o tom, jakym zptisobem navrhnout a vyrobit stdnek

a zvazeni Casu, ktery pfiprava zabere, aby byly cile pro danou akci co nejlépe splnény. [12]
Internetova prezentace spolecnosti

Internetové stranky spolecnosti maji z hlediska firem dopad na celkovou firemni komuni-
kaci a podnikovou kulturu - vytvaii nové komunikaéni prostiedi. Pro farmacii bezezbytku
plati, Ze na internetu je klicovy obsah. Pokud chce farmaceutickd spolecnost vyuzivat vy-
hody komunikace po internetu, méla by ptfedevsim zacit svou vlastni prezentaci. Internet je
pro prezentaci farmaceutické spolecnosti dulezitym médiem, protoZze umoZiuje

v kompaktni formé uvadét informace a reklamni sdéleni v oblastech komunikace, jako
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napft. reklamni stranky farmaceutické spolecnosti, reklamni stranky farmaceutické spolec-
nosti pro odborniky, nereklamni sdéleni vefejné pristupné odborné informacni sluzby, ne-

reklamni sdéleni obsahujici obecné informace o zdravi a nemocech. [12]

2.2.4 Distribuce

Ctvrtou kli¢ovou proménnou marketingového mixu je distribuce. Distribu¢ni kanaly pied-
stavuji cestu vyrobku od vyrobce ke kone¢nému zakaznikovi, spotiebiteli. Zprostfedkova-
telé prodeje konaji v zasad¢ tfi funkce: obchodni (nakupuji zbozi od vyrobce za tcelem
jeho dalsiho prodeje a kontaktuji dal$i potencialni zakazniky), zasobovaci (shromazd'uji
vyrobky od vice vyrobct a distribuuji je dal§im zakaznikiim), organizaéni (kontroluji kvali-
tu distribuovanych vyrobkt, poskytuji informace zakazniktim a obecné dohlizZeji na dobrou

povést prodavanych vyrobku). [12]

2.3 Portertv model péti konkurencnich sil

Michael E. Porter formuloval model péti konkurenénich sil, které zasadné ovliviuji efekti-
vitu daného odvétvi. Porter vychazi z predpokladu, ze ¢im vétsi je v daném odvétvi konku-
rence, tim je zde primérn¢ dosahovéana nizsi ziskovost, protoze firmy jsou konkurencnim

bojem nuceny maximaln¢ snizovat ceny a zvySovat kvalitu produkce a servisu.

Potencialni novi
konkurenti

(OhroZenl ze strany novych
potencialnich konkurenti)

Konkurenéni
rivalita

Dodavatelé | Odbératelé

(Dohadovaci schopnost - . . (Dohadovaci schopnost
dodavateltr) (Rivalita - soupefeni mezi odbérateli)
stavajicimi organizacemi)

L B
Nahradni (nové)
vyrobky

(OhroZeni ze strany
nahradnich vyrobki -
substituti)

Obr. 5 Porteriv model péti konkurencnich sil [25]

Dle Portera urcuje vSech pét konkurencnich sil spole¢né intenzitu odvétvové konkurence
a ziskovost, vyse ziskovosti vSak byva vétsinou zavisla na jednom dominantnim rysu, kte-

rym se muZe stat kterdkoli z péti sil.
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Potencialni novi konkurenti

Ptinaseji do odvéetvi nové kapacity. Se svymi zdroji se pokouseji ziskat podil na trhu. Na-
rast konkurence tla¢i na pokles cen a rust kvality, tim padem v odvétvi klesa ziskovost.
Porter za nové vstupujici firmy povazuje i firmy, které se na trh dostavaji prostiednictvim
akvizice jiz stavajiciho subjektu. Hrozba vstupu nové firmy na trh je tim vétsi, ¢im mensi
jsou prekazky vstupu do odvétvi. Mezi Sest hlavnich prekazek vstupu patii Gspory z rozsa-
hu, diferenciace produktu, kapitalova narocnost, piechodové naklady, piistup k distribuc-

nim kanalim a nakladové znevyhodnéni nezavislé na rozsahu produkce. [14]
Konkurencni rivalita

Vytvareji tlak na snizovani cen a zvySovani kvality v odvétvi a soupeii s podnikem pro-
stfednictvim marketingové kampané. Uéinnost cenového boje s konkurenty je zavisla
na elasticité poptavky a soupefeni pomoci cen vétSinou vede k poklesu ziskovosti celého
odvétvi. Soupefeni mezi firmami je bezprostfedné ovliviiovano poftem a vyrovnanosti
konkurentt, ristem odvétvi, vysi fixnich a skladovacich nékladti, homogenitou nebo hete-

rogenitou produkce, usporami z rozsahu, riznorodosti konkurentu, strategickymi zaméry

firem a piekazkami vstupu do odvétvi. [14]
Substituty a komplementy

Ziskovost firmy neni ovliviiovana pouze bezprostfednimi konkurenty a subjekty na jejim
trhu, ale ¢asto i vyvojem na trzich ptibuznych. Kazdy vyrobek ma svij substitut, vice nebo
méné blizky, jenz ptimo ovlivituje cenu daného vyrobku. Porter piSe, Ze ¢im atraktivng;si
je alternativa nabidnutd substituty, tim véEtsi tlak je vytvafen na naSe vyrobky a odvétvi.
Dle J. Vebera nejen substituty, ale i komplementy naseho produktu piimo ovliviiuji nasi
ziskovost. Prudky nérlst ceny komplementu nebo dokonce jeho zmizeni z trhu mlze za-

sadnim zpisobem ovlivnit nasi situaci na trhu. [14]
Vyjednavaci sila dodavatelu

U dodavatelt plati stejné podminky jako u odbératelli, nase firma se pouze ocitla na druhé
stran¢ dodavatelsko-odbératelského fetézce. Hlavni hrozbou ze strany dodavateld je zvyse-
ni ceny vstupt. Dodavatelé maji pevnou pozici, pokud je jejich nabidka koncentrovana,
k dodavanému produktu nejsou substituty a je pro odbératele dulezity, pokud maji dodava-

telé heterogenni produkci, nebo existuji vysoké prechodové naklady. [14]
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Vyjednavaci sila odbératelii

Sila odbeératell je tim vétsi, v ¢im koncentrovanéjsi podobé odbératelé na trhu vystupuji,
nebo ¢im vétsi objem produkce dodavatele odebiraji. Pozici odbératell posiluje také ho-
mogenita produkce na trhu, nizké prechodové nédklady a predevsim informovanost odbéra-

tele. [14]

2.4 SWOT analyza

Aby mély firmy Sanci na uspéch, musi predevsim pochopit, jaké jsou jejich silné stranky,
a naopak kde jsou zranitelné. Toto vyhodnoceni svych internich zdroju a ptilezitosti umoz-
fyje Celit vyzvam konkurence a nalézat vhodné prilezitosti na trhu. Silné a slabé stranky se
vztahuji k vnitini situaci firmy. Jedna se predevsim o zdroje, schopnosti, strukturu, kulturu
a hodnoty. Cilem organizaci by mélo byt omezeni svych slabych a podpora silnych stranek.
Prilezitosti a hrozby vyplyvaji z vnéjsiho prostiedi, které obklopuje danou firmu a ptsobi
na ni prostiednictvim nejriznéjSich faktori. Cilem organizaci by mélo byt vyuZzivani pitile-

Zitosti okoli a snaha o predvidavost a jisténi se proti ptipadnym hrozbam. [6, 10]

Hlavnimi vyhodami SWOT analyzy jsou piedevsim jeji nepfili§ vysoka naro¢nost, jasnost,
prehlednost a srozumitelnost. Diky komplexnosti SWOT analyzy je velmi dobte vyuzitelna
jako zavérecna faze nékolika predeslych analyz, jako piehledné shrnuti. Mezi hlavni nevy-
hody SWOT analyzy patii vysokd mira subjektivity, vyZzadujici zkuSené a schopné pracov-
niky pro jeji sestavovani a také ne piili§ vysoka aktualnost. Situace ve spole¢nostech se
ve sledovanych oblastech Casto a rychle méni, proto jeji vysledky nelze vyuzivat jako smé-
rodatné po delsi obdobi. [1]
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3 PERSONALNI CINNOSTI ORGANIZACI

Personalni c¢innosti uvniti organizaci se zaméiuji predevSim na otdzky souvisejici
s ¢lovékem jako pracovni silou, s jeho zapojovanim do prace v podniku a vyuzivanim jeho
schopnosti, s jeho fungovanim a pracovnim chovanim, pfizptisobovanim se podnikovym
potfebam, se vztahy, do nichz jako pracovnik podniku vstupuje, s vysledky jeho prace,
s naklady vynakladanymi na lidskou praci a v neposledni fad¢ i na otazky souvisejici s jeho

osobnim rozvojem a uspokojovanim jeho socialnich potieb. [4]
K zajisténi kol personalni prace je tfeba provadét fadu persondlnich ¢innosti:

» personalni planovani (odhadovani a planovani potieby pracovnikd v podniku a jeji-

ho pokryti a planovani personalniho rozvoje pracovniki),

= vytvafeni a analyza pracovnich mist (vytvafeni pracovnich tkolt a jejich pfifazova-
ni jednotlivym pracovnim mistim a jednotlivym pracovnikiim, zkoumani povahy
prace, pracovnich kol a pracovnich podminek na jednotlivych pracovnich mis-

tech a z toho vychazejici zpracovavani popist a specifikace pracovnich mist),

» ziskdvani a vybér pracovniki (Cinnosti, které maji zajistit, aby volna pracovni mista
v podniku prtilakala dostatecné mnozstvi odpovidajicich uchazect o praci a aby
z téchto uchazecii byli vybrani jednotlivei s nejlep$imi predpoklady pro vykonavani

prace na obsazovanych pracovnich mistech),

* hodnoceni pracovnikli, rozmistovani (zafazovani) pracovnikii a ukoncovéni pra-
covniho poméru, odménovani pracovniki, vzdélavani pracovniki, péce o pracovni-

ky atd. [4]

K situaci, kdy vlastnici podniku identifikuji potfebu obsadit ur¢ité pracovni misto, dochazi
Vv pfipadech, kdy dosavadni drzitel pracovniho mista z podniku odeSel nebo kdy je tieba
vytvofit pracovni misto nové. Zejména maly podnik musi uc¢elné vynakladat své prostied-
ky, proto vzdy, kdy se objevi potieba obsadit volné pracovni misto, je nezbytné dikladné
zvazit moznosti zruSeni pracovniho mista, pokryti prace formou zkraceného uvazku, po-

kryti prace formou doc¢asného pracovniho poméru nebo prace na plny uvazek. [9]

Nékteré malé podniky usiluji spiSe o stabilizaci svych ¢innosti se snahou o vytvoieni dlou-
hodob¢ stabilniho souboru pracovnikl. V téchto podnicich se mize potieba obsadit volné

pracovni misto, tedy ziskavat a vybirat nového pracovnika, objevit jen ziidka. Podnik musi
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byt nicméné na tuto potiebu vzdy piipraven a védét, co musi ud€lat a jak to musi udélat,
aby ziskal a vybral jedince vyhovujiciho pozadavkiim ptislusného pracovniho mista i stylu
prace v podniku, jedince, u né¢hoz je vysoce pravdépodobné, Ze bude efektivné vykonavat
praci na daném pracovnim misté. VétSina malych podnikli vSak pocita se svym ristem
a usiluje o n¢&j, proto musi problematice ziskavani a vybéru pracovniki vénovat mimoiad-
nou pozornost uz proto, ze piijeti nevhodného pracovnika miva pro maly podnik daleko-
séhlejsi dasledky nez pro podnik velky. Je tfeba pfitom mit na paméti, ze ziskavani pra-
covnikli byva dosti drahé a maly podnik si nemiize uz z tohoto diivodu dovolit formovat

svij pracovni kolektiv metodou pokusti a omylu. [9]

V malych podnicich je nezbytné pouzivat ponc¢kud specificky styl fizeni lidi, spocivajici
spise ve vedeni lidi, v participaci pracovnikii na rozhodovani, v intenzivni komunikaci me-
zi majitelem ¢i vedenim podniku a pracovniky, v oboustranné otevieném toku informaci.
Rovnéz vztahy mezi nadfizenym a podfizenym museji mit spiSe podobu vztahu mezi ve-
doucim pracovnikem a jeho spolupracovnikem s diirazem na aktivni roli tohoto spolupra-
covnika pti hledani feSeni problémil i pii rozhodovani. Pracovnici malych podnikl tedy
V podstaté prestavaji byt zaméstnanci ¢i podfizeni a stavaji se ve stale veétsi mife spolupra-

covniky v pIném smyslu slova. [9]

Maly podnik musi vénovat mimofadnou pozornost vybéru pracovnikt, protoze jakakoliv
chyba mé pro maly podnik mnohem horsi disledky neZ pro podnik velky. Vybér pracovni-
kit v malém podniku v mife vétsi nez kdekoliv jinde rozhoduje o vykonu, uspéSnosti
a schopnosti konkurence podniku, miize pfispét ke zlepSeni, ale 1 k vaZnému naruSeni pra-
covnich a mezilidskych vztahti v malém podnikovém tymu. Maly podnik je prosté pii vy-

béru pracovnikil vystaven véts§imu riziku nez podnik velky. [9]

3.1 Identifikace zdroja uchazeci
Vétsinou cely proces identifikace zdroji uchazect prochazi nasledujicimi fazemi:
Ustni dotaz nebo nabidka

Zeptame se znamych, zda nevédi o vhodném pracovnikovi, poptipadé, zda by sami nechtéli
V podniku pracovat. Je to levny zptsob. Existuje vSak nebezpeci, ze pii vyberu pracovnika

se nechame ovlivnit svym vztahem k doporucujici osobé nebo i samotnému uchazeci.
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Doporuceni stavajictho pracovnika

Stavajici pracovnik dava podniku tip na vhodného pracovnika, na kterého se podnik mtze
pfimo obratit, popfipadé sam pracovnik informuje svého zndmého o volném misté
v podniku. Je to levny a rychly zplsob. Doporucené osoby byvaji zpravidla vhodné jak
odborné, tak svymi osobnostnimi charakteristikami, protoze stavajici zaméstnanec si sa-
moziejm¢ nechce pokazit povést u svého zaméstnavatele doporuc¢enim nevhodné osoby.
Na druhou stranu pfi vybéru nelze zpravidla uplatnit metodu porovnavani uchazecii mezi

sebou a vybirat z vétsiho mnozstvi uchazeca.
Spoluprace se vzdélavacimi institucemi

Spoluprace pii ziskavani Cerstvych absolventl ¢i studentd na docasnou praci ¢i zkraceny
pracovni uvazek. Jedna se o levnou metodu. Skola ¢asto sama dé&la jakysi predvybér a mii-
ze doporucit vhodného studenta ¢i absolventa. AvSak studenti ¢i absolventi Skol zpravidla
nemivaji zadné pracovni zkuSenosti, je tfeba jim vénovat vice pozornosti pii jejich adaptaci

a zacviku na praci v podniku.
Spoluprace s urady prdce

Je to levna metoda, jelikoz ufady prace zprostiedkovavaji zaméstnani naprosto bezplatné
jak pro uchazee, tak pro podnik. Utady prace samy zjistuji potiebné informace o uchaze-
¢1, samy mohou zajistit jakysi pfedbézny vybér, poskytnout materialy uchazece apod.
Na druhou stranu je ponékud omezeny vybér z uchazecl registrovanych na tfadech prace.
Jde totiz z vétSi Casti o osoby s nizsi kvalifikaci, nebo z néjakého ditvodu jinak obtizné

umistitelné; mnozi nezaméstnani — zejména s vyssi kvalifikaci — davaji pfednost hledani

zameéstnani jinymi zptisoby a u Gfadu prace se ani neregistruji.
Inzerce ve sdélovacich prostredcich

Informace o volném pracovnim misté se pomérné rychle dostane k adresatovi, o volném
misté se dovi mnohem vétsi mnozstvi lidi nez pii jinych metodach ziskavani pracovniki.

AvSak inzerat je pomérné drahy, zejména inzerat, ktery mé byt skute¢né efektivni.

Mnohdy se vyplaci pouzit kombinace metod, a to souc¢asn¢. Necekat az jedna metoda selze,

protoze tim bychom oddalovali okamzik obsazeni pracovniho mista.

Zaveérecnym krokem ziskavani pracovnikl je sestaveni seznamu uchazecu, ktefi by méli

byt pozvani k vybérovym procedurdm.
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3.2 Vybér a ziskavani pracovniki

V modernim pojeti ziskavani pracovnikl jde predevSim o ziskani takového pracovnika,
ktery bude vyhovovat nejen pozadavkiim pracovniho mista, ale bude i schopen stat se plat-
nym ¢lenem pracovniho kolektivu. Ziskdvani pracovnikl se tedy orientuje nejen na odbor-
né znalosti, dovednosti a schopnosti, ale i charakteristiky osobnosti, socialni dovednosti
a schopnosti. Ziskavani pracovnikii je personalni ¢innosti s velmi dobfe metodologicky

propracovanym postupem, ktery je vyhodné dodrzovat. [4]

O potiebé ziskdvani pracovnikli rozhoduje majitel ¢i nejvyssi vedouci pracovnik. Podnéty
k tomu ov§em mohou dat, a Casto i davaji, vedouci pracovnici jednotlivych pracovnich
skupin ¢i organizacnich celkil, pokud v malém podniku takovéto Clenéni existuje. V této
souvislosti rozhoduje o pozadavcich podniku na uchazece o zaméstnani, o metodach, které
budou pouzity k ziskdvani pracovnikii, o dokumentech pozadovanych od uchazect, jedna

s uchazeéi a rozhoduje zpravidla i o vybéru pracovnikd. [9]

Analyza pracovnich mist je klicovou persondlni ¢innosti a péce ji vénovana vyrazné ovliv-
fluje efektivnost celé podnikové persondlni prace a podnikového fizeni vibec. Existence
popisu a specifikace pracovniho mista mimo jiné umoziuje a usnadiiuje reagovani na po-
treby trhu, zefektivnéni organizacnich struktur podniku, planovéni potfeby pracovniki,
identifikaci zdroji pracovniki, formulaci nabidky zaméstnani (napf. inzeratu) pti ziskavani
pracovnikl a realistickou prezentaci obsazovaného pracovniho mista, tvorbu dotazniku
pro uchazeCe o zaméstndni, pfedvyber uchazecii o zaméstnani, posuzovani uchazecl
V procesu vybéru pracovnikl a provadéni efektivniho vybéru pracovnikl viibec, hodnoceni
pracovnikll, rozpoznavat potfebu vzdélavani pracovnikli a hodnotit efektivnost tohoto

vzdélavani nebo formulovat detailni a jasné pracovni smlouvy s pracovniky. [9]

Predvybér uchazect se zpravidla provadi na zaklad¢ ptredlozenych dokumentt, ale Ize
pro podobné ucely zorganizovat s uchazeci i jakysi predbéZny pohovor. K tomu vsak
uz nejsou zvani uchazeci, kteti se jevi jako nevyhovujici jiz na zédklad¢ zkouméani pisem-

nych materiali. Vysledkem pfedvybéru je zatazeni uchazect do tii skupin:
= velmi vhodni — museji byt v kazdém ptipadé€ pozvani k dal§im proceduram vybéru
pracovnik,

» vhodni — jsou zafazeni do dalSich procedur vybéru, jestlize pocet velmi vhodnych

uchazecl je nedostacujici, je také mozné jim zaslat informaci o tom, ze v tomto
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piipadé neni mozné uspokojit jejich zdjem o praci v podniku, Ze vSak napiisté se
na né¢ podnik v piipad€ potieby obrati piimo, a zaroven se pozadaji o sdéleni, zda

by m¢li zdjem o zaméstnani v budoucnosti — tzv. rezervacni dopis,

* nevhodni — je jim zaslan zdvofily odmitavy dopis s podékovanim za jejich zajem

o praci v podniku. [4]

Postup pfi samotném vybéru pracovnikd zavisi predev§im na tom, jaké misto je obsazova-
no a jak obtizné je ziskat pracovnika s pozadovanymi vlastnostmi. Cely postup by m¢l zacit
zkoumanim dotaznikl a jinych dokumentt pfedlozenych uchazec¢em, nasledujici predbéz-
nym pohovorem, majicim za ukol doplnit nékteré skuteénosti obsazené v dotazniku a pi-
semnych dokumentech, testy pracovni zpisobilosti uchazeci, vybérovym pohovorem,
zkouménim referenci, vstupni lékatskou prohlidkou, a rozhodnuti o vybéru konkrétniho
uchazeée by mélo byt nasledovano informovanim uchazect o vysledku fizeni. Neoddélitel-
nou soucasti personalniho planovani je i planovani personalniho rozvoje pracovnikt. Maly
podnik nabizi svym pracovniklim jen omezené moznosti kariéry v podob¢ funkéniho po-
stupu, mize jim vSak nabidnout jasngjsi perspektivu v ptipadé rozvoje kvalifikace, vhodna
opatieni v podob¢ vyssi mzdy ¢i platu, popiipadé nabidka nékterych zaméstnaneckych vy-
hod, nalezitd péfe o pracovni podminky, nalezita pée o socialné-hygienické podminky
prace, péCe o socialni rozvoj pracovnikl a jejich Zivotni podminky, zlepSovani mezilid-
skych vztaht a socialniho klimatu v organizaci, péce o personalni rozvoj pracovniku, péce
o vzdélani pracovnikti, vyznam podniku, jeho uspéSnost a perspektivy nebo seri6znost

ve vztahu k zakazniktm a etika podnikani. [4, 9]

3.3 Specifika pozice obchodniho zastupce

vvvvvv

na domaéci a zahrani¢ni trhy.

