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ABSTRAKT

Diplomova prace nabizi mozny pohled na feSeni problematiky etiky v oblasti obchodovani
farmaceutickych reprezentant. Etika farmaceutického reprezentanta ma zasadni vliv na
uspéch organizace. Vyrobit 1éCivy preparat v nejvyssi jakosti za optimalnich provoznich
nakladi dnes svede jakakoliv farmaceutickd spolecnost. Prodat 1éCivy preparat etickym
zpusobem je véc druhd. Autor diplomové prace spatiuje v etickém prodeji konkurenéni
vyhodu. Etika zastupct farmaceutickych spole¢nosti vede k dlouhodobé ekonomické stabi-
lit¢ firem. V teoretické ¢asti jsou prezentovany klasické pohledy na etiku v¢etné pohledu na
firemni prostfedi. V praktické Casti se dostava do stietu realita s teorii. Do stietu se dosta-
vaji pohledy ze strukturovanych rozhovora jednotlivych zastupct farmaceutickych spolec-
nosti. Po analytické ¢asti nasleduje projekt, jenz je optimalizovanou souhrou aspektd ve-

doucich k etickému obchodovani farmaceutickych reprezentanta.

Kli¢ova slova: farmaceuticky reprezentant, etické jednani, farmaceuticka spole¢nost, ob-

chodovani, manipulace.

ABSTRACT

This thesis offers a possible view to addressing ethics in trading of pharmaceutical repre-
sentatives. Ethics pharmaceutical representative has a major impact on the success of the
organization. Make a medicinal preparation in the highest quality for optimal operating
expenses today will bring any pharmaceutical company. Sell medicinal preparation in an
ethical manner is another. Author of the thesis considers the ethical sale of competitive
advantage. An ethics representative of pharmaceutical companies leads to long-term eco-
nomic stability companies. The theoretical part presents the classic view of ethics, includ-
ing looking at the corporate environment. The practical part is getting into conflict with the
theory of reality. Come into conflict with the views of structured individual interviews of
representatives of pharmaceutical companies. After analysis of the following project, which

is an optimized interplay aspect leading to ethical trading pharmaceutical representatives.

Keywords: pharmaceutical representative, ethical conduct, pharmaceutical company,

trading, manipulation.



Podékovani, motto

Dé&kuji pani Ing. Lucii Tomancové, Ph.D. za trpélivy pfistup pii vedeni mé diplomové pra-
ce a za velice peclivé postiehy a naméty. Také dékuji mému synovi Richardovi, Ze mé po

vecerech nechal praci napsat.

wBoze, dej mi silu, abych zmenil véci, které zménit mohu. Dej mi trpélivost, abych snasel

veci, které zmeénit nemohu. A dej mi moudrost, abych oboji od sebe odlisil".

Fridrich Ottinger



Prohlasuji, Ze odevzdana verze diplomové prace a verze elektronickd nahrana

do IS/STAG jsou totozné.



UVOD ...ttt e e et et e e s s bt e e e e bb e e e e e b r e e e e anrreeenn 11
TEORETICKA CAST ......oooiviiiiiiieeisieies s 12
1 PRISTUPY K ETICE........c.ccocosiiiiiiiiriiieeissiseies s 13
11 PRISTUPY KLASIKU K ETICE ...ccuuviiiieiiriateesieeesieesireeteesseeasneesneesneesnesssneennneanneesnnas 14
111 Anticky pohled ... 14