Smlouvou o obchodnim zastoupeni se obchodni zastupce zavazuje dlouhodob¢ pro zastou-
peného vyvijet ¢innost sméfujici k uzavirani urcitého druhu smluv nebo sjednéavat a uzavi-
rat obchody jménem zastoupeného a na jeho ucet. Obchodni zastupce je povinen ve stano-
vené uzemni oblasti vyvijet s odbornou péci ¢innost, jez je predmétem jeho zdvazku. Neni-
li ve smlouvé tato zemni oblast urena, ma se za to, Ze obchodni zastupce ma vyvijet ¢in-

nost na uzemi Ceské republiky. [28]
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Obchodni zastupce je povinen uskuteéiiovat zavaznou ¢innost poctivé, s vynaloZzenim od-
borné péce, je povinen dbat zajml zastoupeného, jednat v souladu s povéfenim a rozum-
nymi pokyny zastoupeného a sdélovat zastoupenému nutné informace, které ma k dispozi-
ci. Obchodni zastupce podava zastoupenému zpravu o vyvoji trhu a vSech okolnostech du-
lezitych pro zajmy zastoupeného, zejména pro jeho rozhodovani souvisejici s uzavirdnim
obchodui. Zahrnuje-li smlouva i uzavirani obchodt obchodnim zastupcem jménem zastou-
peného, je obchodni zastupce povinen uzavirat tyto obchody jen za obchodnich podminek
stanovenych zastoupenym, neprojevil-li zastoupeny souhlas s jinym postupem. Obchodni
zastupce nesmi sdélit udaje ziskané od zastoupeného pfi své ¢innosti bez souhlasu zastou-
peného jinym osobam nebo je vyuzit pro sebe nebo pro jiné osoby, pokud by to bylo v roz-
poru se zajmy zastoupeného. Tato povinnost trva i po ukonceni smlouvy o obchodnim za-

stoupeni. [28]

Jestlize pii sjednani vyhradniho obchodniho zastoupeni pouziva zastoupeny jiného ob-
chodniho zastupce, je opravnén obchodni zastupce odstoupit od smlouvy. Jestlize pti sjed-
nani vyhradniho obchodniho zastoupeni vykonava obchodni zastupce ¢innost, ktera je
predmétem jeho zévazku vici zastoupenému, i pro jiné osoby, mlze zastoupeny odstoupit
od smlouvy. Zavazek obchodniho zastupce zanika uplynutim doby, na kterou byla uzavie-
na smlouva. Jestlize vSak po uplynuti této doby se strany smlouvou déle fidi, ma se za to,
ze platnost smlouvy byla prodlouZena o dobu, na kterou byla sjednana, nejvyse vSak o Sest
mésict. Jestlize po uplynuti této doby se strany smlouvou dale fidi, méni se na smlouvu

uzavienou na dobu neurcitou. [28]

Obchodni zastupce ma narok na sjednanou provizi nebo na rozumnou odménu, ktera pfi-
hlizi ke vS§em okolnostem uskute¢néného tikonu. Kazda ¢ast odmeény, ktera se méni podle
poctu a hodnoty obchodnich ptipadi, je povazovana za slozku provize. Narok na thradu
nakladd spojenych se svou ¢innosti ma obchodni zastupce vedle provize, jen kdyz to bylo
sjednano a nevyplyva-li ze smlouvy néco jiného, jen kdyZ mu vznikl narok na provizi

z obchodu, kterého se naklady tykaji. [28]

Ve smlouvé o obchodnim zastoupeni je mozno pisemné dohodnout, Ze obchodni zastupce
nesmi po stanovenou dobu, nejdéle vSak 2 roky po ukonceni smlouvy, na stanoveném
uzemi nebo vii€i stanovenému okruhu osob na tomto uzemi vykonavat na vlastni nebo
na cizi ucet ¢innost, ktera byla pfedmétem obchodniho zastoupeni, nebo jinou ¢innost, kte-

ra by méla soutézni povahu viéi podnikani zastoupeného. [28]
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4 SHRNUTI TEORETICKE CASTI

Farmaceutické obory se vyvijely v prib¢hu historie i diky dilezitym objevim Ceskych vy-
zkumnikt. Nejvétsiho rozvoje vSak tyto obory dosahly v zavéru 20. stoleti a s pfichodem
21. stoleti se nastaveny trend poslednich desetileti jasné potvrzuje. Stale vice moderngjsi
technologie davaji vyzkumnym pracovnikiim dne$ni doby obrovsky potencial pii hledani
zptisobll nalezeni ucinnéjSich 1ékti na nemoci dnesni doby. Zdravotnictvi a téma péce
o zdravi vSak neni jen tématem odbornikli. Kazdy z nds ma moznost chranit své vlastni
zdravi i zdravi vSech obyvatel planety. Zakladem je vSak dobra informovanost a dostupnost

1€¢iv té nejvyssi kvality pro kazdého z nas.

Nejsou to vSak pouze moderni technologie, které se ve spojeni se zdravotnictvim
Vv poslednich desetiletich rozvijeji. Rozvoj zaznamenavaji i vSechny subjekty blizkého oko-
li této oblasti, predev§im pak soukromé organizace. Ve spojeni s jejich rostouci silou se

trend rozvoje odrazi i v mnozstvi dostupné specializované literatury.

Hlavnim cilem teoretické casti je zpracovani kvalitnich podkladi pro vypracovani casti
analytické. Marketingova prostfedi podnikit mohou byt zkoumana z mnoha whlid. Nejen
tato piedlozena diplomova prace ma moznost ¢erpat dulezité poznatky ¢eskych i zahranic-
nich autord. Teoreticka Cast je inspirovana zahrani¢nimi autory, jakou jsou Kotler, Porter a
Tapp. Z Ceskych autord jsou V této praci vyuzity poznatky z monografii Metyse, Dédiny,
Koubka, Kozla a dalsich zdroji dostupnych na internetovych strankach

a v legislativnich dokumentech.

Teoreticka Cast se zabyva zakladnimi pojmy, jako je farmaceuticky trh, historie farmacie,
registrace 1é¢iv, moznosti hlaseni nezadoucich G¢inku 1é¢iv a vyuziti marketingu v oblasti
farmaceutického trhu. V kapitole, zabyvajici se popisem vyuziti marketingovych analyz,
jsou teoreticky popsany vyhody a vyuziti Porterova modelu péti konkurenénich sil, prvki
marketingového mixu a SWOT analyzy, které jsou zakladem pro analyzu zadaného projek-
tu, s naslednym vyuzitim v projektové ¢asti tohoto projektu. Analyzy byly peclivé zvoleny
jako podklad k popisu situace na trhu v analytické ¢asti.

Oblasti teoretického zkoumani, na kterou jsem se zaméfil, byly v neposledni fadé 1 perso-
nalni ¢innosti v organizacich, spojené s identifikaci zdrojii, vybérem a ziskavanim pracov-

nikd, slouzicich jako podklad pro piijeti nového pracovnika — obchodniho zastupce.
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II. PRAKTICKA CAST
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5 INFORMACE O SPOLECNOSTI M.G.P. SPOL. S R.O. ZLiN

Spole¢nost M.G.P. se v dob¢ svého vzniku, v roce 1991, stala se jednou z prvnich privat-
nich organizaci, které ziskaly povoleni k distribuci radioaktivnich preparati v ptivodnim
Ceskoslovensku. V roce 1993, po rozdéleni Ceskoslovenska, byl na Slovensku zalozen
samostatny pravni subjekt — MGP, spol. sr.o. Bratislava. Hlavnim pfedmétem podnikani

firmy je dovoz a distribuce:

= gpecidlnich radioaktivnich  preparati na oddéleni nuklearni mediciny

k diagnostickym a terapeutickym ucelim,

= kontrastnich latek pro vysetieni rentgenem, CT a magnetickou rezonanci v oblasti

zdravotnictvi,

» specidlnich chemikalii a preparati pro medicinské, védecké, vyzkumné a technické

pouziti, pfedev§im pak na pracoviitd AV CR pro biomedicinalni vyzkum.

AV e
WS\
N\ e

Obr. 6 Logo spolecnosti M.G.P., spol. s r.o. Zlin [33]

-----

se predevSim o preparaty a pristroje uréené k védeckym uceltim, které jsou osvobozeny
od celnich poplatkti. Stale rozsifujici se aktivitou je smluvni doprava radioaktivnich prepa-
rath v Evropé dle ADR (pfeprava nebezpecnych véci). Od roku 2003 je M.G.P. drzitelem
certifikdtu Systému managementu jakosti ISO 9001 spolecnosti Lloyd's a certifikatu
Spravné distribuéni praxe, vydaného SUKL.
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Podnikatelska ¢innost spolecnosti M.G.P. je legislativné upravena:

= zakonem ¢. 378/2008 Sb., Zakon o 1éCivech a o zménach nékterych souvisejicich

zakonl 124/2008 Sb., 296/2008 Sb., 141/2009 Sb., 291/2009 Sb., 281/2009 Sb.,

= vyhlaskou €. 228/2008 Sb., o registraci 1é¢ivych piipravka a jejimi navazujicimi

zménami 13/2010 Sb. a 171/2010 Sb.,

= Evropskou dohodou o mezinarodni silni¢ni pfepravé nebezpecnych latek — ADR

Tab. 1 Zakladni udaje o spolecnosti [30]

Nazev spole¢nosti: M.G.P. spol. sr.0.

Sidlo spole¢nosti: Zlin, Kvitkova 1575, PSC 760 01
Internetové stranky: www.mgp.cz

I1CO: 42340586

Pravni forma: spole¢nost s ru¢enim omezenym
Datum zapisu do OR: 9. fijna 1991

Statutarni organ (jednatelé): | RNDr. Karel Zeleny, CSc.
MVDr. Lubo§ Moravec
Zikladni kapital: 100 000,- K¢

Soucasny pocet zaméstnanci: | 30

Jednatelé za spolecnost ruci spole¢né a nerozdilné, a to i za slovenskou pobocku firmy.
Za spolecnost jedna kazdy samostatné a kazdy z jednateld je povinen do vySe spole¢ného
ruceni uspokojit ptipadné vzniklé pohledavky. Jednatellim jsou podtizena jednotliva oddé-
leni, predevSim pak obchodni, ekonomické a ucetni oddéleni. V cele jednotlivych oddéleni

jsou stanoveni vedouci pracovnici.

5.1 Obchodni partneri - dodavatelé

Spolecnost M.G.P. md mnoho obchodnich partnerd. Jsou to na prvnim misté dodavatelé
produkti uréenych pro dal§i prodej. Ostatni dodavatelé jsou z oblasti techniky sluzeb,

opravarenskych a servisnich sluzeb, dodavatelé materialu a pfepravnich sluzeb.
Dodavatelé produktit urcenych pro dalsi prodej

» GE HEALTHCARE Ltd./S.r.I./AS — radioaktivni, neradioaktivni ptipravky a kon-

trastni latky do nemocnic
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GE Healthcare

IZOTOP-Institute of Isotopes Ltd., QSA Global GmbH — zati¢e pro technické ucely
Biogen, s.r.0. — vyroba a dovoz enzymu pro molekularni biologii

MP Biomedicals N.V./S.A. — radiochemikalie a neradioaktivni chemikalie pro vy-

zkumné ucely

Moravek Biochemicals — radiochemikalie pro vyzkumné ucely
MoBiTec GmbH — vyrobky pro molekularni biologii

Lacomed spol. s r.0. — chemikalie pro vyzkumné tcely

American Radiolabeled Chemicals, Inc. — radiochemikalie pro vyzkumné tacely

Obr. 7 Logo GE Healthcare a MP Biomedicals [32]

Dodavatelé techniky sluzeb

LCS International, a.s. — informacni systém Helios

AZIN CZ s.r.0. — 8koleni zdroji ionizujiciho zafeni (Z12)
Centrum dopravniho vyzkumu — Skoleni ADR
Autoskola Smolka, s.r.0. — Skoleni fidi¢t

Pocitacova Skola ALTIX, Pavel Ludvik — kurzy pocitacového softwaru

Dodavatelé opravarenskych a servisnich sluzeb

Telefonica O2 Czech Republic, a.s. — pevna linka, mobilni internet, servis telefon-
nich pfistroji
Vodafone Czech Republic a.s. — dodavatel telekomunikacnich sluzeb

Samohyl MB, a.s. — servis automobilti zn. Mercedes-Benz
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= KAROP s.r.0. — servis automobill

=  AVONET, s.r.o. — telekomunikacni sluzby
Dodavatelé materialu

* PAVER, s.r.o. — papirenské a kancelaiské potieby

= LINDE TECHNOPLYN, a.s. — suchy led

= Sodexho Pass Ceska republika, a.s. — stravni poukazky
Dodavatelé prepravnich sluzeb

= DHL Express Czech Republic, s.r.o, FedEx Inspekta, a.s. a PPL CZ, s.r.0. — piepra-

va zasilek zakaznikiim

5.2 Strategie a cile spole¢nosti

Spole¢nost M.G.P. patii jiz témét 20 let mezi subjekty spolupracujici s vyrobei, kteti jsou
mezi nejvyznamnéj$i svétovymi vyrobei v daném oboru. Jejich prace je zamétena na vyro-
bu nejmoderngjsich produktl, které maji maximalni parametry z hlediska inovaci, bezpec-
nosti pro zivotni prostiedi, pacienty, uzivatele ve vyzkumnych a védeckych tstavech a ves-
kery obsluhujici persondl. Bezpe¢nost prace je zaméfena na vSechny stupné pocinaje vyro-

bou pies dopravu mezinarodni a vnitrostatni az ke koneénému uzivateli.

Zaméstnanci spolecnosti svoji kazdodenni snahou pecuji o neustalé zlepSovani sluzeb za-
kaznikiim nejen v oblasti objednavek, ale i1 pii zajiStovani ptipadného servisu. Celkové
jsou uptednostiiovany vyrobky se snadnou odbouratelnosti, kratkym polocasem rozpadu
a uplnou spottebou tak, aby nedochéazelo ke vzniku odpadii. Spole¢nost ma uzavienu
smlouvu se spole¢nosti EKO-KOM o dodrZzovani povinnosti zpétného odbéru a vyuziti
odpadu z obali, a tim jejich dalsi efektivni recyklaci. Prioritou soucasnosti i budoucnosti je
nejen udrzeni soucasné pozice a podilu na trhu, ale pfedevSim rozvoj spolecnosti. Za sa-
moziejmost je povazovano zachovani vysoké kvality vyrobkiu a poskytovanych sluzeb,
nebot’ tyto prednosti jsou jednou z hlavnich podminek obhdjeni soucasného postaveni
na trhu. Snahou je bezesporu i dosahovat pfiméfené efektivnosti podnikani jako zakladniho

ptedpokladu k plnéni pfijatych cild a také k uspokojovani potieb zaméstnanct.
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Mezi konkrétni cile spolecnosti, na kterych si jiz dlouhou dobu zaklada, a které si dlouho-

dobé¢ stanovila rozvijet, patfi:

= neustalé zlepSovani zpisobl spoluprace se zakaznikem (pravidelné osobni né-

vstévy, telefonni kontakty, pisemné a elektronické nabidky),

= zvySovani aktivity v nabidce na vSech trovnich, speciadlné pak pii odbornych ak-

cich, na seminafich, sjezdech a konferencich,

» prubézné zkracovani doby od objednavky k dodani na pracovisté, dlouhodobé sni-
zovani poctu nestandardnich situaci v pribéhu distribuce, ptedevsim na urovni do-

davatelq,

» dostupnymi prosttedky pfinucovani zakaznikt K pravidelnym platbam faktur

za zbozi,

* umoziovani vice vhodnych piilezitosti ke vzdélavani pro zaméstnance a tvurci rea-

lizace k osobnimu a profesnimu ristu,

* neustalé zlepSovani systému prace tak, aby poskytované sluzby byly pokladany

za zlaty standard v oboru,
= upeviovani obchodni pozice v tuzemsku i zahranici,
= zajistovani postupného zvySovani obratu v jednotlivych oborech ¢innosti.

Za stanovenych podminek celkového rozvoje spole¢nosti je nutné, aby jednatelé 1 vSichni
zamé&stnanci spolecnosti intenzivné spolupracovali predevS§im na sledovani konkurence,

ceny a kvality dodavaného materialu a vyhledavani novych potencialnich zakazniku.

5.3 Personalni strategie spole¢nosti

Ve spolecnosti M.G.P. je dvéma jednatelim podfizeno 30 zaméstnancli na plny pracovni
uvazek. Jedna se o zamé&stnance Obchodniho a ekonomického odd€leni, sekretarku, mana-
zera kvality a regulaci, marketingového manazera, obchodni zastupce a fidi¢e. Podil Zen
zaméstnanych ve spolecnosti je vice jak 60 %. Dal§imi, na caste¢ny tivazek zaméstnanymi,
pracovniky jsou piedevSim externi konzultanti, uklizeCka a pfilezitostni fidi¢i

s vlastnim Zivnostenskym opravnénim.

Spole¢nost M.G.P. nedisponuje vlastnim personalnim utvarem. Personalni fizeni zajistuje

vykonny feditel, ktery v ptipadé potieby deleguje urcité pravomoci v této oblasti na dalsi



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 43

vedouci pracovniky. Vykonny feditel se pravidelné ucasti vycvikovych aktivit, spojenych
nejen s personalni oblasti. Administrativni stranku personalni prace zajistuje v ramci Sirsi
Skaly svych povinnosti asistentka jednatele. Majitel ¢i nejvyssi vedouci pracovnik formulu-

je personalni politiku a personalni strategii podniku.

5.3.1 Prtijimani novych pracovniki
Za oblast pfijimani a vycviku pracovnikd odpovida ve spole¢nosti M.G.P. vykonny feditel.

Vedeni spolecnosti v piipadé, Ze indikuje potfebu na piijeti nového pracovnika, vyhlasi
prostiednictvim sd€lovacich prostiedkii nebo Pracovniho uUfadu nabidku zaméstnani.
OvSem v prvni fad€ dava na doporuceni stavajicich zaméstnanctli, osobni kontakty nebo
vyuziva nashromazdénych informaci, které zaslali potencialni uchazeci jiz v minulosti ne-
bo téch, ktefi neuspéli v predchozich vyberovych fizenich. O pfijeti nového pracovnika

rozhodnou majitelé spolec¢nosti po zvazeni jeho vhodnosti k vykonu stanovenych ¢innosti.

Postup pfi vybéru zaméstnancli na vSechny pozice probihd v tfistupniovém fizeni, kde
vSichni uchazec¢i v prvnim stupni predkladaji Zivotopis a motiva¢ni dopis a jsou vyfazeni
uchazeci, ktefi nesplituji pozadavky dané pozice. V druhém stupni jsou vSichni uchazeci,
ktefi nebyli vyfazeni, pozvani k osobnimu pohovoru. Do tfetiho kola jsou pozvani maxi-
malng ¢tyfi kandidati, z nichZ je vybran nejvhodnéjsi uchazec.

Uvodni dotaznik je zaméfen na zjisténi zékladnich informaci o uchazeéi, tzn. piijmeni,
jméno, titul, datum narozeni, adresa trvalého bydlisté, kontakt, nejvyssi ukoncené vzdélani,
absolvované odborné kurzy a Skoleni, znalost cizich jazyki, znalost prace s pocitacem (in-
formacni systém — IS Helios, Microsoft Word, Microsoft Excel, Microsoft PowerPoint,

Internet Explorer, Outlook Express) a typ fidi¢ského opravnéni.

Druha faze ptijimaciho pohovoru probiha také pisemnou formou a je zaméfena na subjek-
tivni pfedstavy o profesni kariéte, tzn. co uchazece ptitahuje na nabizené pracovni pozici,
jaké platové ohodnoceni si ptedstavuje, co je pro uchazece nejvetsi pracovni satisfakei,
jaké ma plany u spolecnosti v oblasti kariéry a jakych kariérnich postupti by chtél dosah-
nout v nasledujicich dvou letech, osobni zajmy, sebekritické hodnoceni chybéjicich pied-
pokladli na novou pracovni pozici, silné stranky a mozny nejvétsi pfin0S pro novou pra-
covni pozici, zajmy ve volném case, predstavy o uplatnéni v zameéstnani, o pracovni dobé

a pracovni naplni.
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Ve treti fazi maji uchazeci za ukol napsat odpovéd’ na e-mail v anglickém jazyce, Ctvrta
faze ptijimaciho pohovoru je pak piikladem z korespondence, kdy uchaze¢i maji za tkol

pielozit dopis z anglictiny do CeStiny a naopak.

V pribéhu pfijimaciho fizeni si organizator vytvofi pracovni srovnavaci tabulku se jmény
uchazec¢u. U kazdého z nich jsou prubézné vyhodnocovany poznatky, jako napt. zda je vy-
studovana Skola ekonomického nebo farmaceutického zaméfeni, zda uchazeé¢ v ramei obo-
ru dosdhl nejvyssiho vzdélani, na jaké urovni jsou komunikacni schopnosti v ¢eském
a anglickém jazyce (mluveny a psany projev, zda rozumi textu), zda ovlada druhy cizi ja-
zyk a do jaké miry, prace na pocitaci, zda ma za sebou jiz n&jakou praxi, aktivity ve vol-

ném Case, jak vysoky si piedstavuje plat a komunikativnost.

5.3.2 ZaSkolovani a vycvik novych pracovniki
Novy pracovnik obdrzi pti podpisu smlouvy popis funkce, kterou méa vykonavat. Jednotlivé
popisy funkci obsahuji i informaci, jaky rozsah $koleni je nutny pro vykon pozice.

Pti nastupu na novou pozici kazdy pracovnik absolvuje nastupni Skoleni. To obsahuje pie-
devsim Skoleni v oblasti bezpe¢nosti prace, pozarni ochrany, organizace a pravidel fizeni
spolecnosti. Interni Skoleni mé na starosti vykonny tfeditel, pfipadné ve spolupraci se stava-
jicimi pracovniky z konkrétnich oddéleni. Externi $koleni jsou pak vykonavana prostied-

nictvim smluvnich partnerd.

Jednatel spolecnosti, ktery byl zodpovédny za nastupni Skoleni, po jeho tispéSném absolvo-
vani vyplni formulaf a ten pfifadi k dokumentaci obsahujici smlouvu a mzdovy vymér no-
vého pracovnika. Poté je vypracovan zaskolovaci plan, podle kterého je novy pracovnik

zacvicen na funkci dle pracovniho zatazeni.

Kazdy takovy zaznam ma nékolik casti, které je nutné pred zafatkem, v prubchu

a po ukonceni procesu vyplnit:
» identifikace pracovnika (pfijmeni, jméno, titul, datum narozeni),
» nazev funkce, kterou bude novy pracovnik vykonavat,
= jméno Skolitele,

= terminy a celkova doba, po kterou bude Skoleni provadéno,
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= rozsah zacviku/zkousSky/Skoleni (nastupni Skoleni, seznameni s interni dokumenta-

ci, seznameni s externi dokumentaci),
= pracovni vycvik na jednotlivych oddé€lenich spole¢nosti,
= prakticky vycvik prace s pocitacem a obsluha IS Helios.

Zaskoleni je ukon¢eno pohovorem, kterym je ovéreno, zda je pracovnik zptsobily vykona-
vat svou funkci. O vysledku je proveden zaznam do formuléie zaskolovaciho planu. V pfi-
pad¢, ze pracovnik uspél, samostatn¢ vykonava svou funkci, v opa¢ném piipadé rozhodnou
majitelé spolecnosti o dal§im postupu (dalsi vycvik, rozvazani pracovniho poméru, piera-

zeni na jinou pozici, apod.).

Vyevik je realizovan na zéklad¢ pfedem stanoveného planu. Plan vycviku pracovniki se-
stavuje vykonny feditel ve spolupraci se vSemi fidicimi pracovniky ve spolecnosti a exter-
nimi dodavateli sluzeb (Bezpecnost prace a pozarni ochrany, ADR, Systém managementu
kvality, atd.). Realizaci vycviku zajist'uje vykonny feditel vlastnimi silami nebo prostied-

nictvim externich sluzeb.

Plan vycviku pracovnikill je operativné doplilovan a optimalizovan. VSichni fidici pracov-
nici ve spole¢nosti maji povinnost ozndmit vykonnému fediteli potfebu vycviku. Ten poza-
davek prezkoumd a ve spolupraci se Zadatelem rozhodne o zpusobu realizace ¢i zamitnuti
pozadavku. Skoleny pracovnik je povinen se §koleni zacastiiovat. Osobni slozky pracovni-
kt, zdznamy o absolvovanych Skolenich jsou vedeny na sekretaridtu a uchovavany dle po-

stupu fizeni zaznamd.
Hodnoceni externich a internich vzdélavacich akci provadi Skoleny pracovnik na stanoveny
formulaf. Toto hodnoceni je realizovano v nasledujicich etapach:

* bezprostiedni hodnoceni akce,

» identifikace moznosti vyuziti ziskanych informaci (Skoleny pracovnik ve spolupraci
s nadiizenym pracovnikem identifikuji moznosti vyuziti ziskanych informaci a sta-

novi opatfeni k jejich maximalnimu vyuziti),

= pfinos realizovanych opatieni (koncem roku vedouci oddéleni spolecné se zaintere-
sovanym pracovnikem vyhodnoti pfinos realizovanych opatieni a je proveden za-

znam o hodnocenti).
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5.4 Obchodni zastupovani spole¢nosti

Podobné¢ jako vSechny spolecnosti obchodujici v ramci ur€itych lokalit, ani M.G.P. se
dlouhodobé¢ neobejde bez obchodnich zéastupclti. Z pocatku fungovéani spolecnosti
v 90. letech 20. stoleti tuto funkci zastavali jednatelé spolecnosti. Na pielomu 21. stoleti,
s pribyvajicimi objemy prodejii a zvySujicim se poctem zakaznika byla jiz Casova naroc-
nost pro jednatele tak vysokd, ze byli postupné pifinuceni pfijmout pracovniky na pozice

obchodnich zastupcu.

Nejdiive se jednalo o zastupovani v oblasti nuklearni mediciny, coz obnaselo vykonavani
osobnich obchodnich navstév zakaznikli na odd€lenich nukledrni mediciny a ve vyzkum-
nych tstavech v Ceské republice a na Slovensku. Od roku 2010 s rozvojem sortimentu na-
bizeného zbozi spole¢nost také piijala nové pracovniky pro zastupovani v oblasti kontrast-

nich latek, s ptisobnosti na ¢eském trhu.
V soucasné dobé zaméstnava spolecnost 5 obchodnich zastupct:
=  Mgr. Lucie Novakova — obchodni zastupce pro védu a vyzkum
» PharmDr. lva Razickova — obchodni zastupce pro védu a vyzkum
=  MUDr. Miroslav Duda — obchodni zastupce pro kontrastni latky na tizemi Moravy

* PharmDr. Gabriela Jemelkovd — obchodni zastupce pro kontrastni latky na Gzemi

stfednich, zapadnich a jiznich Cech

= MVDr. Dagmar Mat&kova — obchodni zastupce pro kontrastni latky na tUzemi

stiednich, vychodnich a severnich Cech

Funkce obchodniho zastupce je pfimo podfizena vykonnému fediteli spolec¢nosti. V ptipadé
potfeby je funkce zastupovana jednim ze dvou jednatelli nebo ostatnimi obchodnimi za-
stupci. Jednatelé spolecnosti svymi osobnimi navstévami dopliiuji obchodni zastupce, pii-
padné spolednou navitévou s obchodnim zastupcem oslovuji zakazniky. Casté navitdvy

zakazniku jsou jednou z priorit v této oblasti.

Minimalni pozadované vzdélani na pozici obchodniho zastupce pro spole¢nost M.G.P. jsou
ukoncené vysokoskolské vzdélani v oboru farmacie nebo mediciny, angli¢tina — slovem
1 pismem, dobra znalost 1€katské terminologie pozadovana i pro mezindrodni komunikaci,
znalost prace na pocitaci, samostatnost, schopnost tymové prace, Vysoké pracovni nasazeni

a fidi¢sky prukaz skupiny B.
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Mistem vykonu prace je dle smluvniho ustanoveni sidlo spole¢nosti ve Zlin¢. Obchodni
zastupce se fidi vypracovanym, a jednateli spolecnosti schvalenym, harmonogramem na-
vstév. Podle mista bydlist¢ obchodni zastupce pfizplisobuje navstévy zakaznikl tak,
aby zahajoval cesty z mista svého bydlisté, s moznosti byt na cesté déle nez jeden den.
V takovém piipad¢ si pracovnik zajisti piespani v ubytovacim zafizeni tak, aby bylo co
nejefektivnéji vyuzito umisténi tohoto ubytovaciho zafizeni a vhodnd vzdalenost

k zakaznikovi.

Obvykly harmonogram obchodniho zastupce spole¢nosti M.G.P. je nasledovny:
=  pondé¢li — pfitomnost v kancelafi v sidle spolecnosti ve Zling,
= utery az ¢étvrtek — prace v terénu, navstéva zakazniku,

= patek — zpracovdvani dokumentace, zpravy a zaveéry z navstév zakaznikd, planovani

nasledujiciho tydne.

Samoziejmosti jsou 1 navazujici ¢innosti, kterym podléhd kazdy pracovnik spolecnosti,
a to jsou kazdodenni rychla reakce na pozadavky a dotazy zakaznikti a obchodniho oddéle-
ni, Gcast na kongresech, symposiich a vystavach, pfiprava korespondence a reklamnich

akei, komunikace se zadkazniky a dodavateli, rozvoz zbozi ke kone¢nym zakaznikiim

5.5 Cile a hypotézy diplomové prace

Cilem diplomové prace je analyza a nasledny navrh realizace projektu, smétujiciho k rozsi-
feni nabidky portfolia zboZi spolecnosti M.G.P. o 1é¢ivy piipravek Hexvix a s nim spojena
potieba obsazeni nové vytvorené pozice obchodniho zastupce. Zadaného cile ma byt dosa-
zeno na zakladé podrobnych analyz, které jsou popsany v nasledujici ¢asti. Jako nejvhod-
n¢j$i se pro potieby tohoto projektu jevi analyza marketingového mixu, SWOT analyza

a analyza trhu pomoci Porterova pétifaktorového modelu.

Nasledny vycet hypotéz je zalozen na poznatcich ziskanych pii zpracovavani teoretické
¢asti této diplomové prace. Jejich potvrzeni ¢i vyvraceni bude mozné stanovit na zaklade

vhodnych postupt zvolenych pti zpracovavani analytické ¢asti:

» predpokladam, ze dlouholeté zkusenosti, ziskané pisobenim spolecnosti na farma-
ceutickém trhu, jsou dobrym zakladem pro piipravované rozsiteni portfolia nabize-

ného zbozi o novou polozku,
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piedpokladam, Ze postupy v ramci systému propagace jsou vhodné nastaveny,

predpokladam, Ze systém postupti V piipad¢ analyzy potieby novych zaméstnanct
a postupt pfi jejich pfijimani, je ve spolecnosti vhodné nastaven a provéien prede-

Slou praxi.
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6 ANALYZA MARKETINGOVEHO PROSTREDI SPOLECNOSTI
M.G.P.

Nezbytnou soucasti kazdodenniho fungovani vSech spolecnosti je zkoumani a analyza
vnitinich a vnéjSich faktorth marketingového prostiedi. Marketingové prostiedi spolec¢nosti
je utvareno velkym mnozstvim faktort, které se navzajem propojuji. Lze je charakterizovat
vysokou nejistotou a rychlymi zménami, a také pomalym tempem nebo jejich nahlym vy-
vojem. Zakladem kazdé dobré analyzy marketingového prostfedi jsou bezesporu schopni
marketingovi pracovnici. Pfitomnost nastroji, jako jsou napt. marketingovy informacni
systém, marketingovy vyzkum apod. a dobra schopnost tyto nastroje vyuzivat, muze jed-
notlivé kroky analyzy marketingového prostiedi celkové ulehcit. Marketingové prostredi
obsahuje faktory spole¢nosti do ur€ité miry ovlivnitelné a faktory, které legalni cestou
ovlivnit nelze. Ty, které 1ze podstatné ovlivnit, jsou soucasti mikroprostiedi podniku. Mak-

roprostiedi podniku zahrnuje faktory neovlivnitelné.

6.1 Marketingovy mix

Kazdy pracovnik, zodpovédny za oblast marketingu, ma k dispozici celou fadu néstroji
marketingového mixu. Tyto nastroje 1ze analyzovat ve ¢tyfech urovnich, tzv. 4 P marketin-

gového mixu — produkt, cena, distribuce, komunikace.

6.1.1 Produkt

Podnikatelské subjekty, operujici na trzich vyrobniho ¢i distribuéniho charakteru, maji svo-
ji zkuSenost se zavadénim novych nabizenych vyrobkt ¢i zbozi. Nejinak je tomu i u spo-
le¢nosti M.G.P. Ta jiz za dvacet let svého plsobeni na ¢eském a slovenském farmaceutic-
kém trhu distribuovala kone¢nym zékazniktim desitky druhti zbozi. M4 tedy velmi propra-
covanou analyzu a osvédcené zpusoby, jakymi oslovovat potencidlni zakazniky, nabizet
Jim nové ¢i stavajici vylepSené polozky. At se jiz jednd o smlouvy uzavirané mezi produ-
centy (ve vétsin¢ piipadd zahrani¢nimi), organizaci vlastnich pracovnikli po strance vyfi-
zovani legislativnich povoleni u statnich zdravotnickych autorit, korespondence
s dodavateli, vyfizovani dilezitych termint, az po kone¢né nabizeni jednotlivych polozek

zkuSenymi obchodnimi zéastupci.

Celosvétoveé statistiky hovoii o rakoviné mocového méchyie jako o 4. nejcastéjsim u muzii

a 8. nejcastéj$im typu onemocnéni rakovinou s nasledkem umrti u Zen. Pravdépodobnost
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onemocnéni rakovinou mocového méchyie je 4 krat vétsi u muzii nez u Zen. Navic se
predpokladd, ze vyskyt rakoviny mocového méchyie se bude nadale zvySovat soucasné
s naristem industrializace, nasledky nezdravého Zivotniho stylu a starnuti populace. Mezi
hlavni rizikové faktory pro rakovinu mocového méchyte patii predevsim vyssi vek, koute-
ni, pfitomnost karcinogenii na pracovisti, infekce, piti kontaminované vody, lidé muzského

pohlavi, rodinna anamnéza, chemoterapie ¢i nizka konzumace tekutin.
Obecné informace 0 produktu

Ptipravek Hexvix byl vyvinut norskou farmaceutickou spolecnosti Photocure ASA, se sid-
lem v Oslu. Spole¢nost se zabyva vyvojem a prodejem farmak a zdravotnickych prostiedki
zalozenych na patentovanych fotodynamickych technologiich se zamétenim na kozni 1¢-
kafstvi a trhy zaméfené na onkologii. Spole¢nost Photocure byla po dlouhou dobu subjek-
tem, ktery byl zaroven vyrobcem i drzitelem rozhodnuti o registraci pfipravku Hexvix
po celém svété. Zacatkem roku 2006 se vSak po déle trvajicich problémech s vyfizovanim
registraci po administrativni strance rozhodl pro spolupraci se spolec¢nosti GE Healthcare
AS, se sidlem v Oslu. Ta podpisem smlouvy obdrZela exkluzivni globalni pravo drZzitele
rozhodnuti o registraci a tim i zajiStovani administrativni ¢asti prodeje vyrobku a samotné
distribuce ve statech mimo USA a Skandinavii. Pro Hexvix to byl krok smérem k jeho roz-
voji. Hexvix ziskal povoleni pro vyuziti v piipadech diagnostiky rakoviny moc¢ového mé-
chyie ve 27 evropskych statech, v USA a dalSich nékolika zemich celého svéta procedurou
MRP. Referenénim statem je Svédsko. Svycarsko je jedinou zemi, kde je Hexvix registro-

van narodni procedurou.

Pouziti pripravku Hexvix je v podobé roztoku a vyuziva se k diagnostickym ucelim
pro odhaleni rakoviny mocového méchyie, které by nebylo mozné diagnostikovat pomoci
standardniho bilého zafeni pfi cystoskopii. Diagnosticka cystoskopie je zahrnuta do kom-
plexni diagnostiky hyperaktivniho mocového méchyie a je nezbytna k bezpecné diagndze
jeho nadoru. Jejim cilem je v prub&hu vySetiovani zjistit stav sliznice mo¢ového méchyie,
zjistit ptitomnost cizich téles, pfipadné popsat pfitomnost nadoru, ktery by mohl signalizo-
vat karcinom in situ a pomoci vyplachu ziskat material na cystoskopické vySetieni. Lé¢ivou
latkou je hexylis aminolevulinas ve formé¢ hexylis aminolevulinatis hydrochloridum (he-
xaminolevulinat ve form¢ hydrochloridu), dalsimi latkami jsou dihydrat hydrogenfosforec-
nanu sodného, dihydrogenfosfore¢nan draselny, chlorid sodny, kyselina chlorovodikova,

hydroxid sodny a voda na injekci. Pfipravek se podava pred vySetfenim pomoci specialniho
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pristroje, cystoskopu, kdy lékar prohlizi vnitfek mocCového méchyie. Piipravek pomaha

zviditelnit mozny nador.
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Obr. 8 Hexvix — 50ml roztoku a 85mg prasku [31]

Standardni baleni ptipravku Hexvix obsahuje 50 ml ¢irého bezbarvého rozpoustédla hexa-
minolevulinatu a 85 mg bilého ¢i slabé nazloutlého prasku hexylis aminolevulinas hyd-

rochloridum.
Postup vysetreni

VySetteni piipravkem Hexvix probiha na oddélenich urologie ve zdravotnickych institut-
cich pomoci fotodynamické diagnostiky. Jedna se o 1é¢ebnou metodu, vyuzivanou zejména
pii 1écbé tumort a zaloZenou na aplikaci fotosenzitivni latky, jez se po aplikaci hromadi
v nadorovych bunkach. Pii vySetfeni pomoci fluorescenc¢ni cystoskopie je na rozdil
od normalniho bilého svétla pouzivaného pii klasické cystoskopii Vyuzivano modré svétlo
se specialni cystoskopickou optikou. To zvySuje pravdépodobnost spravné diagnostiky
rakoviny moc¢ového méchyie. Ve srovnani se standardni cystoskopii bilym svétlem, cysto-
skopie s pomoci pripravku Hexvix zjistila béhem vysetieni o 30 % vice pacientt s karcino-
mem mocoveého méchyfe a vedla ke zvoleni vhodnéjsi 1é€by u 1 z 5 pacientl s prokdazanym

tumorem mocového méchyte.
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Obr. 9 Zobrazeni karcinomu mocového méchyie pomoci bilého a modrého svétla [20]

Pted aplikaci ptipravku je tfeba mocovy méchyt vyprazdnit. 50 ml roztoku Hexvix se
vpravi do méchyie pomoci katétru. Pro snadnéj$i manipulaci k pfipravé roztoku je doporu-
covano pouzit §irsi injekeni jehlu. Pacient by mél zadrzet tuto tekutinu po dobu pfiblizné
60 minut, nebyly zaznamenany zadné nezadouci u€inky ani pii prodlouzeni doby do insti-
lace ptesahujici 180 minut). Po vyprazdnéni méchyie by melo byt zahajeno cystoskopické
vySetteni modrym svétlem, trvajici pfiblizn€ 60 minut. Pacienty je tfeba vySetfit bilym
i modrym svétlem, coz umozni ziskat kompletni obrazek vSech 1ézi v mocovém méchyii.
Béhem cystoskopie s pouzitim pfipravku Hexvix modré svétlo zptisobuje, ze vySetfovaci
latka v nadorech fluoreskuje jako Cervena barva, ktera je odlisna od barvy normalni slizni-

ce. Pouziti tohoto postupu je vysoce diagnosticky ptinosné.
Nezadouci ucinky v prubéhu a po pouziti

Muze se vyskytnout riziko vzniku nezadoucich u€inkli v souvislosti s pouZzitou technikou
pfi vySetieni, ktera slouzi k prohlédnuti vnittku moc¢ového méchyte. Podéani ptipravku He-
xvix jako dopliujici procedury standardniho cystoskopického vySetfeni pro presnéjsi dia-
gnostiku karcinomu mocového méchyie je obecné velmi dobie snaseno. Pokud se neza-
douci G¢inky skutecné vyskytnou, jsou zpravidla bézné v souvislosti se standardné pouzi-
tou technikou vySetieni, nejsou obvykle vazné a netrvaji dlouho. Po vySetfeni s pouzitim
tohoto ptipravku se mohou nejcastéji projevit nezddouci ucinky (vyskytujici se u vice
nez 1 ze 100 pacientl) jako bolesti hlavy, pocit na zvraceni, zvraceni, zacpa, svalova kiec
nebo bolest v oblasti zaludku, bolest a obtizné moceni, neschopnost vyprazdnit mocovy

meéchyt, Krev v moci, vysoka teplota a ¢asté nuceni k moceni.
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Vyskyt jakéhokoliv nezddouciho u¢inku humanniho 1éCiva je kazdy zaméstnanec povinen

nahlésit osob¢ zodpoveédné za Iékovou farmakovigilanci, ptipadn€ jejimu zastupci.

6.1.2 Cena

Pfedmétem smlouvy s dodavatelskou spole¢nosti GE Healthcare AS je mimo jiné i stano-
veni platebnich podminek. Cenové podminky, vztahujici se k planovanému rozsifeni port-
folia o Hexvix, jsou jiz obsazeny ve smlouvé podepsané pii pievzeti kontrastnich latek
Vv pribéhu roku 2010. Podminky jsou nastaveny tak, Zze platby za zbozi budou provadény
v pribéhu 120 dni od dodani zbozi. EURO je stanoveno jako ména, ve které jsou platby
provadény. Nestalost kurzu EURO v¢i ¢eské koruné a s nim spojené vySsi konecné Castky

k Ghrad¢ za zbozi vzala podpisem smlouvy na své riziko distributorska spole¢nost M.G.P.

Kupni smlouva o dodavkach zbozi, ktera je vzdy uzavirana mezi spolenosti M.G.P. a ne-
mocnicemi, obsahuje vzdy mimo jiné i informaci o cen¢, za kterou bude zdkaznik zbozi
nakupovat po urcité ptedem stanovené obdobi. Obvykle byva smlouva platna 1 rok. Malo-
obchodni cena pro zakazniky je v odvétvi zdravotnictvi predmétem regulace maximalni

cenou a vysi thrady.

V zafi roku 2010 bylo vefejnou vyhlaskou spole€nosti M.G.P. doruceno rozhodnuti o sta-
noveni maximalni ceny a vySe a podminek Ghrady ze zdravotniho pojisténi 1é¢ivého pii-
pravku Hexvix. SUKL na zakladé zadosti podané 12. ledna 2009 spole¢nosti GE Healthca-
re AS, Norsko, v Ceské republice vté dobé zastoupenou autorizovanou osobou
Dr. Irenou Skodovou, rozhodl po ukonéeni spravniho jednani. Aby byly splnény nezbytné
zakonem stanovené podminky, byli spravniho fizeni Gi€astni zastupci drzitele rozhodnuti,
spolecnosti GE Healthcare AS, Norsko a zastupci pojistoven, konkrétné Oborové zdravot-
ni pojiStovny, Revirni bratrské pokladny, Vojenské zdravotni pojistovny, VSeobecné zdra-
votni pojistovny, Zaméstnanecké pojistovny Skoda, Zdravotni pojistovny METAL-
ALIANCE, Zdravotni poji§tovny ministerstva vnitra Ceské republiky, Zdravotni pojistov-
ny MEDIA a Ceské pramyslové zdravotni pojistovny. Rozhodnutim byla piipravku Hex-

vix stanovena maximalni cena ve vysi 10 571,54 K¢ a vySe thrady 11 340,00 K¢.
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Cenové podminky pro odbératele

Vyse maloobchodni ceny byva uvedena ve smlouvé. Tato cena je poté obvykle povazovana
za cenu maximalné pfipustnou, kterou nelze zvySovat po dobu platnosti smlouvy. Cena
muze byt zménéna pouze v ptipadé, ze se skutecné mnozstvi dodanych vyrobki se lisi
od orientacniho mnozstvi uvedeného v cenové nabidce pii vybérovém fizeni nebo ze do-
chazi ke snizeni jednotkové nabidkové ceny. V cené dodavky jsou pak zapocteny naklady
spojené s transportem a manipulaci, pojisténim a dodanim na pracovisté kupujiciho. Doda-
vat Ize pouze zbozi, u néhoz ke dni splnéni dodavky prosla nejvyse 1/3 z vyznacené exspi-
raéni doby. V piipad¢, ze ke dni spIlnéni dodavky uplynula vétsi ¢ast z vyznacené exspirac-
ni doby, Ize zbozi dodat jen po piedchozi dohodé se zadavatelem a za sniZzenou cenu. Sni-
Zenou cenou se rozumi sleva v procentech z nabidkové ceny bez DPH u zbozi, kterému
ke dni splnéni dodavky uplynula vice jak 1/3 z vyznafené exspira¢ni doby. V takovych
ptipadech obvykle sleva ¢ini u 1/3-2/3 exspira¢ni doby 10—40 %, u vice jak 2/3 exspira¢ni
doby sleva 40-90 %.

Fakturace byva vzdy provedena na podklad¢ dodaciho listu a splatnost vystavené faktury se
obvykle pohybuje vrozmezi 14-90 dni ode dne doruceni faktury zakaznikovi. Vyse
smluvni pokuty za prodleni se splnénim jednotlivych dil¢ich dodavek v procentech z ceny
bez DPH poZadovaného zbozi, které nebylo doddno v dohodnuté dobé¢, je obvykle kolem
1,5 % z hodnoty nedodaného zbozi bez ohledu na délku prodleni. V ptipadé, kdy dojde
k prodleni s thradou penézitého plnéni, je zakaznik povinen uhradit spole¢nosti M.G.P.
smluvni Grok z prodleni, obvykle ve vysi 0,001 % z dluzné ¢astky za kazdy den, ve kterém

bude zékaznik v prodleni.

6.1.3 Propagace

Hlavnim marketingovym cilem V souvislosti s propagaci nového produktu na trhu bude
snaha o vytvoreni vétsiho zazemi pro optické zobrazovani pomoci cystoskopie a postaveni
Hexvix na trhu tak, aby se stal standardem diagnostickych postupti a sledovani povrchu

mocového méchyre.

Zakladnimi elementy strategic sméfujici ke vstupu na trh a jeho ovladnuti je predevsim
rozvoj image produktu, aktivity v ramci mezinarodnich kongresti a mistnich kongresech

a sympoziich.
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Elementt strategie smétujici k ovladnuti trhu mé byt dosahovano dostatecnou informova-
nosti pacientil a striktnim dodrzovanim postupt spojenych s nafizenimi evropskych a ¢es-

kych zdravotnickych autorit,

V ramci Sirokého spektra dokumentace SOP (Standard Operating Procedure) drzitele roz-
hodnuti o registraci bylo vytvoieno nékolik doplnujicich dokumentt popisujici, jaké kroky
musi byt podniknuty k dodrzovani nafizeni ze strany evropskych zdravotnickych autorit.
V piipadé, kdy byly pozadavky autorit Vv jednotlivych zemich odlisné, prizpusobily se po-
stupy vzdy t€ém nejpiisnéjSim pozadavkim. Je to jedna z vysad spolecnosti GE Healthcare
a je evidentni, Ze tato dlouhodoba praxe vede k maximalizaci efektivity vykondvanych ¢in-

nosti.