1.1.2  Stary @ NOVY ZAKON ..cooueiiiiiiiieiie et s 14

1.1.3 Hobbes, Locke, Bentham, Sartre, Nitzsche, Smith ..........ccccoeveiiiviiie v, 16

1.1.4  Kategoricky IMPerativ.........ccoiiiiiiiiiiiiice e 17

1.2 PRISTUPY PRO FIREMNI PRAXI.....cctiiiitiatiesiieesieesreaiee s ssee e e nnneennee s 17

2 ETIKA PRO FARMACEUTICKY OBCHOD............c..cccocoviiiiiirnrsrssenienieninenn, 27
2.1 PREDPOKLAD ETICKEHO JEDNANT .......uiiitiiiiieiiie it 27
2.2 OKRUHY TEMAT ..eoiuiiiutiesiriaieessreateessseesseessseasseessseassesssseeasesssseessessnseessessnsesssnesnns 28
PRAKTICKA CAST ....oiviririiniisiisesie s 32
UVOD DO PRAKTICKE CASTI ..o 33
3 STRUKTUROVANE ROZHOVORY REPREZENTANTU .........cocoovveirinnn, 34
3.1 KAMPAN SPOLECNOSTI TEVA PHARMACEUTICALS CR, S.R.0. ..cvveiiiiiieeiieeieeee 35
3.2 KAMPAN SPOLECNOSTI PFIZER, S.R.0. .uviiiiiiiiieitie sttt 41
3.3 KAMPAN SPOLECNOSTI GLAXOSMITHKLINE, S.R.0. ..eeitiiiiieiiieiieesiie s 46
3.4 KAMPAN SPOLECNOSTI UCB, S.R.O ..ottt 49
3.5 KAMPAN SPOLECNOSTI SANOFI PASTEUR, S.R.0. ..coiuiieiieiiiesiiesieesiee st 52
3.6 KAMPAN SPOLECNOSTI HARTMANN = RICO A.S. .ooiiiiiiieiiieie e 55
3.7 KAMPAN SPOLECNOSTI MEDICOM INTERNATIONAL S.R.O. ..ccvviiiiieniieaiee e 58
3.8 KAMPAN SPOLECNOSTI ONKO PHARMA S.R.O...ccuviiiiiiaiieiiie sttt 61
3.9 KAMPAN SPOLECNOSTI DELTA MEDICAL, S.R.0. w.eeitieiiiiiieiiie et 64
3.10 KAMPAN SPOLECNOSTI APOGEPHA ARZNEIMITTEL GMBH ......ccoiiiiiiiiiiiiec 68

4 VYHODNOCENi PRACE REPREZENTANTU.........ccc.coovomivinrricrerresresrsnnnn. 72
5  KVANTITATIVNI PODNETY ....cocoooiiiiiiiiiiecisieeiesiesee s 81
5.1  ZDRAVOTNIPERSONAL ...cuutiitieiutiatiesietetee sttt esteessteesseessseesseessneesseeanseessnesneesnneenns 81
5.2 LAICKA VEREINOST ....tttiutieitteateesiteesteessseesteessseesbeessseesbeessaeasseeanseesssesnseesnnesnseessnas 83
5.3  ZAIMOVA SKUPINA PRODEJE LECIV ......utiiuiiiiianiieaiiasiieaieesieesieesieesneesinesnseesnee s 85
5.4 ZHODNOCENI ...ttt ettt ettt e bt e b e et e enn e 87

6 ETICKE KODEXY ...cooooooooeooeeeeeeeeeeeeee e e oo e e ee s e e ee s er e e eeren e 89



6.1  ETICKY KODEX CAFF AAIFP ..o oo e ee oo ee et eree s seeere e anane 90

6.2 NAPLNENT CTI NENAPLNENTI KODEXU V PRAXI 1.viivviiiiiieiiieesieeesiieeessieesssneesssneesnns 93
6.2.1 ]?ﬁkazni DECIMEIIO . .vviiiiiiiiie ettt e et e e et e e e e bt e e e e naeee s 93
I O 11 o 1 7: 1111 e § DR PRSPPI 95
6.2.3  Vyznamné piinosy farmaceutick€ého primyslu.........cccccoviiiiiiiiiiiininnnn 95

6.3 OVLIVNOVANI SIROKE VEREINOSTL...uvvteiuieiesiieeesiieeessseessieesssseesssseesssnesssssessssness 96
6.3.1  Jak je ovVIIVNENA VETEJNOSE ...c.vvivviiiiiiiiiciiieie s 100

6.4  OVLIVNOVANI ODBORNE VEREINOSTL.....c0eiiiuuieiiriesieeesieessseessseesssseessnessssnesans 101
6.4.1  Reklama pro odborniky ..........ccccuvieiiiiiiiiiiiiiici e 101
6.4.2  Dary @ SPONZOTING ..ccueeueeueeieieiniesiesiesieseeee st b ettt b b snesne i 103

6.5 OVLIVNOVANI POLITICKEHO DENIT ....eiiiiiiiiiieiiiee st 105

7 PROJEKT ZOHLEDNUJICi ETIKU FARMACEUTICKEHO
REPREZENTANTA PRO FIRMU XY ...cooviiiiiiiiiiece e 106

7.1 FREKVENCE NAVSTEV L1tiiiutiiiiiiieiiiiiessieessiteesinessieessbeesssiessssseesssseesssseesssneesnsnens 106

7.2 CILOVA SKUPINU LEKARU. . ...0iiititeiiiieiiesesiesesieeesteesssseessssesssssessssneessssessssnessnns 107

7.3 ODBORNA PREZENTACE .....utvtiiuteiesieeessieesssieesssseessssesssssesssssesssssesssssesssssesssssessnnns 107

T4 SPRAVA DATABAZE ...uveiiiiieiiieesiieasitsssiaaesstae s s ntae e st e e snbee s ssbeessnbeessnneesssneesnsnenans 108