Jako v kazdém oboru podnikani, tak i ve zdravotnictvi a v oblasti kontrastnich latek, je
na jednom z pfednich mist dulezity kontakt se zédkazniky. Pravidelna ti¢ast na kongresech
a sympoziich tak dava spole¢nostem i1 zakaznikiim jedine¢nou mozZnost navstivit stanek
prodejce a zjistit, co je na trhu nového. Dulezité je poskytnout potencialnimu zakaznikovi
dostate¢né¢ informace, v podobé zkuSeného persondlu, ale 1 tiSténych informaci

v monografiich, odbornych publikaci, vizualizaci pomoci videa nebo nazorné ukazky.

vvvvvv

Smlouva o zajistovani programu propagace v CR

Ze smlouvy uzaviené v kvétnu 2010 mezi distributorem pro CR — spole¢nosti M.G.P.
a dodavatelem — GE Healthcare, vyplyvaji pro distributorskou spole¢nost povinnosti orga-

nizace aktivniho propagaéniho programu produkti distribuovanych v Ceské republice.
Ze smlouvy plynou M.G.P. vii¢i GE Healthcare v oblasti propagace nésledujici povinnosti:

= vyuzit viech prostiedkii k propagaci produkti dodavatele v CR k dosaZeni optimal-

nich vysledkt pravidelnym vzdélavanim obchodnich zastupci,

» védomé nepostupovat v propagaci produkti dodavatele chybnym, zavade¢jicim

nebo protipravnim zptsobem,

= Vv pfipad€ vlastnich reklamnich akci vedoucich k propagaci produkti dodavatele

o tom informovat jeho zastupce,

* bez vyslovného souhlasu nesmi distributor iniciovat zadné tiskové zpravy, publiko-

vat reklamni sd€leni nebo se jakkoli angazovat v dalSich formach propagace,
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» na vlastni naklady se ucastnit doporuc¢enych sympozii a odbornych setkani ve spo-

lupréci se zastupci dodavatele,

» na vlastni naklady poskytnout obchodnim zastupciim kanceléiské prostory pro pii-

pravu na propagaci distribuovanych produkta,

= prostfednictvim obchodnich zéastupct distribuovat zakaznikim propagacni materia-
ly od dodavatele (vzor zadni strany propaga¢niho materidlu je vlozen v pfiloze

P 11I),

» Vv prubéhu prvnich 10 dni kazdého nového ctvrtleti poskytovat dodavateli pisemnou
zpravu, kterd bude obsahovat seznam propagac¢nich aktivit za uplynulé ctvrtleti

a seznam planovanych aktivit na pristi ctvrtleti.

6.1.4 Distribuce

Analyza distribu¢nich kanali a podminek distribuce, které byvaji vzdy jednim z diskutova-
nych témat piedchazejicich uzavieni smlouvy mezi dodavatelem a odbérateli, je pro distri-

butorskou spole¢nost M.G.P. jednou z dilezitych podptrnych ¢innosti.
Distribucni podminky mezi vyrobcem a distributorem

S ohledem na skutec¢nost, ze pfedmétem jednani s dodavatelem zbozi, v soucasnosti regis-
trovaného na drZitele rozhodnuti o registraci spole¢nost GE Healthcare AS, Norsko, je kon-
trastni latka Hexvix, mize byt vyhodou, Ze M.G.P. jiz kontrastni latky tohoto dodavatele
distribuuje. Jedna se o ptipravky na bazi jodovych kontrastnich latek Visipaque, Omnipa-
que a Omniscan. Hlavni vyhoda je pfedevsim ve skute¢nosti, ze podminky dodavek jiz

byly diive zastupci obou spolecnosti diskutovany a jsou tak jiz nastaveny z minulosti.

V dobg, kdy spole¢nost M.G.P. piebirala agendu jiz neexistujici ¢eské kancelaie GE Heal-
thcare v Praze, byla v navaznosti na n€kolik jednani se zastupcem GE Healthcare podepsa-
na smlouva, kterd upravuje podminky dodani zbozi spole¢nosti M.G.P. Posledni verze
smlouvy je z 12. kvétna 2010, z obdobi, kdy na M.G.P. ptesly vSechny povinnosti v oblasti
kontrastnich latek, do té doby zajistované byvalou poboc¢kou GE Healthcare v Praze. Vypr-
Seni platnosti smlouvy je obéma stranami stanoveno 2 roky po datu podpisu, S moznosti

prodlouzeni na zaklad¢ dodate¢né imluvy mezi obéma stranami.

Distribu¢ni podminky jsou tedy platné i pro novy piipravek Hexvix. Ve smlouvé jsou uve-

deny podminky INCOTERMS 2000, kdy pro dodavané kontrastni latky plati pravidlo
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CIP — prodavajici splni svou povinnost dodanim zbozi dopravci jim jmenovanému. Proda-
vajici musi zaplatit ndklady a pfepravné potifebné k piepravé zbozi do ujednané¢ho mista
urceni, ale nebezpeci ztraty a poSkozeni zbozi, jakoz i jakékoliv dodate¢né naklady vzniklé
po dodani zbozi do péce dopravce, prechazi z prodavajiciho na kupujiciho. Prodavajici je
dale povinen obstarat pojisténi kryjici kupujiciho proti nebezpeci ztraty a poskozeni zbozi

béhem piepravy, uzaviit pojistnou smlouvu a zaplatit pojistné.
Distribucni podminky mezi distributorem a konecnym zakaznikem

Dohody, uzavirané¢ mezi M.G.P. a konecnymi odbeérateli, jsou vzdy predmétem kupni
smlouvy o dodavkach. Tyto smlouvy jsou oznaeny Cislem, které koresponduje s ¢islem

vetejné zakazky. Obsahem smlouvy jsou vzdy vSechny nasledujici podminky:
= cena, za kterou bude zbozi dodavano,
» obdobi, po které bude distributor dodavat na stanovené odd¢leni predmétné zbozi,

» orientaéni mnozstvi za planované obdobi je stanoveno pouze nezavazné, vzdy vy-

chazi z aktudlnich potieb a mnozstvi pacientil na vySetient,

= zpusob, jakym budou objednavky dorucovany obchodnimu oddéleni (e-mailem ne-

bo telefonicky),
* dodaci lhity (obvykle 2—-5 dni od pfijeti objednavky),
= pracovni doba oddé€leni, na které je zbozi distribuovano.

Dodavky jsou plnény dodanim zbozi na uvedenou adresu a oddéleni v ramci nemocnice.
Spole¢nost M.G.P. zajist'uje dodani zbozi predevsim vlastni dopravou (rozvoz sluZzebnimi
automobily znacky Mercedes VITO a Opel Astra), ale i nakladni Zelezniéni pfepravou (CD

Cargo, a.s.).

Piijeti zboZi je potvrzeno na dodacim listu, ktery je zaroven dokladem potvrzeni o ptecho-
du vlastnického prava. Kazda dil¢i dodavka je splnéna fddnym a v€asnym dodanim do 1¢-
karny zadavatele a potvrzenim pifevzeti pfislusSnym zaméstnancem lékarny. Pii odevzdani
zbozi je vzdy zdkaznikovi ptfedana faktura a original dodaciho listu. Kopii dodaciho listu

zaméstnanec nemocnice potvrdi a preda zpét zastupci dodavatele.
Zakaznik je opravnén odmitnout pievzeti dodavky v ptipad¢, ze distributor nepteda zédkaz-
nikovi dodaci list, ktery musi obsahovat ¢islo objednavky, datum uskute¢néni ptipadu,

mnozstvi zbozi s uvedenim druhti zboZzi a ceny za mnoZstevni jednotku, exspira¢ni dobu
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a Cislo Sarze. Muze také odmitnout pievzit zbozi, pokud nesouhlasi pocet polozek na doda-
cim listé se skute¢nym poctem dodaného zbozi nebo v piipad¢€, ze neodpovida kvalita do-
davky (teplota uchovéavanych 1éc¢iv, jakost origindlniho obalového souboru apod.) poza-

davkam pro transport 1éCiv.

6.2 Analyza trhu pomoci Porterova pétifaktorového modelu

Ukolem jednatelt M.G.P. je, ve spolupraci s jednotlivymi odd&lenimi, chapat konkurenci
a kazdodenné hledat zputsob, jak ji Celit. Analyza trhu pomoci Porterova pétifaktorového
modelu neni tak detailni jako SWOT analyza. Podava vSak pravdivy obrazek o moznych
ohrozenich. Je nutné se pfi vypracovavani analyzy vzdy vyvarovat definovani konkurence
piilis zce, jakoby se 0dehravala pouze mezi ptimymi konkurenty nabizejicimi své produk-
ty na farmaceutickém trhu. Nicméné konkurenéni boj o zisky zahrnuje jest¢ dalsi Ctyfi
konkurenéni sily — odbératele, dodavatele, potencialni nové konkurenty, substituty a kom-
plementy. Takto daslednéji pojata konkurence, zahrnujici vSech pét konkurencnich sil, de-

terminuje strukturu odvétvi a formuje charakter konkurenénich interakci v ramcei odvétvi.

6.2.1 Potencialni novi konkurenti

Bariéry pro vstup do farmaceutického odvétvi jsou pro nové zdjemce dostatecné vysoké.
Dtvodem je piedevsim vyse kapitalu farmaceutickych spolecnosti a nedostatecna pruznost
oddéleni v ptizpisobivosti na pouzivani zcela novych postupt a 1é¢ivych piipravki. Ob-
vykle je nutny dlouhodoby proces ziskavani zakazniki, ktery mlze v nékterych piipadech
trvat 5-10 let. Mnohaleté vztahy jednatelii a obchodnich zéastupcti spolecnosti M.G.P. se
zastupci jednotlivych oddéleni nuklearni mediciny a radiologickych oddéleni, jejich zkuse-
nost s nabizenym zboZim je natolik dostatecnd, Ze se spolecnost neobava novych vyraznych
tomu, ze M.G.P. mtze spoléhat na témé&i dvacetiletou zkuSenost v oboru a dobrou povést

spolehlivého dodavatele.
Nové vstupujici spolecnosti také musi pocitat s vyhodami, které maji stavajici spolecnosti,
jako je celkova znalost trhu, chovani zdkaznikl, chovani konkuren¢nich firem, znalost je-

jich cilt a zaméra.
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6.2.2 Konkurenéni rivalita

Rivalita mezi konkurenty na sebe bere i ve farmaceutickém odvétvi mnoho riznych forem.
Patii mezi n¢ sniZovani cen, uvadéni novych vyrobki na trh, reklamni kampan¢ nebo zdo-

konalovani sluzeb.

V piipadé kontrastnich latek pro urologii v soucasné dob¢ plisobi v segmentu velmi malo
firem s dlouhou historii a dobrym jménem. Konkurence tak neni ptili§ pocetnd. Navic pro
detekci karcinomu mocového méchyfe pomoci zobrazeni modrym svétlem neexistuje

Vv soucasné dobé¢ na trhu zadna ptima konkurence.

6.2.3 Substituty a komplementy

Lécivy piipravek Hexvix je ojedinélym a v soucasné dobé nezastupitelnym 1é¢ivem indi-
kovanym k detekci karcinomu mocového méchyte pii cystoskopii a fotodynamické dia-

gnostice modrym svétlem.

Strategické planovani v M.G.P. byva pravidelné zaméteno na pozorné sledovani vyvoje
ve farmaceutickém odvétvi a patrani po vzniku moznych substitucnich produktt. I zmény
v postupech vysetiovani v Ceské republice jsou tak pedlivé sledovany a konzultovany
s vedoucimi pracovniky dodavatele. Hrozba v podobé vzniku substitutti nebo komplement
je spatfovéana predevsim v konkurencni latce urené pro diagnostiku karcinomu mocového

meéchyte na bazi 5-ALA.

6.2.4 Vyjednavaci sila dodavatela

Obecné pravidlo, platici pro vSechny obory, Ze silni dodavatelé ziskavaji relativné pftilis
velkou ¢ast hodnoty pro sebe tim, Ze uctuji vysoké ceny za svoje dodavky, plati i v pfipadé

dodavatelského vztahu spole¢nosti GE Healthcare k distribu¢ni spole¢nosti M.G.P.

Druhym pravidlem je, ze vyjednavaci sila dodavatell je i v pfipadném omezeni kvality
nebo sluzeb velmi vysoka. Toto v§ak neni piipad spole¢nosti M.G.P. Ta je totiz vyhradnim
distributorem zboZi spole¢nosti GE Healthcare na uzemi Ceské republiky. Z toho plyne, Ze
si nemuze dovolit zhorSenou kvalitu zbozi. Otazka kvality sluzeb je véc druhou, avSak
vzhledem k existenci smlouvy mezi dodavatelem a distributorem jsou vSechny podminky

sluzeb diisledn¢ stanoveny a povaZzovany obéma stranami za dané a neménné.
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6.2.5 Vyjednavaci sila odbérateli

Kupni sila odbératelii zbozi nabizeného spolecnosti M.G.P. je velmi vysoka. V Castych
ptipadech se spole¢nost snazi prizptisobit zakaznickym potiebam, piedevsim v oblasti do-

dacich lhit, nejriznéjsich slev ¢i vyhodnéjsich podminek nabidky.

Nejveétsi sila zdkaznikii je vSak predevsim v pripadech, kdy zjejich strany dochazi
Kk prodleni v tthradach faktur. V takovém piipadé je obvykle pfedem v kupni smlouvé do-
hodnuto, ze pfi prodleni s tthradou faktury nebudou zékaznikovi pozastaveny dalsi dil¢i
dodéavky zbozi az do zaplaceni. Prodleni pak neni povazovano za podstatné poruSeni kupni

smlouvy a tudiz davodem k jejimu vypovézeni.

Na pravidelnych poradéach jednateli se zaméstnanci spolec¢nosti M.G.P. je tak vedle pru-
béznych vysledkil hospodateni zastupci ucetniho oddéleni vzdy prezentovan aktualizovany
seznam dlouhodobych dluzniki. U faktur po 1huté splatnosti je tak nejCastéji presazen
dvojnasobek, trojnasobek, nékdy dokonce 1 delsi obdobi uplynulé od data splatnosti. Sou-
Casti porad jsou tak i diskuze, jaké by se m¢ly vuci problematickym zakaznikiim podnik-
nout nejefektivnéjsi kroky, aby dochazelo k pribéznému snizovani pohledavaného obnosu
penéz. Neni to vSak téma, které by se dalo vyiesit béhem jedné ¢i dvou porad. Problém je
dlouhodoby také proto, ze v odvétvi je nevelky pocet zakaznikd. Ti jsou pak o to vice citli-

vi na jakékoli zmény a zhorSeni nékteré z tirovni sluzeb ze strany dodavatele.

6.3 SWOT analyza

Vypracovand SWOT analyza popisuje silné a slabé stranky, piileZitosti a hrozby pro uve-
deni nového produktu na farmaceuticky trh, spolu se vznikem a obsazenim nové pozice

obchodniho zéstupce.

Zamérem projektu je implementace nového produktu na ¢esky trh. Proto je nezbytnou sou-
¢asti této diplomové prace pokus o zohlednéni potencialu cilového trhu. Analyza silnych
a slabych stranek je zaméfena predevsim na vnitini prostfedi spolecnosti, na interni faktory
podnikani. Na druhou stranu hodnoceni ptilezitosti a ohrozeni se zabyva vnéjSim prostie-
dim spolecnosti, které nemtize tak dobie kontrolovat. I pfesto, ze spole¢nosti nemohou
externi faktory dostatecné kontrolovat, mohou je alespon identifikovat pomoci vhodné ana-
1yzy konkurence, politickych, ekonomickych, demografickych, technickych a legislativnich

faktord v ramci okoli podniku.
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Silné stranky

Naésledujici tabulka znazorfiuje vyhodnoceni silnych stranek, jejich popis a intenzitu vazby

jednotlivych silnych stranek k zadanému projektu. Snahou podniku je silné stranky maxi-

malizovat.

Tab. 2 Analyza silnych stranek s intenzitou vazby na zadané téma [vlastni zpracovani]

Popis silné stranky

Intenzita vazby
k zadanému tématu

slaba | stfedni | silna
Hexvix nema na trhu konkurenci X
Hexvix je patentovany X
Silna dlouholeta tradice spole¢nosti na farmaceutickém trhu X
Spolehlivy dodavatel a vyhradni distribu¢ni prava X
Nova internetova prezentace spole¢nosti X
Spoluprace se spravcem webu v pfipadé potieby uvedeni akéni "
nabidky nebo informace o produktu na internetové stranky
Siroké portfolio distribuovaného zbozi, predeviim dodavatele
GE Healthcare X
Unikétnost produktu X
Kompaktni tym zkuSenych obchodnich zéastupct X
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Slabé stranky

Nasledujici tabulka znazornuje vyhodnoceni slabych stranek, jejich popis a intenzitu vazby

jednotlivych slabych stranek k zadanému projektu. Snahou podniku je slabé stranky mini-

malizovat.

Tab. 3 Analyza slabych stranek s intenzitou vazby na zadané téma [viastni zpracovani]

Popis slabé stranky

Intenzita vazby
k zadanému tématu

a s tim spojena potieba nalezeni ndhrady

slaba | stfedni | silna
Ne prili§ vysokd vybavenost nékterych urologickych odd€leni "
nemocnic pristroji pro vysetfeni latkou Hexvix
Ptilisnd zaneprazdnénost jednateld pro pravidelné osobni né- "
v§tévy oddéleni nemocnic
Hexvix je dodavan pouze v jedné velikosti baleni — 85mg "
prasku a 50ml roztoku
Mlady kolektiv zaméstnanct, piedev§im Zen ve véku 25-35
let, jejich ptipadny necekany odchod na matetskou dovolenou X

Prilezitosti

Nasledujici tabulka znazoriiuje vyhodnoceni piilezitosti, jejich popis a intenzitu vazby jed-

notlivych piilezitosti k zadanému projektu. V ptipadé analyzovanych ptilezitosti se spolec-

nosti snazi vSechny efektivné maximalizovat.

Tab. 4 Analyza prilezitosti s intenzitou vazby na zadané téma [vlastni zpracovaini]

Popis prilezitosti

Intenzita vazby
k zadanému tématu

slaba

stiredni

silna

Osloveni potencialnich zékaznikli dostatecnou reklamou

X

Piimétené zvySovani tlaku na zakazniky v oblasti plateb za
faktury

Zkracovani dodacich lhat pii dodadvkach zbozi zdkazniklim

Snaha o zintenziviiovani pravidelnych navstév a zvySovani
péce o zakaznika pravidelnou analyzou jeho potieb

Zvysujici se pocet onemocnéni karcinomem mocového méchy-
e

Vyuzivani cystoskopie modrym svétlem jako standardniho
postupu pii vySetfeni mocového méchyte
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Hrozby

Nasledujici tabulka zndzorfiuje vyhodnoceni hrozeb, jejich popis a intenzitu vazby jednot-

livych hrozeb k zadanému projektu. Snaha o eliminaci hrozeb a jejich negativni dopad

na podnik je pro podnik neméné dulezita.

Tab. 5 Analyza hrozeb s intenzitou vazby na zadané téma [vlastni zpracovani]

Intenzita vazby

Popis hrozby k zadanému tématu
slaba | stiedni | silna
Nerentabilita nové pracovni pozice X
Neochota nového obchodniho zéstupce piijimat nové postupy X
Vysledek jednani o vysi nakupni ceny X

Sila odbératelll, kteti pravidelné ptesahuji data splatnosti faktur
za zboZzi

Vyse maximalni ceny a ihrady stanovené SUKL X

Ptisnéjsi legislativni nafizeni statnich autorit X

Zvyseny pocet nezadoucich ucinkl ptipravku X
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7 SHRNUTI ANALYTICKE CASTI A VYHODNOCENI HYPOTEZ

Cilem analytické Casti bylo objektivni zhodnoceni soucasného stavu a pfipravenosti spo-
le¢nosti M.G.P. na zavedeni nového produktu do svého portfolia a obsazeni nové vzniklé
pozice obchodniho zéstupce. Pomoci dostupnych analyz bylo zjisténo, ze témét 20leta tra-
dice spole¢nosti na farmaceutickém trhu dava celému projektu idealni podklady pro jeho

uspésnou realizaci.

Pomoci analyzy marketingového mixu byla identifikovéna pfitomnost smlouvy, uzaviené
v roce 2010 mezi M.G.P. a dodavatelem Hexvix, spole¢nosti GE Healthcare, o podmin-
kach distribuce, propagace, skladovéni, vySe vracenych nékladii a dalSich podminkach spo-
jenych s prodejem kontrastnich latek Omnipaque, Omniscan a Visipaque v CR, se vztahuje
i na nové produkty. Kli¢ovym ukazatelem pti vypoctu vracené hodnoty je smlouvou stano-
veny souhrnny objem nakupti produktti spole¢nosti M.G.P. od GE Healthcare. Z objemu
nakupt je ctvrtletn€ vypocitdvana pomérna castka ve vysi 21 %, ktera je pak dodavatelem
vracena M.G.P. na smlouvou stanovené ucely. V praxi to znamena, Ze je diky témto nakla-
dum pokryta ¢ast nakladl spojenych s distribuci, nebo ze se napiiklad obchodni zastupci
spole¢nosti M.G.P. mohou zucastnit nékteré z propagacnich akci, v jejimz ramci budou

propagovany produkty dodavatele a ten se pak podili na financovani této akce.

Smlouva je pro potieby tohoto projektu velkou vyhodou. Diky ni ma projekt dostate¢né
predpoklady byt realizovan v relativné kratkém ¢asovém horizontu, jelikoz nebude zdrZzen

jednanimi o podminkach smlouvy nové.

Dilé¢im tkolem, jehoz realizaci bude nutné pied uvedenim produktu na ¢esky trh provést, je
planované jednani o stanoveni nakupni dodavatelské ceny pro Hexvix. Jeji piedpokladana
vyse bude podle vSech dostupnych informaci v rozmezi 350400 EUR. Stale neurcena ko-
ne¢nd cena tak bude muset byt zohlednéna i v projektové ¢asti. V pripadé vypocti bude
nezbytné vychazet ze dvou ¢astek — ze spodni hranice a horni hranice predpokladané doda-
vatelské ceny. Od vysledki jednani, které jsou piipravovany na obdobi po vypracovani této
diplomové prace, se bude pozdéji odvijet i vySe maloobchodni ceny pro zékazniky, ovliv-
néna vysi maximalni ceny a tthrady stanovené v roce 2010 ¢eskymi zdravotnickymi autori-

tami.

Vypracovand analyza, vedouci k poznani péti konkurencnich sil, odhaluje hnaci sily konku-

rence v odvétvi. Strategicky myslici manaZer spolecnosti, ktery porozumi interakci uvede-
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nych konkurencnich sil, bude schopen v¢as odhalit konkuren¢ni hrozby a bude 1épe vyba-
ven k jejich zvladnuti. Zaroven tak muze objevit nové prilezitosti a navrhnout strategii,
ktera povede spolec¢nost k vynikajicim vysledkim. Myslet strukturalné, tj. v dimenzich péti

vvvvvv

a vSeobecné se zostiujici a oteviené konkurence.

V ramci SWOT analyzy byly stanoveny vSechny silné a slabé stranky projektu, jeho ptilezi-

tosti a hrozby a analyzovany i ve spojitosti s intenzitou vazby k zadanému tématu.
Vyhodnoceni hypotéz

* Prvni hypotéza, vychazejici z ptedpokladu, Ze dlouholeté zkusenosti, ziskané piiso-
benim spole¢nosti na farmaceutickém trhu, jsou dobrym zakladem pro pfipravova-
né rozsifeni portfolia nabizeného zbozi o novou polozku, se v pribéhu zpracovava-
ni analytické Casti potvrdila. Spole¢nost M.G.P. je na trhu radiofarmak a kontrast-
nich latek jiz bezmala 20 let, a Ize ji tak povazovat za zavedeny a spolehlivy sub-
jekt, za kterym navic stoji silny dodavatel — spole¢nost GE Healthcare — jehoZ pro-
dukty jsou vyhradné distribuovany spole¢nosti M.G.P.

* Druhd hypotéza, vychazejici z predpokladii, ze postupy v ramci systému propagace
jsou vhodné nastaveny, byla také analytickou ¢asti potvrzena. Existujici smlouva
s dodavatelem GE Healthcare o navraceni ¢asti nakladl za propagaci je pro distri-
butorskou spole¢nost M.G.P. podstatnym faktorem pfti zvaZovani aktivni ucasti na
konferencich a sympoziich. Analyzované systémy jsou funkéni a bez nutnosti za-

sadnich uprav.

= Tteti hypotéza, vychazejici z predpokladu, Ze systém postuptli v piipad¢€ analyzy po-
tteby novych zaméstnancli a postupil pii jejich pfijimani, je ve spolecnosti vhodné
nastaven a provéien predesSlou praxi, také plati. I kdyZ je M.G.P. malou spole¢nosti
co do poctu zaméstnancu, predchozich zkusenosti s jejich pfijimanim jsou dosta-
te¢né a pravidelnym vzdélavanim ucastnikl piijimacich fizeni 1ze dosahovat poza-

dované efektivity i v budoucnu.
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8 PROJEKT

Ukolem této diplomové prace je vypracovani konkrétniho projektu. Hlavnim cilem projektu je
vypracovani teoretickych a nasledné pak praktickych podkladd pro rozsiteni nabidky portfolia
zbozi spolecnosti M.G.P. o novy produkt — kontrastni latku Hexvix. Téma bylo zvoleno
po piedchozi domluvé s jednateli spole¢nosti M.G.P. a jeho vhodnost v ramci studijniho oboru
Management a marketing na Univerzit¢ TomaSe Bati ve Zlin€ konzultovana s vedoucim prace.

Téma bylo vyhodnoceno jako vhodné pro potfeby obou stran.

Pro projekt rozsiteni nabidky portfolia zbozi spole¢nosti M.G.P. a vzniku pozice obchodniho
zastupce je dulezité si stanovit n€kolik dil¢ich krokli vedoucim k GspéSnému napladnovani ce-

1ého projektu:
» (Cile projektu rozsireni nabidky portfolia zbozi a vzniku pozice obchodniho zastupce
= Casova a rizikova analyza projektu
Dil¢imi cily celého projektu jsou:
= Stanoveni vySe obchodni ceny
»  Vypracovani farmakovigilancniho planu
»  Vytvoreni ceského obalu a pribalové informace
» Nalezeni vhodného uchazece na pozici obchodniho zastupce
»  Podpora informovanosti o novém produktu pomoci ucasti na odborné konferenci

» Podpora informovanosti o novém produktu pomoci reklamy v odborném casopise

8.1 Stanoveni vySe obchodni ceny
Stanoveni ceny je v této fazi tieba rozd¢lit na dveé ¢asti:
» VySe ndkupni ceny 0d dodavatele

» VySe maloobchodni ceny zdakaznikiim

8.1.1 Jednani o vySi nakupni ceny

Setkani jednatelti se zastupcem dodavatele, zodpovédnym za management financi, bude
predchazet rozhodovani o vysi ndkupni ceny pro M.G.P. Tato jednani byla v minulosti jiz

nékolikrat jednateli absolvovana, proto se v dané situaci nebudou nachdzet poprvé. Jednani
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podobného typu jsou nezbytna, protoze ob¢ strany vzdy chtéji pro sebe vyjednat ty nejvy-

hodnéjsi podminky.

V situaci tohoto konkrétniho projektu a vztahu M.G.P. s GE Healthcare je situace ¢asteéné
odli$na od piipadi, kdy spole¢nosti jednaji o vysi ceny se zcela novym dodavatelem. Di-
vod je ziejmy — dlouhodobé dobré vztahy jednatell se zastupci dodavatele, Casté vzajemné
obchodni navstévy a spolecnd setkani v rdmci zahrani¢nich kongresti — v§echny tyto davo-
dy vytvorily v pribéhu let z protivnikt téméf piatele. Ti se vzdy v piipadé potieby ochotné
domluvi na terminu a misté konani schiizky. Casto jsou schiizky podobného typu organizo-

vany v sidle spolec¢nosti ve Zlin¢.

Prognozy jiz diive avizované spolecnosti GE Healthcare na zaklad¢ kalkulaci davaji tusit,
Ze jejich snaha o finalni nakupni cenu pro M.G.P. bude ve vysi EUR 400,-. Lze pfedpokla-
dat, Ze se jejich navrh bude odvijet od nakladd na samotnou vyrobu ptipravku. Nemalou
¢ast nakladovych polozek bude tvofit také zajisténi a pojisténi dopravy do meziskladu
V Napajedlech u Zlina, mzdové naklady na zaméstnance na vsech pozicich zodpovédnych

za prodej ptipravku a dalsi naklady, které dodavatel musi do celkové ceny zapocitat.

Podle informaci, ziskanych v souvislosti s cenou od jednatelt, je piedpoklad, ze M.G.P.
bude chtit pro sebe vyjednat ndkupni cenu ve vysi EUR 350,-. Diivodem je vySe maximalni
ceny, kterou stanovil jiz diive SUKL. Zalezi na schopnosti jednatelti spole¢nosti M.G.P.,
jak budou dusledni a pfipraveni cenu se zastupci dodavatele dohodnout tak, aby byla pro
ob¢ strany piijatelnou. Cela zalezitost je ovlivnéna skutecnosti, ze zadost o schvaleni vyse
hodnoty maximalni ceny byla podana v roce 2009 zastupci spole¢nosti GE Healthcare z jiz
zaniklé kancelare v Praze. Ti nebyli pfi podavani Zadosti ptiliS disledni a nesnazili se na-
stavit vy$8i maximalni cenu. Tato skuteCnost je tedy padnym argumentem pro jednatele
M.G.P., Ze v ptipadé maximalni ceny nebyli v celé proceduie nijak zainteresovani a tudiz

jeji vysi nemohli v té dob¢ nijak ovlivnit.

8.1.2 Vypocet vySe maloobchodni ceny

Plisobnost pii vykonu uplatiiovani a regulace cen u 1é¢ivych piipravki zajistuje MZ CR,
SUKL pak vydava rozhodnuti o stanoveni jejich maximaélnich cen a provadi u nich nasled-
nou cenovou kontrolu. Vsechny 1écivé piipravky, které jsou plné nebo castecné hrazeny

z prostiedk vetejného zdravotniho pojisténi, podléhaji cenové regulaci.
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Postup pri stanovovani maximalni obchodni prirazky

Maximalni obchodni ptirazka se stanovuje v procentudlni sazbé vypoctené ze zakladu, kte-
rym je cena skute¢né uplatnéna osobou uvadeéjici pripravek na trh, vyjadiend v K¢ bez dané
z ptidané hodnoty. K ¢astce vypoctené procentudlni sazbou se pfipocte pevna ¢ast odpovi-

dajici pasmu dle vyse skute¢né uplatnéné ceny.

Pfi vypoctu maximalni obchodni ptirdzky musime v naSem piipad¢é postupovat v souladu

s nasledujici tabulkou:

Tab. 6 Tabulka pro vypocet maximdalni obchodni prirdzky [26]

Pasmo ;;y:g,;’:xi]g (};y‘r,;lg)enxi?g Sazba | Napocet
1 0,00 150,00 | 36 % 0,00
2 150,01 300,00 | 33% 4,50
3 300,01 500,00 | 24 % 31,50
4 500,01 1000,00 | 20% 51,50
5 1 000,01 2500,00 | 17 % 81,50
6 2 500,01 5000,00 | 14 % 156,50
7 5000,01 10 000,00 6 % 556,50
8 10 000,01 | 9999 999,00 5% 656,50

V tomto piipadé je vyrobni cena uvedena v jiné méné, nez v ¢eskych korunach, tedy v Eu-
rech a musi byt pfepocitana pro ucel stanoveni maximalni obchodni pfirazky na ceské ko-
runy sménnym kurzem Ceské narodni banky (CNB) ze zahraniéni mény. Obvyklym postu-

pem se piepoditd primérnym kurzem CNB loiského roku, hodnotou kurzu devize stied

25,2809.
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V této fazi vypoctu maximalni obchodni ptirazky budeme vychazet z predpokladu, ze mo-
hou nastat dvé mozné alternativy feSeni zavislé od vysledku jednani zastupct dodavatelské

a distributorské spolecnosti o vysi nakupni ceny:

a) nakupni cena piipravku Hexvix bude 350 EUR

Nami posuzovany vyrobek spada do pasma 7.

Pro vypocet zdkladni hodnoty, ze které budeme vychazet pfi vypoctu, musime vynasobit

nékupni cenu pramémym kurzem CNB devizy stied lofiského roku:
350 * 25,289 = 8 851,15 K¢

Od zakladni ¢astky je nasledné tfeba odecist minimalni ¢astku vyrobni ceny dle pasma 7

daného tabulkou.
8 851,15 -5000,01 =3 851,14 K¢
Vypocitanou ¢astku vynasobime procentudlni sazbou danou tabulkou v pasmu 7:
3851,14 * 0,06 = 231,07 K¢&

Abychom ziskali vyS$i maximalni obchodni pfirdzky, musi byt vyslednd ¢astka pfictena

Kk hodnot¢ napoctu, ziskané z tabulky v pasmu 7:
231,07 + 556,50 = 787,57 K&

Aby byly splnény zdkonem dané povinnosti, je nezbytné pro ziskani vysledné ceny ptipo-

¢itat hodnotu DPH. Jeji hodnota je 10 %.

(8 851,15 + 787,57) * 1,1 = 10 602,59 K¢
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b) nakupni cena piipravku Hexvix bude 400 EUR

Nami posuzovany vyrobek spada do pasma 8.

Pro vypocet zakladni hodnoty, ze které budeme vychazet pii vypoctu, musime vynasobit

nakupni cenu primérnym kurzem CNB devizy stted lofiského roku:
400 * 25,289 = 10 115,60 K¢

Od zakladni ¢astky je nasledné tfeba odec¢ist minimalni ¢astku vyrobni ceny dle pasma 8

dan¢ho tabulkou.
10 115,60 — 10 000,01 = 115,59 K¢&
Vypocitanou ¢astku vynasobime procentudlni sazbou danou tabulkou v pasmu 8.
115,59 * 0,05 = 5,78 K¢

Abychom ziskali vy$i maximélni obchodni pfirazky, musi byt vysledna ¢astka ptictena

k hodnoté napoctu, ziskané z tabulky v pasmu 8:
5,78 + 656,50 = 662,28 K¢

Aby byly splnény zakonem dané povinnosti, je nezbytné pro ziskani vysledné ceny ptipo-

¢itat hodnotu DPH. Jeji hodnota je 10 %.

(10 115,60 + 662,28) * 1,1 = 11 855,67 K¢

Pfi stanoveni konecné vySe maloobchodni ceny pro zédkaznika je potiteba vychdzet prede-
v§im z vySe maximalni ceny stanovené SUKL. VySe stanovené maximalni ceny piipravku

Hexvix je 10 571,54 K¢. Nabizeji se tedy opét dvé alternativy feseni:

V ptipadé€, Ze ndkupni cena bude stanovena na 350 EUR, kone¢nd vypocitand Castka
10 602,59 K¢ bude muset byt snizena o 31,05 K¢, tedy 3,94 % z celkové vySe mozné ob-
chodni marZe, aby spliiovala vysi maximalni ceny. O tuto vypocitanou ¢astku by byla spo-

le¢nost M.G.P. nucena snizit svoji maximalni obchodni marzi.
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V piipadé, ze nakupni cena bude stanovena na 400 EUR, vypocitana ¢astka 11 855,67 K¢
bude muset byt snizena o 1 284,13 K¢, tedy 193,90 % z celkové vySe mozné obchodni
prirazky, aby spliovala vysi maximalni ceny. Tato moznost je vSak pro spole¢nost M.G.P.
zna¢né nevyhodnou.

V tomto piipad¢ by byla maloobchodni cena nizs§i nez cena nakupni a spolecnost M.G.P.
by si pfi stanovovani maloobchodni ceny byla nucena odecist celou vysi obchodni marze a

kalkulovat dokonce se ztratou.

8.2 Vypracovani farmakovigilanéniho planu

Jednou z podminek, stanovenych ¢eskou legislativou, o pfevodu farmakovigilanénich po-
vinnosti, je fadné vypracovany farmakovigilanéni plan. Nejinak je tomu i v piipad¢ preve-
deni distribu¢nich prav ptipravku Hexvix z jiz zaniklého zastupitelského subjektu — spo-

le¢nosti GE Healthcare — na novy subjekt, spole¢nost M.G.P.

Vypracovany plan musi obsahovat zdkonem stanovené nasledujici minimalni informace:

PLAN PREVODU FARMAKOVIGILANCNICH POVINNOSTI

HEXVIX
Nazev soucasného drzitele rozhodnuti o registraci: GE Healthcare AS
Adresa: Nycoveien 1-2, P.O. Box 4220 Nydalen, NO-0401 OSLO, Norway

Jméno a adresa kontaktni osoby: MUDr. Irena Skodova, CSc.

Nazev nového drzitele rozhodnuti o registraci: GE Healthcare AS
Adresa: Nycoveien 1-2, P.O. Box 4220 Nydalen, NO-0401 OSLO, Norway

Jméno a adresa kontaktni osoby: ~ RNDr. Karel Zeleny, CSc.

Datum vyhotoveni planu: 05. 07. 2011
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Identifikace prechodného obdobi

Formulaf obsahujici minimalni pozadované identifika¢ni udaje je prvnim krokem pfi pie-
vodu farmakovigilan¢nich povinnosti. Nebyl by vSak kompletni, kdyby neobsahoval udaje

o formalizovaném zptisobu predavani hlaseni v ptechodném obdobi.

Ptechodné obdobi je doba, po kterou mohou byt na trhu ptipravky s kontaktnimi udaji p-
vodniho drzitele, kterému proto mohou byt zasilany nebo jinak pfedany informace o pode-
zieni na nezadouci ucinky. Pfi urceni pfechodného obdobi je tfeba vzit v uvahu dobu,
po kterou bude v konkrétnim piipadé mozné uvadét na trh 1éCivy piipravek se starymi kon-

taktnimi udaji i dobu pouzitelnosti pfipravku.

V situaci, kterd nastala pii pievodu distribucnich prav a povinnosti pifipravku Hexvix
na spolecnost M.G.P., je jiz otdazka urCeni piechodného obdobi vyieSena. Ke dni
29. listopadu 2010 byla vedoucim pracovnikem farmakovigilanéniho oddéleni spole¢nosti
GE Healthcare, Hugo Flatenem, vystavena plna moc pro zastupovani ve vécech farmakovi-
gilance a nasledné& predlozena na SUKL. Tato plnd moc byla platna pro viechny kontrastni
latky, kterych je GE Healthcare drzitelem rozhodnuti a zarovenn M.G.P. vyhradnim distribu-
torem, tedy Omnipaque, Omniscan, Visipaque a po uspésném dokonceni tohoto projektu se

bude plnd moc vztahovat automaticky i na Hexvix.
Osoby odpoveédné za farmakovigilanci

Zanikem mistniho zastoupeni spole¢nosti GE Healthcare v Ceské republice v kvétnu 2010
zanikla i platna plna moc pro jeji zastupce ve farmakovigilan¢nich zalezitostech. S nasled-
nym vznikem nové smlouvy mezi dodavatelem a distributorem, a stanovenim povéteni
v ptiloze P I pro RNDr. Karla Zelené¢ho, CSc., byla i tato zélezitost jednoznaéné vyieSena.
Pii predkladani farmakovigilanéniho planu nebude tedy nezbytné uvadét druhou osobu
odpovédnou za farmakovigilanci. Je vSak nutné piedlozit organiza¢ni schéma hlaSeni ne-

zadoucich ucinki v zastupitelské spolecnosti.
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SUKL Slovenska republika RNDr. Karel Zeleny SUKL Ceska republika

1\ 7 A

MUDr. Jifi Bakala

\/
\

Mgr. Roman Devera PharmDr. Ivana Komarkova

\/

Bce. Petr Janda

\/
/

Slavka Volenti¢ova PharmDr. Gabriela Jemelkova Enka Kasalova
MVDr. Dagmar Matéjkova Be. Jaroslav Fiebrich
MUDr. Miroslav Duda Magda Zelinkova, Dis.

Be. Petra Uselova

Obr. 10 Organizacni schéma hldseni nezadoucich vucinkii v M.G.P. [34]

Popis standardniho postupu

Soucasti farmakovigilan¢niho planu je i popis standardniho postupu, ktery zajisti, ze cel-
kova lhita pro ptedani podezieni na zdvazny nezddouci Gc¢inek od starého drzitele k nové-
mu drziteli a pfislusnym regulaénim ufadim (SUKL) je maximélng 15 kalendainich dnii
od obdrZeni informace, v souladu s ustanovenimi zakona a vyhlasky, upfesnénych pokyny
SUKL, Evropské komise a EMEA. Spole¢nost M.G.P. ma dokument obsahujici popis
standardniho postupu vytvoren pod ndzvem Postup pro farmakovigilanci. Ten byl schvélen
pti podpisu smlouvy s dodavatelem kontrastnich latek Omnipaque, Omniscan a Visipaque,
byli snim seznameni vSichni zaméstnanci spole¢nosti M.G.P. koncem prvniho pololeti

2010 a svymi podpisy souhlasili s jeho obsahem.

V ptipadé, ze je nezadouci Gcinek nahlaSen nékterému ze zaméstnancti M.G.P., ten musi
podat hlaSeni osobé zodpovédné za farmakovigilanci do 24 hodin od obdrzeni hlaSeni.
Vsechny nezadouci ti¢inky pak musi byt nahlaseny na SUKL pomoci formuléafe, ktery je
soucasti této diplomové prace v piiloze P II, do 15. dne ode dne obdrzeni, tj. do 15 dna

ode dne, kdy jeden ze zaméstnancti M.G.P. obdrzel informaci 0 nezadoucim tGginku (NU).
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Informace k prevedeni zaznamii o nezadoucich ucincich z databdze starého drZitele do da-

tabadze noveho drzitele

Tato povinnost se tyka drzitele rozhodnuti o registraci, tedy spole¢nosti GE Healthcare AS.

Vzhledem K situaci, kdy nedochazi ke zméné drzitele rozhodnuti, musi byt SUKL piedlo-

Zen postup, obsahujici blizsi specifikaci nasledujicich skutec¢nosti:

popis databaze drzitele

jakou vyuziva softwarovou platformu

obchodni nazev

udaje o poctu ICSR (Individual Case Safety Reports)
harmonogram celého pfevodu

prohlaSeni o tom, Ze udaje ze staré databaze budou beze ztraty informaci ptevedené
a pouzitelné v nové databazi, véetné konkretizace zptisobu pievodu (pokud jsou da-
tabaze pln¢ kompatibilni, je dostacujici informace o elektronickém pievodu dat,
v opacéném piipadé je potiebné uvést informaci, zda je mozny ¢asteny prenos dat,

v jakém rozsahu a které typy dat budou zadany do databaze nového drzitele ru¢n¢)

Agenda Periodical Safety Update Report (PSUR)

V souvislosti s periodicky predkladanymi zpravami o bezpecnosti 1é€ivého piipravku je

dalezité predlozit i vSechny dosavadni PSUR. Uvede se pocet i vypis jednotlivych pieda-
vanych PSUR vcetné obdobi, které pokryvaji.
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V nasledujici tabulce je vypsano, kdy byly piedkladany periodické zpravy, v jakych cyk-

lech a které obdobi zahrnuji:

Tab. 7 Schéma PSUR, predkladaného pri prevodu farmakovigilancnich povinnosti [30]

PoraF()iSoLVJ(I; ¢islo Idegcllll‘:ﬁace Obdobi
1 pravidelna | 17.09. 2004 — 16. 03. 2005
2 pravidelna | 17.03. 2005 - 16. 09. 2005
3 pravidelna | 17.09. 2005 - 16. 03. 2006
4 pravidelna | 17.03. 2006 — 16. 09. 2006
5 pravidelna | 17.09. 2006 — 16. 03. 2007
6 ro¢ni 17. 03. 2007 — 16. 03. 2008
7 10 mé&si¢ni | 17.03.2008 — 16. 01. 2009
8 8 mésiéni 17.01. 2009 - 16. 09. 2009
9 ro¢ni 17.09. 2009 - 16. 09. 2010

Dalsi pravidelnd zprdva o bezpecnosti piipravku je podle informace od zastupce
GE Healthcare planovana na zati 2011. Zprava bude zahrnovat vSechny informace, které se

tykaji pfipravku Hexvix za obdobi od 17. zafi 2010 do 16. zati 2011.

Az do roku 2010 bylo predkladani zprav o bezpecnosti ptipravki velmi nesourodé.
V kazdé zemi, kde byly piipravky registrovany, byly tyto zpravy predkladany v jinych peri-
odach. Proto se v prubéhu lonského roku spolecnost GE Healthcare rozhodla sjednotit
predkladani periodickych zprav u piipravki registrovanych metodou vzajemného uznavani
registrace. V zaii 2011 bude poprvé zprava o bezpecnosti 1é¢ivého pripravku predloZena

ve vSech zemich ve stejnou dobu.
Predlozeni korespondence

Nedilnou soucasti pfiloh farmakovigilanéniho planu je i pfedloZeni korespondence, s uve-
denym datem a formou predani informaci narodnim autoritim (SUKL), ktera méla vztah
k bezpetnosti prevadéného piipravku, a to jak interni, tak externi. Casti korespondence
nekdy obsahuji 1 daveérné udaje, které nemaji vztah k bezpecnosti 1€¢iva. V takovém piipa-
dé¢ je povoleno ptredat pouze vypis z korespondence nebo takové Casti v pfedavané kore-

spondenci zaslepit. Pokud pfeddvana korespondence nepokryva celé obdobi od prvni regis-



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 76

trace dané¢ho ptipravku, uvede se specifikace téchto obdobi a diivod (napft. skartace, povo-

den, st€éhovani apod.).
Predani reklamnich a ostatnich materialu

Do planu je nutné uvést datum a formu ptredani vzorkd, kopii a fotografii vSech reklamnich
materidlt, které se pouzivaly ke komunikaci s 1ékafi, zdravotniky Ci pacienty. Tato cCast
planu demonstruje moznost drzitele rozhodnuti o registraci udrzet kontinuitu komunikace
s 1ékafi a zdravotniky a nadale tak zajiSt'ovat spravné pouzivani 1é¢ivého pripravku. Nej-
Castéji tyto predkladané materidly obsahuji podklady a vysledky klinickych hodnoceni
a neinterven¢nich studii, které jsou relevantni k bezpe€nosti ptipravku, Gdaje o zneuzivani
¢i nespravném pouzivani léCiva, piipadné udaje o zavadach jakosti 1éciva relevantni
pro farmakovigilanci (idaje souvisejici s hlasenimi o podezieni na nezadouci Gcinky,
napf. pokud byly diskutovany v PSUR anebo byly diivodem pro anulovéani hlaseni, v rele-
vantnich ptipadech Setfenych zavad je dulezité piedani jak pozitivnich, tak i negativnich

vysledki vSech analyz, jakoz 1 v§ech dalSich souvisejicich podkladit).
Podpisy zastupcu piivodniho i nového drzitele

Protoze plan ptevodu farmakovigilan¢nich povinnosti predstavuje zdvazek pro ob¢ zainte-
resované strany, je potifebné jeho platnost stvrdit podpisy opravnénych zastupct drZzitele

rozhodnuti o registraci.

8.3 Vytvoreni ¢eského obalu a pribalové informace

V roce 2006, kdy SUKL vydanym rozhodnutim povolil dovoz ptipravku Hexvix do Ceské
republiky, v navaznosti na uspés$né schvaleni jeho registrace metodou MRP, dodavatelska
spolecnost GE Healthcare nepfedpokladala vysoky odbyt ptipravku na ¢eském farmaceu-
tickém trhu. Proto bylo jejich zastupci rozhodnuto, ze p¥ipravek bude v Ceské republice
distribuovéan s origindlnimi anglickymi texty na obalu (pfiloha P IV) i s anglickou ptibalo-
vou informaci. Ceské legislativa povoluje dovoz a distribuci zbozi do nemocnic v anglic-
kém jazyce pouze za predpokladu, Ze nebude do zemé dodano vice nez 5 tisic kusii daného

zbozi za rok (viz § 3 odstavec 6 pismeno 2 Vyhlasky ¢. 228/2008 Sb., O registraci).
Polozek, které M.G.P. dodava s obaly v anglickém jazyce, je pomé&rna vétSina v piipadé
zbozi urceného pro oblast nuklearni mediciny. V oblasti kontrastnich latek je vSak jiz dnes

trend odlisny od situace v roce 2006. GE Healthcare preferuje vytvafeni specifickych jazy-
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kovych obalt a piibalovych informaci u vSech dodavanych ptipravkt do stath celého svéta,
aniz by zohlednovala vysi odbytu jednotlivych produktt. Tento trend je pfinosem a nespor-
nym pozitivnim krokem smérem k zédkaznikiim a snahou o plnéni jejich pozadavkii o co

nejvetsi srozumitelnost podplrnych materidlt k pripravkim.

Proces vytvareni Ceskych verzi oball a ptibalovych informaci, stejné jako jejich upravy,
kontrolu a finalni schvaleni, ma v M.G.P. v popisu prace zaméstnanec na pozici Regulatory
Affairs (RA), neboli Manazer regulaci a registraéni agendy. Jeho hlavni funkce spociva
v komunikaci mezi dodavatelem a statnimi zdravotnickymi autoritami, tltumoceni informa-
ci mezi t€mito dvéma subjekty a administrativni podpora pfi podévani zZadosti o zmeény ¢i

prodlouzeni registraci 1éCivych piipravk.
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Obecné informace o systéemu AMS (Artwork Management System)

At jiz zainteresovana osoba je zaméstnancem ¢i konzultantem GE Healthcare, vSichni mu-
si pfed vstupem do systému AMS absolvovat Skoleni. Vstupni Skoleni je organizovano
vzdy pro nového pracovnika, ze sidla GE Healthcare v norském Oslu, prostfednictvim tele-
fonniho pfipojeni a sluzby online vzdalené plochy WebEx. V ptipad¢, ze dojde k uprave
nékteré z funkei systému, jsou vsichni uzivatelé s novou funkci seznameni opét prostied-

nictvim online Skoleni.

Cely proces pouzivani systému AMS je ptizplisoben pro pouziti v bézném internetovém
prohlize¢i (Internet Explorer verze 5.0 nebo vyssi, Mozilla Firefox verze 2.0 nebo vyssi),
coz je jisté ptijemné pro kazdého uzivatele a pracovni prostiedi internetového prohlizece je
vSem velmi blizké. Nezbytné je mit na svém pocitaci nainstalovany Adobe reader (verze
7.0 nebo vyssi). Jak verzi internetového prohlizece, tak i Adobe reader je mozno stahnout

si do svého pocitace piimo ze stranek po pifihlaSeni do systému AMS.

Po kliknuti na odkaz http://ams.em.health.ge.com/AMS/DC20/DCDefault.aspx se vsak
do samotného systému nedostane ten, kdo nema spravci vytvoreny ticet a povoleny piistup.
Tedy bud’ neni zaméstnancem spole¢nosti GE Healthcare nebo je zaméstnany

v distributorské spolecnosti a je zaroven konzultantem GE Healthcare.

V piipadé konzultantl se tito musi pfipojit nejdiive do systému pies VPN (Virtual Private
Network) klienta (Cisco Systems Inc. VPN Client) a az poté je jim povolen, po zadani své-

ho osobniho ¢isla SSO a hesla, piistup do syst¢ému AMS.

Diacurnant ontral

TUser Name  |501897940 |

Password |u"un| |

Treion: 203

Enaild date:2010-09-29 10:24 59
Eelease fo: DC 2 0 writh wocdlone
PEODUCTION

Obr. 11 Prihlasovaci stranka do systému AMS [30]

Po uspésném zadani osobniho SSO ¢isla a hesla je uzivatel ptihlasen do systému AMS.
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V levé Casti zékladni nabidky je seznam vSech zemi, jejichZ zastupci jiz v systému v minu-
losti své narodni verze obalti nebo piibalovych informaci vytvareli. Aktualné je v systému
77 hlavnich slozek, kazda z nich pro jednu zemi. V piipadé potieby jsou administratofi
systému schopni vytvotit béhem 48 hodin od zazadani slozku pro novou zemi. Ptihlaseny
uzivatel mize nahlizet do vSech slozek, srovnavat mezi sebou jednotlivé dokumenty, kopi-

rovat, tisknout a poté je i, v ptipadé¢ potieby, upravovat.

EI""K Favorites
-] Czech Republic (CZE)
Bl Al materialz
-] Work oy b1
..1_] Algeria (DZ84)

-] Argenting (ARG

L Sustralia (A1)

] Austria (AT

f+1-{_ Belgium (BEL)
Fi.{_] Bolivia (BOL)
Fi.{_] Brazi (BRA)
1. Bulgaria (BGR)
.| Canada (CAN)
F.{_ Chile (CHL
f1-{_ China (CH)
1. Colombia (COL)
Fi. ] Crostia (HRY)
1. Cyprus (CYP)
1. Czech Republic (CZE)
Fi1.{_ Denmark (DNK)

Obr. 12 Nabidkové menu systéemu AMS [30]
Systém lze ptizplsobit i1 potfebam zéastupcil jednotlivych zemi tak, Ze si kazdy mize nasta-
Vit svoji slozku oblibenych zalozek. Zde si vétSinou umisti slozku s nazvem své zemé, ob-
sahujici vSechny materidly ke vSem distribuovanych produktim. Oblibena slozka se
po ptihlaseni vzdy zobrazuje v nabidce nad vSemi ostatnimi a prace Se v systému stava

pohodIngjsi a celkova orientace snadné;jsi.

Prvni fazi celého postupu vedouciho k vytvoreni ¢eskych obala a ptibalové informace je
spravny vybér vzoru, ktery bude slouzit jako ptfedloha a do né&jz bude uzivatel aplikovat
pottebné zmény. S vybérem vzoru lze vyuzit 1 rady zkuSenych administratorti. Ti po zaslani
e-mailu s dotazem jsou schopni do 24 hodin poskytnout informaci a nasmeérovat uzivatele
ke spraévnému vzoru. V naSem piipad¢ — vytvoreni specifického ¢eského obalu a ptibalové

informace pro Hexvix — z predchozi zkusenosti predpokladam, ze bude administratory do-
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poruc¢eno vyuzit anglickych vzora ze slozky United Kingdom (GBR). Vzory z této slozky
jsou obvykle doporucovany, protoze se daji obecné dobie vyuzit vS§emi uzivateli, diky uni-

verzalnosti anglického jazyka.

Hexvix je distribuovan jako baleni, obsahujici dvé lahvi¢ky, s praskem a roztokem a ptiba-
lovou informaci. Pro kazdou z lahvicek, stejné jako pro vné&jsi obal, je nezbytné vytvorit
specialni navrh obalu, resp. etikety. Celkem se tedy jedna o ¢tyfi provedeni — vnéjsi krabic-
ka z tenkého kartonu, etiketa na lahvicku s praSkem, etiketa na lahvicku s roztokem a pfi-

balova informace.

Po ptekopirovani vSech ¢tyt anglickych vzortu do ¢eské slozky muize zacit dalsi faze. Tou je
vyplInéni udaji pro snadngjsi identifikaci vytvafenych dokumentd v ramci systému AMS.
Kazda nova polozka v systému ihned po vloZeni do slozky ziska sviij unikatni identifika¢ni
kod, zaGinajici pismeny TMP a nasledované kombinaci péti ¢isel. Udaje, které je tieba poté
pro jesté konkrétnéjsi identifikaci v systému vyplnit, jsou hodnota koncentrace (v mg nebo
mmol/ml), velikost (v ml), oznaceni typu dokumentu (zda se jedna o obal nebo o ptibalo-

vou informaci), typ obalu (vné&jsi, vnitini), cilovy trh apod.
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Obr. 13 Faze vypliiovani informaci o produktu v systéemu AMS [30]
V ptipadech, kdy M.G.P. obdrzi od SUKL schvalené zmény obald nebo piibalové informa-
ce, RA o tom neprodlené¢ informuje zastupce spole¢nosti GE Healthcare. Pfeda do centraly

vSechny nezbytné informace, jako napt. terminy, do kdy maji byt zmény implementovany
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(6 mésict od schvaleni), ¢eho se schvalené zmény tykaly a dalsi specifika. Zastupce GE
Healthcare vytvofi ve svém systému dokument shrnujici veskeré schvalené informace. Ten
obsahuje mimo jiné i identifikaci osob, které vypracovaly hlaseni, které provedly zapis
do systému, datum piijeti hlaseni, schvaleni a implementace, a také unikatni identifika¢ni
¢islo dokumentu. V piipadé piipravovaného projektu, v dobé kdy je vypracovavan, nebyla
zména z anglickych na ¢eské texty iniciovana. Proto V tuto chvili vyhotovovani projektové
dokumentace neni k dispozici RCC ¢islo a neni v obrazku vyplnéno. Identifikaéni Cislo
vytvofen¢ho dokumentu v internim systému GE Healthcare, obsahujiciho v§echny uvedené
informace, koresponduje v syst¢ému AMS s unikatnim identifika¢nim ¢islem. Pti vypliova-
ni informaci v systému AMS jsou vSechny nové obaly a ptibalové informace s timto do-

kumentem propojeny.

Po vlozeni identifikacnich dat pfichazi na fadu nejdilezitéjsi cast celého procesu — upravo-

vani a vkladani poznamek k anglickym vzoram.

g g™ ‘

Zoot

Page 1 of 1 iy N

GE Healthcare Hexaminolevulinate

Powder for solution
for intravesical use

GE Healthcare AS,
NO-0401 Oslo, Norway
Licensed from:
PhotoCure ASA.

_ Exp: PL 00637/006% [UK]
PA 735/10/2 IE)

1170227 GBR/IRL

_ Lot: See capsule.
\

J

Obr. 14 Proces vklddani poznamek k anglickym vzorim v systéemu AMS [30]
RA ma k dispozici tfi rizné barvy pro vkladani komentaitu tak, aby poznamkam adminis-

tratofi, zodpovédni za jejich findlni upravy, co nejlépe rozuméli:
= 7luty — nahrazuje ptvodni oblast textu novou
= zeleny — ptidava novou oblast textu

= Cerveny — smazava oblast textu
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Po kliknuti na Zlutou barvu a oznaceni oblasti s textem ,, Powder for solution for intravesi-
cal use* se Vv pravé Casti okna objevi pole pro text. Plivodni text je tfeba nahradit novym

a lze vepsat nasledujici komentaf:

Tab. 8 Vzor poznamky pro upravu textii v systému AMS [30]

Replace:

Powder for solution for intravesical use

With:

Prasek pro pfipravu roztoku do moc¢ového méchyte. Intravezikalni podani.

Po vlozeni vSech komentaid jsou tyto v systému uloZzeny a upozornéni o hotovém zpraco-
vaném dokumentu je zaslano pomoci emailového adresatre piimo ze systému AMS admi-
nistratorim. Ti provedou vSechny pozadované zmény a zaSlou zpét na emailovou adresu
upozornéni, Ze jsou upravy obaltl a ptibalové informace pfipraveny, aby je RA zkontrolo-

val a schvalil.

Vsechny dokumenty musi projit nékolikerou kontrolou pfed tim, nez jsou schvaleny odd¢-
lenim kvality a pfipraveny pro zaslani do tiskarny. RA kontroluje a elektronickym podpi-
sem potvrzuje spravnost vyhotovenych navrhii v prib&hu vytvéieni specifickych oball
a piibalovych informaci celkem ttikrat, aby se pfedeSlo piipadnym chybam. Stejné
I ze strany zastupci GE Healthcare jsou tyto tiikrat kontrolovany grafickym oddéleni a od-
délenim kvality, nez mohou byt schvaleny a po uplynuti 6 mési¢ni lhiity ptipraveny

pro pouZiti.

8.4 Nalezeni vhodného obchodniho zastupce

Z povahy celého projektu vyplyva, ze na obsazeni pozice obchodniho zastupce spole¢nosti
M.G.P. pro zastupovani léCivého ptipravku Hexvix bude vypsano fadné vyberové fizeni.
Pozadavek vedeni je zvolit nejvhodnéjsiho kandidata z fad uchazecu, ktefi budou mit pted-
chozi praktickou zkuSenost v oboru urologie, nebo alespoii zkusenost s obchodnim zastu-

povanim v oblasti mediciny.

Samotny proces vybérového fizeni uvnitt spole¢nosti M.G.P. se fidi standardizovanym
postupem schvalenym v pribéhu certifikace ISO 9001:2008, vedené spolecnosti Lloyd's.
Zaruka kvality v tomto pfipad¢é napovida, Ze jsou splnény vSechny pozadavky pro spravny

postup pii vybéru pracovnik.
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Pro nalezeni nejvhodnéjsiho kandidata na pozici obchodniho zastupce se vedeni spole¢nos-

ti z praktického hlediska nabizi hned nékolik moznosti:
= osobni kontakty jednatell spole¢nosti

= osobni kontakty soucasnych zaméstnancii a obchodnich zastupct na zkusené od-

borniky v profesi
= osobni kontakty na zastupce konkurence
= vyuziti souc¢asnych obchodnich zastupct
» vybér podle zaslanych Zivotopist z databaze
* umisténi inzeratu na internetovych strankach
Vybér na zakladé osobnich kontaktii jednatelii spolecnosti

Databéaze kontaktli jednateld spole¢nosti M.G.P. je za obdobi dvaceti let, po které spolec-
nost ptisobi na ¢eském a slovenském trhu, velmi Siroka. At uz se jednd o osobni znamosti
S konkrétnimi vhodnymi osobami na pozici obchodnich zastupcii, nebo o doporuceni dana
vedoucimi oddé€leni v nemocnicich, se kterymi se jednatelé pravidelné schézeji, navstévuji
na oddélenich a potkavaji na nejriznéjsich ceskych a svétovych kongresech a sympoziich.
Pokud by se vedeni k tomuto zplsobu vybéru nového obchodniho zéastupce nakonec roz-
hodlo, je bezpochyby, ze tato cesta bude jednou z nejpravdépodobnéjsich a uptednostiova-

nych pfi rozhodovani.
Doporuceni stavajicich pracovnikit a obchodnich zdstupcii

Jako druhy nejvhodnéjsi prostredek pro hledani vhodnych kandidatt na pozici po doporu-
¢enich jednateld, se nabizi ndzory soucasnych zamé&stnanct a obchodnich zastupcii, piiso-
bicich na trhu kontrastnich latek. V minulosti se tato metoda nalezeni vhodného uchazece

Casto jednateliim spole¢nosti osvédcila.
Kontakty na obchodni zastupce konkurence

Témét kazdodenné piichazi zastupci spolecnosti M.G.P. do styku s obchodnimi zastupci
konkurence. Potkavaji se na odd¢lenich a ve vétsin¢€ ptipadti mezi nimi nevladne nevrazi-
vost nebo dokonce nenavist. Dokonce je naopak v nékterych ptipadech mozné, ze se mezi

zastupci dvou konkurencnich spolecnosti vytvoii dlouhodobé ptatelské pouto.
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Obchodni zastupci M.G.P. nejsou nijak vyjimecni a za dobu své piisobnosti se stacili po-
znat s desitkami pracovnikti konkurence. V piipad¢€, ze by zachytili néjaky podnét z jejich

strany, Ze jsou nespokojeni, dalo by se situace vyuzit a nabidnout jim pozici v M.G.P.
Vyuziti soucasnych obchodnich zastupcii

Moznost vyuziti zkuSenosti sou¢asnych obchodnich zastupcti M.G.P. a piefazeni jednoho
zZ nich na pozici pro zastupovani spole¢nosti v aktivitich vedoucich k propagaci ptipravku
Hexvix, se zda byt jako jedna z vhodnych variant, ke které by se vedeni spole¢nosti mohlo
nakonec ptiklonit. Znamenalo by to jist¢ sazku na spolehlivost a osvédcenost, na druhou
stranu by pfibyla zbytku tymu obchodnich zastupcti prace, kdy by museli pokryt i oblasti,

které mél diive vybrany zaméstnanec na starosti.
Vyber podle zaslanych Zivotopisii z databdze

Za poslednich nékolik let se ve slozkéach, ulozenych na sekretariatu a obsahujicich zivoto-
pisy potencidlnich uchazecii, nachézi celd fada vhodnych kandidéti na pozici obchodniho
zastupce. Bude vSak nezbytné pfi zvoleni tohoto zplsobu vybéru pracovnika, dikladné
vSechny Zivotopisy zanalyzovat, kontaktovat uchazece, zda maji stdle o zaméstnani zjem

a pfipadné je poté zaradit do aktualizovaného seznamu uchazeci.

8.4.1 Umisténi inzeratu s nabidkou volného pracovniho mista

V piipadé€, ze by vySe navrzené postupy nebyly v pribéhu hledani vhodného uchazece
uspésné, do uvahy by pfipadl jeden ze zplsobl zvefejnéni nabidky volného pracovniho
mista. ZkuSenosti z minulych obdobi napovidaji, Ze by bylo nejvhodnéjsi a nejefektivnéjsi
umistnéni inzeratu s nabidkou volného pracovniho mista na internetové stranky. V ptipade¢,

Ze jednatelé zvoli tuto moznost, nabizi se celkem dvé vhodné moznosti.
Zverejneni nabidky na firemnich strankach wWww.mgp.cz

Dokonald internetova prezentace je zdkladem uspéchu kazdé spolecnosti na trhu. Pribézné
aktualizované informace o soucasnych ak¢nich nabidkach, o novych nabizenych produk-
tech, obecné informace o spolec¢nosti, detailni portfolio nabizeného zbozi, moznost on-line
objednévky, kontakty, poskytované sluzby a dalsi informace piiblizuji vSechny spole¢nosti
smérem ke svym zdkazniktim. A stejnym pravidlem se fidi 1 spole¢nost M.G.P. pfi vlastni

internetové prezentaci.


http://www.mgp.cz/
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Za dobu své existence neprosly webové stranky zasadnimi zménami. Teprve na podzim
roku 2010 doslo po bezmala ro¢ni rekonstrukci a modernizaci celych stranek externim spo-
lupracovnikem k jejich spusténi. Nova podoba stranek je pro ¢eské navstévniky dostupna
z adresy www.mgp.cz a na adrese www.mgpslov.sk pro zakazniky ze Slovenska. Po vstupu
Ceské republiky do Evropské unie byla dle novych trendi a smérd piidana adresa v evrop-

ském formatu www.mgp.eu, verze v anglicting€ pro zakazniky z ostatnich zemi.

Hlavni zména webovych stranek se tykala moderni grafické apravy. Puvodni stranky ptso-
bily celkové zastaralym dojmem a dost odméfené. Proto kazdého navstévnika, ktery znal
pivodni stranky spole¢nosti, na prvni pohled jednoznaéné upouta a ptijemné piekvapi nova
grafickd uprava. Dalsi novinkou oproti pivodnim webovym strankdm je zména ptivodniho
celkového rozlisSeni webu z 800 x 600 na 1 024 x 768 obrazovych bodi. To odrazi vyssi

rozliSeni a vétsi zobrazovaci Sitku modernich pocitatovych monitord a LCD displeju.

Vytvofeny profil na strankdch Google Analytics navic poskytuje M.G.P. feSeni webové
analyzy, poskytujici dokonaly piehled o provozu na webovych strankach, navstévnosti

a o efektivité provadéného marketingu.
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Obr. 15 Vyuziti Google Analytics ve spolecnosti M.G.P. [16]

Na internetovych strankach spolecnosti neni v soucasné dobé vytvoren staly odkaz,
pod kterym by navstévnici mohli naleznout nabidku zaméstnani. Diivodem je, Ze spole¢-
nost ma velmi stabilni zakladnu zaméstnancti a nedochazi k jejich piili§ Casté fluktuaci.

ey e

tak Castym ukazem, jako u velkych firem.

V ramci projektu zaméteného na nalezeni vhodného obchodniho zastupce by vsak nebyl
problém odkaz na nezbytnou dobu vytvorit. Spoluprace s externim spolupracovnikem,
spraveem internetovych stranek spolecnosti, je velmi spolehlivd a v pfipadé nutnosti je

tento schopen odkaz vytvofit do 24 hodin od zadani.


http://www.mgp.cz/
http://www.mgpslov.sk/
http://www.mgp.eu/
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Nejvhodnéjsim mistem pro umisténi nabidky zaméstnani se zda byt avodni strana, kde je
v hlavnim poli vytvofen systém stfidajicich graficky zpracovanych odkazli s nabidkami

nejruznéjSich akci a slev pro zakazniky.
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Obr. 16 Umisteni nabidky pracovniho mista na internetovych strankdch spolecnosti [18]
Na tvodni strané bude v ptfipadé€ potieby vytvoien graficky zajimavy odkaz, sd€lujici in-
formaci o vyhlaSeném vybérovém fizeni. Po kliknuti na odkaz bude navstévnik pfesmero-

van na dalsi stranku, kde budou obsazeny bliz§i informace Vv pifehledném informa¢nim sdé-

leni:

Obchodni zastupce v oblasti farmacie

Predstaveni spole¢nosti:

Spole¢nost M.G.P. spol. s r.0. byla zaloZena v roce 1991 jako jedna z prvnich privatnich organizaci, ktera
ziskala povoleni k distribuci radioaktivnich preparat(i v ptivodnim Ceskoslovensku. Jsme s témé&F dvacetile-
tou historii, a v sou€asnosti vice nez 30 zaméstnanci, jiz tradiéni a zkuSenou spoleénosti na ¢eském a slo-
venském farmaceutickém trhu. Hlavnim polem nasi plsobnosti je distributorska ¢innost portfolia radioaktiv-
nich pfipravk( a kontrastnich latek pro magnetickou rezonanci a CT, smluvni pfeprava radioaktivnich prepa-
rati a chemikalii pro medicinské, védecké, vyzkumné a technické pouziti a pfistroji pro detekci ionizujiciho

zafeni. Jsme vyhradnim distributorem IéCiv spole¢nosti GE Healthcare, radioaktivnich a neradioaktivnich
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chemikalii od spoleénosti MP Biomedicals a zaficu pro gama radiografii od madarské spolecnosti [ZOTOP

v ramci Ceské republice a na Slovensku.
Nabizime:

Praci v dynamickém tymu, odpovédnou a samostatnou préci ve stéale se rozvijejici spole€nosti, motivujici
finan¢ni ohodnoceni - fixni + flexibilni slozka s vazbou na dosazené vysledky, sluzebni viiz i k soukromému

vyuziti, notebook, mobilni telefon, néstup mozny ihned.
Pozadujeme:

VS vzdélani (zdravotnické, farmaceutické, pfirodovédné zaméfeni), obchodni talent, pfirozena komunikacni
a organizacni schopnost, ochota naslouchat pfani zakaznikd, praxe obchodniho zastupovani v oblasti zdra-
votnictvi vyhodou, dobra znalost Iékarské terminologie nutna i pro mezinarodni komunikaci v AJ, znalost

prace na pocitaci, fidi¢sky prikaz skupiny B.
Néapln prace:

Aktivni oslovovani a spoluprdce s potencialnimi novymi zékazniky - Iékafi specialisty, spoluprace
s obchodnim oddélenim spolecnosti, vytvareni nabidek, kompletovani dokumentace pro vybérova fizeni,
spoluprace a konzultace €innosti s vedenim spolecnosti, cilené aktivity v terénu vedouci ke zvyseni pové-
domi o produktu a spoleénosti a navySeni prodeju, pravidelna G¢ast na seminafich, G¢ast na kongresovém

stanku apod.

V pfipadé, Ze Vas naSe nabidka zaujala a spliiujete vySe pozadovana kritéria, nevahejte a zaslete nam svdj
strukturovany Zivotopis, Vasi fotografii a motivacni dopis do 14 dnd na e-mailovou adresu mgp@mgp.cz.
Davérnost Vasich dokumentu je pro nas samoziejmosti. Bude-li se Vas profesni profil shodovat s pozadav-
ky na obsazovanou volnou pozici, budete zafazeni do uz$iho vybéru kandidatd a v horizontu nejvySe

15 pracovnich dnl Vas budeme pisemné ¢i telefonicky kontaktovat.

Misto pracoviste:
Zlin a oblast Ceské republiky

Délka pracovniho poméru:
na dobu neurcitou

Typ smluvniho vztahu:
pracovni smlouva

Benefity:
zdravotni volno/sickday, pfispévek na penzijni/zivotni, pfipojiSténi, notebook, mobilni telefon, auto
i pro soukromé Ucely, dovolena navic, bonusy/prémie/13.plat, pfispévek na stravovani
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Zverejnéni nabidky na internetovém serveru WWW.jobs.cz

V minulosti spolecnost M.G.P. jiz n¢kolikrat vyuzila sluzeb serveri profesiondln¢ se zaby-
vajicich nabidkami volnych pracovnich mist. Existuje tedy jiz vytvofeny podnikovy ucet
na serveru www.jobs.cz. Tento nabizi plno zakaznickych vyhod, mezi které patii pfistup
do nejvétsi databaze Zivotopisti v CR, piehlednou spravu odpovédi od uchazeéi, akéni

nabidky levnéjsi inzerce v tisku nebo slevy na inzerci.

Navrzena podoba inzeratu pro umisténi na internetové stranky spolecnosti zcela vyhovuje
podminkam podoby inzeratu na internetovém serveru Www.jobs.cz. Vzhledem k potiebé
spole¢nosti M.G.P. nalézt vysoce kvalifikovaného obchodniho zastupce nejen ze Zlinského
kraje, se v tomto piipadé zda byt nejlepsi volbou kombinace 2 tydenniho inzeratu v regionu
Praha a ve vSech moravskych regionech — Zlinsky, Jihomoravsky, Moravskoslezsky

a Olomoucky kraj.

Tab. 9 Vypocet ceny za umisteni inzerdtu na internetovém serveru WWWw.jobs.cz [17]

Uml'\s/tftlelgi] iicl)lrfl(jrétu beCzle[r)l SH ZO(OCOIEEI;H Vé(.:i)nI?H

(v K¢) (v K¢)
Praha 5900,- 1180,- 7 080,-
4x moravské regiony 3 600,- 720,- 4 320,-
Cena celkem 9 500,- 1900,- | 11 400,-

Dtivodem pro umisténi v uvedenych regionech je v piipadé Prahy Siroké4 nabidka moznych
vhodnych uchaze¢l a v moravskych regionech z divodu dostupnosti a vhodné vzdalenosti
sidla firmy od mista bydlisté. Celkové naklady na umistény inzerat na internetovém serveru

www.jobs.cz po dobu 2 tydnt budou 11 400,- K¢.

Spoluprdce s Uradem prdce ve Zliné

Zakonna povinnost, dana § 35, zak. ¢. 435/2004, O zamé&stnanosti, je zaméstnavatel povi-
nen do 10 kalendainich dnil oznamit ptisluSnému ufadu prace volna pracovni mista a jejich
charakteristiku a nejpozdeji do 10 kalendarnich dnti ozndmit obsazeni téchto mist. Zalezi
pak na rozhodnuti piislusného uradu prace, zda nabidku zvefejni nebo ne. Volnymi pra-
covnimi misty se rozumi nove vytvoiena nebo uvolnéna pracovni mista, na kterad zamést-

navatel zamysli ziskat zaméstnance nebo je hodla obsadit doCasné pfidélenymi zaméstnan-
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ci agentury prace. Lhita pro ozndmeni po¢ind bézet dnem nasledujicich po vytvoieni,

uvolnéni nebo obsazeni pracovniho mista.

Pro oznameni nového pracovniho mista bude vyuzit vySe zpracovany popis pracovniho

mista i v pfipadé jeho nahlaseni na Utad prace ve Zling.

8.5 Prezentace spole¢nosti a nového produktu na odborné konferenci

Kazda nova polozka v nabizeném portfoliu vSech spole¢nosti musi byt nalezité prezento-
vana potencialnim zakaznikim. Proto se Vv zavérecné Casti projektu dostaneme blize k pfi-
pravé podpurné akce sméfujicich ke zvyseni povédomi o novém produktu. Bez vhodné
ptilezitosti prezentovat vysledky svych ¢innosti a upozornit na novy nabizeny produkt, by
cely projekt ztratil na vysledné efektivité. Proto jsem se rozhodl zakomponovat do projek-

tové Casti i specifika piipravy aktivni ucasti v ramci odborné konference.

Jednatelé spolecnosti spolu s obchodnimi zastupci se v prub&hu roku ucastni nejruznéjsich
tuzemskych a zahrani¢nich akci se zaméfenim na obor podnikani — radiofarmacie a radio-
logie. Bohaté zkusenosti jednatelti a obchodnich zastupci M.G.P. nabyté predevsim pasiv-
ni ucasti na sympoziich a konferencich, jsou nespornou vyhodou pii planovani ucasti ak-

tivni na nékteré z predem zvolenych akeci.

Po konzultaci s marketingovym manazerem spolecnosti M.G.P. jsem se rozhodl o ptipravu
widasti na kazdoro&né konané konferenci Ceské urologické spolecnosti Ceské 1ékaiské spo-
le¢nosti J.E.Purkyné (CUS CLS JEP). V fijnu 2010 probéhl jiz 56. roénik této vyroéni kon-
ference, poprvé s tcasti zastupce spolecnosti M.G.P. Konference se kazdoro¢né tucastni
tém&f 400 urologii a urologickych sester. Ucasti na konferenci byl jednateli povéfen
za M.G.P. i obchodni zastupce Dr. Miroslav Duda. Diivodem rozhodnuti zi¢astnit se této
akce bylo védomi, ze v blizké budoucnosti bude portfolio M.G.P. rozsifeno o ptipravek
s vyuzitim v oblasti urologie — Hexvix. Hlavnim cilem ucasti bylo rozpoznat specifika pro-
stfedi urologické konference, informovat se o nejnovéjsich produktech a aktualitach z této

oblasti a navazat kontakty s obchodnimi zastupci zucastnénych spole¢nosti.
Zapis z ucasti na konferenci byl ve vSech smérech pozitivni. Dr. Duda referoval o vysokém
z4jmu navstévnikd o odborné piednasky, 0 kvalitnim zdzemi pro Uc€astniky a predevS§im

o vysokém zajmu ucastnikl navstévujicich stanky vystavujicich spolecnosti.
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Zjisténi vedla jednatele k rozhodnuti zGc¢astnit se v piistim roce 57. ro¢niku vyro¢ni konfe-
rence CUS CLS JEP aktivng, tedy prezentovat spole¢nost M.G.P. a novy piipravek Hexvix
aktivnim zpisobem. Nejzajimavéjsi zpusob ucasti na této konferenci se nabizi v podobé

umisténi stanku v prostorach budovy, v niz se bude pfisti ro¢nik konference konat.
Ndakladova analyza

Nékladova analyza na umisténi firemniho stdnku v rdmci 57. ro¢niku vyro¢ni konference

CUS CLS JEP definuje jednotlivé ndkladové polozky.

Podle dostupnych informaci z pozvanky zaslané organizatorem kongresu, kterym je kazdo-
roéné Ceskéa urologicka spole¢nost, se piisti roénik konference bude konat v Hotelu Di-

plomat v Praze — Dejvicich, v terminu 12.—14. fijna 2011.

V prvni den konani akce obvykle za¢ina slavnostnim zahajenim v odpolednich hodinach
a do 19. hodiny probiha blok pifednasek. Dalsi den zacina blok prednasek od 8. hodiny ran-
ni, s pfestavkami do 18. hodiny. Tieti den je zahajen v 8 hodin rano, s piestavkami do 16.
hodiny a slavnostnim zakoncenim konference. Tradi¢nimi souc¢astmi odborného programu
jsou zasedani a sympozia sekci CUS, pracovni snidané primatd, ¢lenska shromazdéni, kur-

zy Evropské skoly urologie, sekce sester a firemni sympozia.
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Za spolecnost M.G.P. se akce z¢astni dvé osoby — jednatel a obchodni zastupce.

Tab. 10 Ndkladova analyza ucasti na odborné konferenci [viastni zpracovani]

Niklady* [ o~ [ Naklady
Nakladové polozky bez DPH v K&) v¢. DPH
v Ko v K&

Darnove uznatelné naklady

Zakladni poplatek pro vystavovatele (7m? vy-
stavni plochy, stil, dveé zidle, registrace na 56 000,- | 14 000,- | 70000,-
prednaskovy program pro 2 osoby)

Inzerce v programu kongresu — vnitiek A5 8 000,- 2 000,- | 10000,-

Umisténi loga spolecnosti na stojanky pro inter-

aktivni hlasovani 4 000,- 1000,- 5 000,-

Propagacni predméty vlozené do tasek pro

Gicastniky (blok, propiska) 5910,-| 1182-| 7092-

2x jednoltizkovy pokoj na 2 noci 4 392,- 488, - 4 880,-
Stravné (2 osoby) 908,- - 908,-
Darnové neuznatelné naklady

2x vstupenka do divadla 576,- 64,- 640,-
2x vstupenka na muzikal 1 080,- 108,- 1 188,-
OOfli);f}r,sgzrclli. )na stanek (néapoje, klobasy, tyCinky, 2 800.- 700.- 3500 -
Naklady celkem 83 666,- 19542 | 103 208,-

(*pro stanoveni a vypocet nakladii jsou pouzity tidaje platné v den konani pfedchoziho ro¢niku kongresu)

Predpokladem pro vypocet vySe nakladi u vkladanych propagacnich materiala je vloZeni
bloku a propisek s logem M.G.P. do 300 tasek. Na nasledujici polozky se vztahuje 20%
DPH: zakladni poplatek pro vystavovatele, inzerce v programu kongresu, umisténi loga
spolecnosti na stojanky pro interaktivni hlasovéani, propagacni pfedméty a obcerstveni.
Na nasledujici polozky se vztahuje 10% DPH: vstupenky do divadla, vstupenky na muzi-
kal.
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Vypocet vyse tuzemského stravného je upraveno vyhlaskou ¢. 377/2010 Sb. Za kazdy ka-
lendaini den pracovni cesty poskytne zaméstnavatel (podnikatelska sféra) zaméstnanci

stravné podle § 163/1 zakoniku prace, platné pro rok 2011 nejméne:

Tab. 11 Vyhldskou stanovené hodnoty pro vypocet stravného [27]

Doba trvani Hodnota stravného
pracovni cesty (v K¢)
5-12 hod./den 63 K¢
12-18 hod./den 95 K¢
nad 18 hod./den 149 K¢

Pro vypocet vyse nakladd na stravné pro dvé osoby na tfi dny je vyuzita tabulka stanovena

vnitini normou spole¢nosti M.G.P., odvozené od zakoniku prace nasledovné:

Tab. 12 Hodnoty pro vypocet stravného dle internich stanov spolecnosti M.G.P. [35]

Doba trvani Hodnota stravného
pracovni cesty (v K¢)
5-12 hod./den 72 K¢
12-18 hod./den 110 K¢
nad 18 hod./den 172 K¢

8.6 Reklama v odborném ¢asopise

Umisténi reklamy v odborném Casopise se nabizi jako velmi vhodny podptirny prostiedek
pro osloveni a vyvolani zdjmu o pfipravek Hexvix u potencidlnich zdkazniki. Na ¢eském
trhu je vydavano vice ¢i méné pravidelné hned nékolik odbornych renomovanych magazi-

nt, které budou stat za zvazeni pti vybéru vhodného umisténi reklamniho sdéleni.
Urologie pro praxi

Casopis Urologie pro praxi je vydavan spole¢nosti Solen Medical Education s.r.o., ve spo-
lupraci se Sdruzenim ambulantnich urologt. Jeho cilovou skupinou jsou lékafi — urologo-
vé. Vychazi 6 krat do roka v nakladu 800 vytiskli. Pfilohami ¢asopisu jsou abstrakta z vy-
branych urologickych kongresti a sympozii a rizné dal§i nepravidelné ptilohy (tematické

brozurky apod.).
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Nejvhodnéj$im umisténim inzeratu se v tomto piipadé jevi i vzhledem k vysi ceny inzerat
pod obsah (vyuziti 1/2 strany A4) o rozmérech textu 210 x 148 mm. Cena za umisténi inze-

ratu je 26 000 K¢ bez DPH.
Ceska urologie

Casopis Ceska urologie je védeckym dvojjazyénym (Sesky a anglicky jazyk) periodikem
vydavanym Ceskou urologickou spoleénosti CLS JEP. Vychazi étvrtletné obvykle v rozsa-
hu 80 stran v nakladu 800 vytiskt. Odbérateli ¢asopisu jsou urologové, chirurgové a speci-

alisté dalSich oborti mediciny.

V tomto ptipadé bude stat za zvazeni i vzhledem K vySi ceny umisténi inzeratu na tieti

stranu obalky, za 25 000 K¢ bez DPH.
Ceskd radiologie

Ceska radiologie je tiskovym organem Radiologické spole¢nosti CLS JEP, Ceské spoleé-
nosti intervenéni radiologie CLS JEP a Ceské neuroradiologické spole¢nosti CLS JEP. Je

vydavan Ctvrtletné v obvyklém rozsahu 80-100 stran, v nakladu 1 700 vytiskd.

Jako nejvhodnégjsi z cenového hlediska se zda byt umisténi inzeratu na pulstranu v zavéru

Casopisu, za 14 000 K¢ bez DPH.
Interni medicina pro praxi

Periodikum interni medicina je vydavano stejnym vydavatelem jako Urologie pro praxi —
spolecnosti Solen Medical Education s.r.o., ve spolupraci se SdruZzenim ambulantnich in-

ternistd. Vychazi 12 krat do roka v nakladu 5 000 vytisku.

U tohoto periodika jsou ceny za umisténi reklamniho sdéleni podstatné vyssi. Je to dano
skutecnosti, Ze je vydavano pravidelné¢ kazdy meésic v pomerné vysokém poctu vytiski.
Proto je zde jedinym moznym feSenim umisténi reklamy pomoci banneru pod text
za 15000 K¢ bez DPH. Rozhodnuti o umisténi v tomto ¢asopise je na zvazeni vedenim

spolecnosti M.G.P.

Rozpocet pro reklamu jsem podle orientac¢nich cen za jejich umisténi stanovil po dohodé
s vedenim spolecnosti M.G.P. v maximalni vysi 30 000 K¢ bez DPH. Stanovena maximal-
ni hodnota odpovidd primémym cendm za umisténi, vypocitand z primérnych hodnot
vSech 4 zkoumanych periodik. Je vS8ak nutné zohlednit, komu je periodikum uréeno. Prvni

dva uvedené ¢asopisy jsou specialné uréeny pro urology. Casopisy Ceské radiologie a In-
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terni medicina pro praxi jsou sice ur¢eny také odbornym pracovnikiim, ne vSak pfimo spe-
cialistim v urologickém oboru. Zvazovany rozpocet pro umisténi v téchto dvou ¢asopisech

je tedy logicky nizsi.

8.7 Casova analyza projektu

Analyza ¢asového planu je nedilnou soucasti kazdého pfipravovaného projektu. V nasledu-
jicich bodech je sestaven Casovy plan projektu rozsiteni nabidky portfolia zbozi spole¢nosti

M.G.P. spol. s r.0. a vzniku pozice obchodniho zastupce.

8.7.1 Casovy plan projektu

Névrh na realizaci projektu vytvofeného v rdmci této diplomové prace je z Casového po-
hledu stanoven na obdobi od 1. ledna do 31. fijna 2011. Nasledujici tabulka obsahuje kon-

krétni terminy realizace dil¢ich etap projektu.

Tab. 13 Terminy realizace dilcich etap projektu [viastni zpracovani]

Diléi etapy projektu Casovy plan
1. Analyza a zpracovani leden — duben
2. Pfedstaveni zadavatelim, pfipominkovani, Gipravy, schvéleni kvéten
3. Jednani o vysi nakupni a maloobchodni ceny cerven
4. Podpis smlouvy s GE Healthcare cerven
5. Zvefejnéni inzeratu s nabidkou pracovni pozice cerven
6. Piiprava a piedlozeni farmakovigilanéniho planu na SUKL cervenec
7. Ptijimaci pohovory s uchazeci, pfijeti nového obchodniho zastupce | ¢ervenec
8. Vytvoreni ¢eskych obali a pribalové informace cervenec — zafi
9. Zaskoleni nového pracovnika srpen — zafi
10. Umisténi reklamy v odborném ¢asopise zari
11. Aktivni t¢ast na 57. vyroéni konferenci CUS CLS JEP fijen

12. Hodnoceni a vysledky projektu fijen
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V nésledujici tabulce jsou zachyceny terminy jednotlivych etap realizace projektu rozsiteni
nabidky portfolia nabizeného zbozi a vzniku pozice obchodniho zastupce vcetné doby ur-
¢ené pro navrhy a piipravu projektu. Jednotlivé sloupce tabulky piedstavuji mésice a rfadky

zobrazuji dil¢i etapy projektu.

Tab. 14 Casovy harmonogram projektu [viastni zpracovani]

Etapy realizovaného | 1. (2. |3. |4. |5 |6. |7. |8 [9. |10
projektu
1.
2.
3.
4,
5.
6.
7.
8.
9.
10.
11.
12.

8.7.2 Metoda kritické cesty (CPM)

Pro vyhodnoceni ¢asové narocnosti projektu je vyuzita zakladni deterministicka metoda
sitové analyzy — metoda kritické cesty (CPM) v programu Windows Quantitative System
for Business (WinQSB), jejimz modelem je sitovy graf. Sitovy graf metody CPM je pro-
sttedkem pro znadzornéni projektu a ¢innosti, které musi byt v projektu vykondny. Analyza
je zaloZena na pravdépodobnych délkach jednotlivych ¢innosti vedoucich k realizaci cel-
kového projektu. Pouzita metoda vyjadiuje vazby mezi témito ¢innostmi, hleda nejkratsi

moznou dobu realizace projektu a usnadnuje jejich efektivni casovou koordinaci.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 96

Prvnim krokem metody CPM je vytvofeni seznamu, V némz je popsano, které ¢innosti
na sebe navzajem navazuji a které dané Cinnosti pfedchazeji. Doba trvani ¢innosti je vzdy

uvedena ve dnech.

Tab. 15 Popis cinnosti projektu a doby jejich trvani ve dnech [Vlastni zpracovani]

Symbol S . Doba trvani | Piredchazejici
v . Popis Cinnosti ..
¢innosti (ve dnech) ¢innost
A Analyza a zpracovani 98 -
B Ptedstaveni zadavatelm, pfipominkovani, 20 A
upravy, schvaleni
C Jednani o vysi nakupni a maloobchodni ceny 7 B
D Podpis smlouvy s GE Healthcare 1 C
E Zvetejnéni inzeratu s nabidkou pracovni pozice 1 D
F Ptiprava a ptedlozeni farmakovigilan¢niho pla- 3 D
nu na SUKL
G Pfijimaci pohovory s uchazeci, pfijeti nového 12 E
obchodniho zastupce
H Vytvoreni ¢eskych obalti a ptibalové informace 71 D
I Zaskoleni nového pracovnika 40 G
J Umisténi reklamy v odborném casopise 1 D
K Aktivni u¢ast na 57. vyroéni konferenci CUS 3 I
CLS JEP
L Hodnoceni a vysledky projektu 1 F,H J K
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Druhym krokem je pieneseni udaji do programu WinQSB. Pocet ¢innosti je zadavan pii
spusténi samotného programu. Ten po ¢iselném vyjadieni pideli kazdé Cinnosti specificky
nazev, ktery koresponduje s nami vytvorenou tabulkou. Stejné¢ musi byt do zdrojovych dat
pro vyhodnoceni uvedeny vSechny ptedchazejici ¢innosti a doby, po kterou jednotlivé ¢in-

nosti trvaji.

Tab. 16 Zaddvané udaje pro vypocet v programu WinQSB /[viastni zpracovani]

Activity Activity Immediate Predecessor [list Mormal

Mumber Mame number/name. separated by "] Time
1 Al 98
2 B A 20
3 C B ¥
4 D C 1
h E D 1
b F D 3
i G E 12
(] H D 1
) I G 40
10 J D 1
11 K I 3
12 L FHJK 1

Ttetim krokem nasledujicim bezchybné zadani kompletnich udaju je programem vygene-

rovana tabulka s vyhodnocenim.

Tab. 17 Vypocet kritické cesty v programu WinQSB [vlastni zpracovani]

04-24-2011| Achtivity | On Cntical | Activity | Earhest | Earhest | Latest | Latest| Slack
09:15:34 Mame Path Time Start Finizh | Start | Finish | [L5-ES]
1 A Yes 98 0 98 1] 98 0
2 B Yes 20 98 118 98 118 0
K] C Yes ¥ 118 125 118 125 0
4 D Yes 1 125 126 125 126 0
h E no 1 126 127 141 142 15
[ F no 2 126 129 194 197 6B
¥ G no 12 127 133 142 154 15
g H Yes i1 126 197 126 197 0
i | no 40 139 179 154 194 15
10 J no 1 126 127 196 197 70
11 4 no 23 179 182 194 197 15
12 L Yes 1 197 198 197 198 0
Project Completion| Time = 198 days
Mumber of  Critical Path(z] = 1
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Tabulka vypovida o nasledujicich skute¢nostech souvisejicich se zadanym projektem:
» seznam dil¢ich ¢innosti souvisejicich s projektem
= vycet Cinnosti, které jsou a které nejsou soucasti kritické cesty
* doby trvani ¢innosti
» nejdiive mozné zacatky a nejdiive mozné konce danych ¢innosti
* nejpozdéji pripustné zacatky a nejpozdéji ptipustné konce ¢innosti
» rozdily mezi nejpozdéji piipustnymi zacatky a nejdiive moznymi zacatky
= celkovou dobu trvani projektu
= pocet kritickych cest projektu

Vyuziti metody CPM v ramci programu WinQSB dovoluje uzivateli nejen tabulkové vy-
hodnoceni vysledkd, ale i jejich zobrazeni pomoci grafického schématu. Cervenou barvou

je v sitovém grafu znazornéna Kriticka cesta, neboli:
» nejkrat$i moznd doba realizace projektu,

» nejdel$i mozna cesta mezi vstupnim a vystupnim uzlem projektu,

= ¢innosti, u kterych je celkova rezerva rovna nule.

Obr. 17 Sitovy graf sestrojeny pomoci programu WinQSB [viastni zpracovani]

Kriticka cesta pomaha zadavateli zobrazit ¢innosti, které musi byt dokonceny v predem

stanovenych lhitéach tak, aby cely projekt nebyl ohroZen.
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Tab. 18 Analyza kritické cesty [viastni zpracovani]

04-24-2011 Critical Path 1
1 A
2 B
3 C
4 D
L7} H
6 L
Completion Time 198

V piipad¢ tohoto konkrétniho projektu, jehoz zadanim bylo vytvoteni projektu, slouziciho
jako podklad pro rozsiteni nabidky portfolia zbozi spole¢nosti M.G.P. a vznik pozice ob-
chodniho zastupce, byla jeho kriticka cesta stanovena na 198 dni. Z tabulky je ziejmé,
ze projektové ¢innosti maji jednu kritickou cestu. Jedna se o nejkrat$i moznou dobu reali-
zace projektu trvajiciho 198 dni a zahrnujiciho Sest ¢innosti — A, B, C, D, H a L. Uvedené
¢innosti se nachdzeji na kritické cesté. Nemaji tedy zddnou Casovou rezervu a nemiize
u nich dojit ke zpozdéni, aniz by piipadné zpozdéni mélo dopad na v¢asnou realizaci pro-
jektu. U zbylych Sesti ¢innosti — E, F, G, |, J a K vznikaji casové rezervy a je mozné je pro-

dlouzit, aniz by byla ohrozena v¢asna realizace projektu.

Neméné dileZitou soucasti ¢asové analyzy je vypocet ¢asovych rezerv. Ten je provadén
pomoci nasledujiciho postupu:

= celkova Casova rezerva: RCij = TP; — tij — TM;
(velikost ¢asového intervalu, o ktery miize byt ukonceni realizace Cinnosti zpozdéno,

tj. o kolik mlze byt posunut zacatek Cinnosti nebo prodlouZena doba trvani ¢innosti,

aniZ by doslo ke zmén¢ doby trvani celého projektu)
= volna ¢asova rezerva: RVjj = TM; — TM; — tj;

(velikost casového intervalu, o ktery miize byt ukonceni realizace Cinnosti zpozdéno,
aniz by bylo zabranéno bezprostiedné nasledujicim ¢innostem zahajit realizaci v nejdiive

mMozném terminu)
= nezavisla ¢asova rezerva: RN;j = TM; — TP; — t;;

(velikost ¢asového intervalu, o ktery mtize byt zpozdéno ukonceni realizace ¢innosti, zapo-
caté v nejpozdéji ptipustném konci, aniz by doslo k zabranéni bezprostiedné nasledujici

¢innosti zapocit realizaci v nejdiive moZzném terminu)
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Tab. 19 Vypocet casovych rezerv [vilastni zpracovaini]

Nejdiive mozny | Nejpozdéji piipustny
Cinnost | t; | zadatek | konec | zadatek | konec | RCj | RVyi | RNj
™ | TP ™ TP,

A 98 0 98 0 98 0 0 0
B 20 98 118 98 118 0 0 0
C 7 118 125 118 125 0 0 0
D 1 125 126 125 126 0 0 0
E 1 126 127 141 142 15 14 13
F 3 126 129 194 197 68 65 62
G 12 127 139 142 154 15 3 0
H 71 126 197 126 197 0 0 0
I 40 139 179 154 194 15 0 0
J 1 126 127 196 197 70 69 68
K 3 179 182 194 197 15 12 9
L 1 197 198 197 198 0 0 0

Ze zpracované tabulky vyplyvaji nasledujici zjisténi:

= ¢innosti, nachdzejici se na kritické ceste, maji nulovou ¢asovou rezervu, jejich zaha-

jeni ani doba trvani nemtize byt opozdéna

* posunuti zahdjeni nebo prodlouZeni doby trvani ¢innosti E, G, I a K je mozné

o 15 dni, aniZ by doslo k naruseni terminu zakonceni celého projektu

* ¢innost E je moZné prodlouZit nebo posunout o 14 dni, aniZ by byla ovlivnéna ¢in-

nost G, ¢innost F je mozné prodlouZzit nebo posunout o 65 dni, aniz by byla ovliv-

néna ¢innost L apod.

= Cinnost J je mozné prodlouzit o 68 dni, aniz by byla ovlivnéna kterakoli jind ¢innost

sitového grafu

8.8 Rizikova analyza

V prubéhu analyzy a pldnovani projektu je tieba pocitat s riziky, kterd se mohou v pribéhu

jeho realizace vyskytnout. Tato rizika mohou snizit pravdépodobnost UspéSnosti celého

projektu. Vyskyt moznych rizik je omezen na vnitini prostiedi spolecnosti a trh, na kterém

se spolecnost nachazi. Dulezité je s témito riziky pocitat a provést dokonalou eliminaci

jejich pficin, ptipadné snizit dopad vSech rizik na projekt.
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Nasledujici vy¢et moznych rizik by mohl do jisté miry ovlivnit projekt rozsiteni nabidky

portfolia zbozi spole¢nosti M.G.P. a vzniku pozice obchodniho zastupce:
= piekroCeni ¢asové lhuty uréené pro realizaci projektu (A)
* nevyhodné vyjednana vyse nakupni ceny od dodavatele (B)
* nevhodné umisténi inzeratu s nabidkou pracovni pozice obchodniho zastupce (C)
= $patny vybér nového obchodniho zastupce (D)
= chyba pii vytvaieni Ceskych oball a piibalové informace (E)

* nedostatek propagacnich materiali a brozur s informacemi o novém produktu (F)

nedostate¢na piipravenost ti¢astniki podzimniho kongresu (G)

U kazdého z uvedenych rizik je tieba stanovit pravdépodobnost, S jakou by uvedena rizika

mohla ovlivnit cely projekt.

Nasledujici tabulka uvadi hodnoceni pravdépodobnosti vyskytu daného rizika, kdy hodnota
1 znamend nejvyssi pravdépodobnost vyskytu a 0 znamend, Ze se jeho vyskyt neocekava.
Pro hodnoceni dopadu jednotlivych rizik na projekt je pouzita stupnice, kdy hodnota 1 de-

finuje zasadni nasledky a 0 pak Zadny dopad dil¢iho rizikového faktoru na projekt.

Tab. 20 Prehled a zhodnoceni rizik projektu [vlastni zpracovani]

Pravdépodobnost Dopad rizika
Rizikovy vzniku rizika (v %) na projekt Vvsledek
faktor | nizka | stfedni | vysoka | nizky | stiedni | vysoky ys
0,2 0,5 0,8 0,1 0,4 0,7
A X X 0,20
B X X 0,35
C X X 0,08
D X X 0,14
E X X 0,08
F X X 0,32
G X X 0,35

Tab. 21 Legenda pro urceni vyznamnosti rizik [vlastni zpracovani]

Hodnota Pranépod_ol_:)nost Dopad r_izika
vzniku rizika na projekt
Nizka 0-0,2 0-0,1
Stredni 0,21-0,5 0,11-0/4
Vysoka 0,51-0,8 0,41-0,7
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Nizké riziko (hodnota soucinu do 0,15)
Nevhodné umisteni inzeratu s nabidkou pracovni pozice obchodniho zastupce

Umisténi inzeratu s nabidkou volné pracovni pozice je pro spolecnost klicovym faktorem
pfi hleddni novych zaméstnancli. Vhodné umistény inzerat je zdkladem uspéchu jiz
Vv prib¢hu této tvodni faze a riziko nevhodného umisténi je bez piedchozich zkusenosti
pomérné vysoké. Jednatelé¢ spolecnosti M.G.P. maji vSak diky pfedchozim zkuSenostem
s hledanim zaméstnancti prehled o nejvhodnéjSich zptisobech jejich nalezeni. Z navrzenych
postupll v ramci tohoto projektu, jehoz dil¢im cilem je mimo jiné i nalezeni obchodniho
zastupce se zkuSenostmi Vv oblasti mediciny nebo farmacie, se nejvhodné&jsimi prostiedky
zvefejnéni inzeratu spoleCnosti M.G.P. nabizi umisténi v celostatnim odborném tisku,

na specializovanych internetovych strankach a spoluprace s Ufadem prace ve Zling.
Spatny vybér nového obchodniho zdstupce

Jednim z malo pravdépodobnych rizik, které by se vSak v ramci tohoto projektu mohly
teoreticky také vyskytnout, je i Spatny vybér nového zaméstnance. Systém piijimaciho fi-
zeni v M.G.P. je ale jiZ natolik provéteny, postupy odzkousSené a vysledky piesvédEive,
Ze 1 toto riziko lze adekvatné eliminovat. Hlavni riziko tkvi v pfipadnych zatajenych infor-
macich, které by novy zaméstnavatel mél o uchaze¢i znat. Systém piijimaciho fizeni
v M.G.P. v8ak obsahuje i vSechny nezbytné otazky, na které uchaze¢ musi ucastnikiim pfi-
jimaciho fizeni pravdivé odpovedét. Ze strany zastupce spolecnosti by mél byt kladen dua-
raz predevsim na podani dokonalych informaci uchaze¢iim o spole¢nosti a 0 obsazované
pozici, o systému odpovédnosti, hodnoceni, benefitli a motivacnich faktord tak, aby byl

uchaze¢ dostateéné seznamen s prostiedim, do kterého se chysta vstoupit.
Chyba pri vytvareni ceskych obalii a pribalové informace

Ptfedchozi témét rocni zkuSenosti s vytvarenim a upravou obalid v systému AMS spole¢nos-
ti GE Healthcare jsou predpokladem k eliminaci rizika vyskytu chyby pfi jejich vytvareni.
Vznik chyby je vSak pravdépodobné mozny, a to ze dvou moznych divodu. Pravdépodob-
n&j$im je chyba ze strany SUKL, kdy jsou v diisledku vysokého pracovniho vytizeni za-
méstnanct schvaleny chybné informace v podkladech pro vytvareni Ceskych oball a ptiba-
lovych informaci. Diky fungujici spolupraci mezi statnim ustavem a zastupci M.G.P. je
vzdy v ptipadé podezieni na chybu tato skutecnost konzultovana a vcas opravena.

A az ve chvili, kdy jsou chyby opraveny, je zahdjena ¢innost na vytvareni oballi a ptibalo-
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vych informaci v syst¢tmu AMS spole¢nosti GE Healthcare. Druhym faktorem je subjekt,
ktery se pifimo podili na vytvafeni oballi a pfibalovych informaci za spolecnost M.G.P.
Ten muze piehlidnout nékteré chybné informace a ty povazovat za spravné. Dilezity je
V tomto ptipad¢ pravidelny trénink a konzultace s odbornikem, kterého M.G.P. zaméstnava
jako externiho spolupracovnika. Nemén¢ dulezity je pravidelny trénink, zaméieny prede-
v§im na popis ovladani novych funkei systému. Trénink je pravidelné provadén zéstupcem

dodavatele a ucastni se jej za spolecnost M.G.P. zastupce na pozici RA.
Sti‘edni riziko (hodnota soucinu 0,16 — 0,30)
Prekroceni casové lhity urcené pro realizaci celého projektu

Projekt rozsifeni nabidky portfolia zbozi spole¢nosti M.G.P. a vzniku pozice obchodniho
zastupce je vypocitan pomoci Casové analyzy na 198 dni. Piekroceni Casové lhiity pro jeho
realizaci lze zabranit pouze piesnym dodrZzovanim pifedem stanovenych termind jednotli-
vych ¢innosti. V piipadé, ze by se trvani nékteré z dil¢ich Cinnosti z nepiedvidatelného
davodu prodlouzilo, bude tieba uvazovat o rozvolnéni celého projektu a posunuti zacatku

terminti navazujicich ¢innosti.
Vysoké riziko (hodnota sou¢inu nad 0,30)
Nevyhodné vyjednana vyse nakupni ceny od dodavatele

Podpisu smlouvy s dodavatelskou spolec¢nosti GE Healthcare o podminkach dodavek pfi-
pravku Hexvix bude ptedchazet jednani o stanoveni vyse nakupni ceny. Jednani se zi€astni
jeden z jednateld a zastupce obchodniho oddéleni. Eliminace rizika, Zze pro M.G.P. bude
vyjedndna nevyhodna cena, se jevi jako jedno z nejklicovéjSich feSeni celého projektu.
V ptipadég, ze by byla dohodnuta pfili§ vysoka ndkupni cena, znamenalo by to mensi zisko-
vost z prodeje jednoho kusu zbozi. Dulezitym argumentem v jednani bude vySe maximalni
ceny piipravku Hexvix v Ceské republice. Ta byla v roce 2009 stanovena na podkladé za-
dosti tehdej$imi zastupci spole¢nosti GE Healthcare v Ceské republice. Jeji nizka hodnota
Proto za jeji vy$i M.G.P. nesmi nést negativni nasledky.

Nedostatek propagacnich materialit a brozur s informacemi o novém produktu

Podle smlouvy, podepsané mezi M.G.P. a GE Healthcare v roce 2010 pfi prevzeti prodejni
a distribu¢ni zodpovédnosti za kontrastni latky, zodpovida za propagaci vSech svych pro-

duktil na ¢eském trhu dodavatel. V praxi to znamena, Ze v piipad¢ potieby jsou propagacni
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materidly poskytovany spolecnosti GE Healthcare. Iniciativa tedy vétSinou vychazi z aktu-
alnich rozhodnuti zastupct dodavatele. Tyto propagacni materialy jsou vzdy vyhotovovany
v anglickém jazyce. A zaleZi na jednotlivych zemich, zda texty pielozi do svého jazyka,
nebo zda do textu pouze implementuji posledni schvalené verze zkracenych souhrnnych
udaju o pripravcich. Mozné vysoké riziko tedy spociva v tom, zda v piipadé aktualni po-
tteby budou zastupci GE Healthcare dostatecné pruzni v plnéni specifickych pozadavki
na finalni podobu materiali urcenych k propagaci ptipravku Hexvix na ceském trhu.
Vhodnym zplsobem pro eliminaci rizika se pak jevi ptiprava vlastnich propaga¢nich mate-

riali, kterd vSak podléha také schvalovacimu procesu na stran¢ dodavatele.
Nedostatecna pripravenost ucastnikii podzimniho kongresu

Pravidelnymi uc¢astniky kongrest a sympo6zii za M.G.P. byva vzdy minimalné jeden z jed-
nateltt a minimalné jeden obchodni zastupce, podle velikosti pofadané akce. Vysoce rizi-
kovou se v tomto piipadé jevi byt odpovéd’ na otazku: Bude novy obchodni zastupce, spe-
cialista na zastupovani spolec¢nosti V ramci stavajiciho segmentu na trhu pfipravkt pro uro-
logii, dostate¢né piipraven zastupovat M.G.P. na planovaném podzimnim kongresu?
Aby byla eliminace rizik spojenych s chystanou akci co nejefektivnéji vyresena, je prede-
v§im nezbytné, aby se novy obchodni zastupce dopfedu seznamil s prostfedim podobnych
akci. V ptipadé, ze bude pfijat pracovnik s pfedchozi zkuSenosti v oblasti obchodniho za-
stupovani, d4 se predpokladat, Ze jiZ prostiedi nejriznéjsich odbornych akci mit bude. Byla
by to jisté jedna z velkych vyhod. Dulezité je mit také dostatek informaci o produktu,
aby se s nimi mohl novy pracovnik s dostate¢nym ptedstihem seznamit a byl schopen od-
povidat na nejriiznéjsi dotazy navstévnikli kongresu a zacit snahu o budovani dobré poveésti

nového produktu.
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ZAVER

Neustale se zvySujici pocet onemocnéni karcinomem mocového méchyfe dava velkym
farmaceutickym spole¢nostem duvod se touto skutenosti zaéit vazné zabyvat. Z dostup-
nych statistickych udaju vyplyva, ze karcinomu moc¢ového méchyie je 4. nejCastéjsi prici-
nou Gmrti na nasledky zhoubného nadoru v Ceské republice. Tento druh zhoubného nadoru
je kazdoro¢né diagnostikovan pfiblizné u 2 400 obyvatel nasi republiky. Nejohrozenéjsi

skupinou obyvatel jsou muzi, osoby vyssiho véku a kufaci.

Zvysenymi investicemi do oblasti vyzkumu dospéla jako prvni spole¢nost Photocure ASA,
ve spolupraci stymy vyzkumnych pracovnikd, K vytvofeni unikatni kontrastni latky
pro efektivnéjsi zptsob vysetfeni podezieni na onemocnéni karcinomem mocového mechy-
fe — Hexvix. V mnoha zemich svéta se stal Hexvix stabilné vyuzivanou latkou pti diagnos-
tice — jeho vyuziti pfi cystoskopickém vysetieni mocového méchyie je v celosvétovém me-

fitku uvaddéno v poctu 4 miliontd vySetfenych pacientd rocne.

Uvedené statistické udaje, snaha drzitele rozhodnuti o registraci ptipravku — spolecnosti
GE Healthcare AS — o rozsiieni nabidky produktu do zemi celého svéta, vhodna speciali-
zace v ramci farmaceutického trhu Ceské republiky a dalsi diivody, vedly v roce 2010 spo-
le¢nost M.G.P. k rozhodnuti zasednout se zastupci dodavatele k jednacimu stolu a dohod-
nout se na uvedeni nového produktu na €esky trh. Podobné diivody vedly 1 mé k rozhodnuti
zaméfit se ve své diplomové praci na piipravované roz§ifeni portfolia nabizené¢ho zbozi
spole¢nosti M.G.P. a s nim spojenou potiebu nalezeni vhodného obchodniho zastupce

pro zastupovani nového produktu na trhu.

V Givodni ¢asti této prace jsem si na zdkladé sumarizace teoretickych poznatkti vytvoril
predstavu o fungovani ¢eského farmaceutického trhu, se zaméfenim na marketing této ob-
lasti, vyuziti vhodnych analyz pfi jeho zkoumani a personalni ¢innosti spojené s obchod-
nim zastupovanim farmaceutickych spolecnosti. Pfi zpracovavani praktické ¢ésti jsem po-
moci vhodnych analyz zjistil, Ze spole¢nost M.G.P. je dostatecné dobie piipravena jak na
roz$ifeni svého portfolia nabizené¢ho zboZi o novou polozku, tak i na vznik a obsazeni po-
zice obchodniho zastupce zastupujiciho u zakaznikt novy produkt. Urovei pfipravenosti je
dana predevsim bohatymi zkuSenostmi, kterych stacili jednatelé i zaméstnanci spolecnosti

nabyt za dobu plisobeni spolecnosti na ¢eském farmaceutickém trhu.
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Samotny projekt je postaven na nékolika dil¢ich, na sebe navazujicich, krocich. Zakladnim
predpokladem jeho uspésné realizace je podpis dodatku smlouvy s dodavatelskou spolec-
nosti GE Healthcare, ktery se bude tykat vySe ndkupni ceny. Vypracovani, piedlozeni
a nasledné schvaleni farmakovigilancniho pladnu statnim zdravotnickym autoritam je dule-
zitym krokem v pfevodu povinnosti z pivodni zastupitelské spolecnosti na spolecnost
M.G.P. v ramci ceského trhu. Vytvoteni ¢eského obalu a ptibalové informace je neméné
dilezitou soucasti celého projektu. Dalsi ¢asti projektu se odvijeji od ziskani nového ob-
chodniho zéastupce pro zastupovani produktu na ¢eském farmaceutickém trhu, jeho tcast
na odborné konferenci a pravidelném zajistovani propagacnich ¢innosti spojenych s novym

produktem.

Na podklad¢ vysledkl Casové a rizikové analyzy lze fici, Ze je projekt v praxi velmi dobie
realizovatelny. Doufam, ze se projekt podafi zdarné realizovat a pfitomnost nového pro-
duktu na ceském trhu bude pfinosem nejen pro distributorskou spole¢nost M.G.P.,

ale 1 pro vSechny odborné specialisty, usilujici o prodlouzeni zivota nas vsech.
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S.r.l.
spol. s r.o.
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WinQSB
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Nezadouci ucinek
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Regulatory Affairs
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Spolecnost s rucenim omezenym
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Single sign-on

Statni ustav pro kontrolu 1é¢iv
Virtual Private Network

WebEx Communications Inc.
Windows Quantitative System for Business
Zdroje ionizujiciho zateni

Zavazny nezadouci u¢inek
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