7.5 REPORTOVANI ...ciittiiiitiit ettt sttt snne e s 109

7.6 ROZDELENI REGIONU ....ciiutiiiitiiessietesieeesisaesbnessieesssbeeessseessnseesssseesssseesssnnesnsnens 110

1.7 SPRAVA DISTRIBUCE .....0ttiiuttieitiiesieeesstessssbeeessbeeesssessssseesssseessssesssssesssssessssnessnnns 111

7.8 KONGRESY A KONFERENCE ....ceiiutiieitiieesiireastseesseeesssnsesseessssessssessssessssseesssnennns 111

7.9 ETICKE ZASADY PRO PRACI REPREZENTANTA ...cciititiiiieeiieeesiieessnreesssieesssneesnsneas 111

7.10  ZADANI PROJEKTU ....uviiiiuiiiesiiieesiieessiteesssseessssssansseesssessnseessssesssnsesssssessssnessssnesans 113

T L1 PRINOS oottt ettt sttt et et e e s be e besneeste e teenneaneente s 121

7.12 NAKLADY NA FARMACEUTICKEHO REPREZENTANTA ....cvvieiiieeinieessiieessinnesssnneans 124
7.12.1  Mzdoveé NAKIAAY .....eeveiieiiee e 124
7.12.2 Néklady na pohonné hmoty..........ccccceeiiiieiiiiiiieiicee e 125
7.12.3 Néklady na provoz automobilu ...........cccocveriiiiiieiiieee e 125
7.12.4  Celkoveé roCni NAKIAAY......c.coviiiiiiiiiieiie e 125

ZAVER .....ooooooioooeeeeee et 127
SEZNAM POUZITE LITERATURY ......cooovviiiiieirieeeeeeeeeeeee e veseesessesseseseaes s 128

SEZNAM POUZITYCH SYMBOLU A ZKRATEK ......cocooooooeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeenens 132



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 11

UvVOD

Podnétem pro jakoukoliv lidskou aktivitu je pfinos pro sebe sama. Jaky piinos nese v sobé
jednani dle etickych principti? Kdyby to znamenalo nejednat pro vlastni prospéch, je otaz-
kou, co by bylo diivodem pro etické jednani. Autor diplomové prace se domniva, ze etické
jednani vede v dlouhodobém ¢asovém horizontu k prospéchu jednajiciho. Autor se domni-

va, ze tento predpoklad je postulatem, téméf jako tvrzeni, Ze prevence je efektivnéjsi.

Problémem vSedniho dne jsou stale vzriistajici ndklady na zdravotni péci pacienta a obavy

ze snizovani kvality 1é¢by ¢i dostupnosti zdravotni péce.

Autor diplomové prace se domniva, ze Casti finan¢nich prostfedka v oblasti zdravotnictvi,
se manipuluje neeticky. Neetické jednani vede dlouhodobé k ekonomicky méné efektivni-

mu zpusobu hospodareni.

Diplomova prace obsahuje teoretické ptistupy k etice obecné, ve firemnim prostiedi a ve
farmaceutickém pramyslu. V praktické ¢asti jsou uvedeny kvalitativni strukturované roz-
hovory farmaceutickych reprezentantl a kvantitativni rozhovory Siroké vetejnosti, zdravot-
nickych odbornikli a zastupcli farmaceutického businessu. Obsahem diplomové prace je
vyhodnoceni prace farmaceutickych reprezentanti a identifikace mist pro zlepSeni prace
reprezentanta s diirazem na etické jednani. Takovy postup je aplikovan do firemniho pro-

jektu v 7. kapitole.

Takovy koncept by mél pfispét ke zmirnéni vzristajicich nakladi ve zdravotnictvi a za-
chovani standardd v kvalité 1é€by pacienta. Ponévadz vysoké ndklady na reprezentanty a

obdarovavani 1ékatt ptinasi v disledku opacny efekt.
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. TEORETICKA CAST
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1 PRISTUPY K ETICE

Etické normy dopliiuji obecné zadvazné pravni predpisy. Etika je v zdjmu vSech zicastné-
nych stran. Autofi Smajs a kolektiv uvadi, Ze etika je kriticka filosofick4 analyza moralky.
Etika ma od pocatku mnoho spolecného s filozofii, naptiklad skrytou antropocentrickou
orientaci, abstraktnost, spekulativnost, utésnost (Smajs, a kolektiv, 2012). Semradova vy-
svétluje vyznam slova ETHOS, které vyjadiuje zvyklosti, zivotni zpiisob ¢lovéka, obyceje,

mravy, obvyklé chovani ¢loveka, presvédceni (Semradova, 2009).

V Evropé vznika etika v antickém Recku, pfedstavitelé jsou sofisté velmi dobie znami jako
je Sokrates, Platon, Aristoteles, stoikové a kolektiv. Dale jen namatkou zminim stfedoveé-
kého myslitele a teologa Tomase Akvinského. V novoveékeé literatuie je zndm Max Weber a
Imanuel Kant jako v poptedi stojici osobnosti. Dale klasik Adam Smith jako vyznamny
eticky autor. Nize v jednotlivych podkapitolach bude uvedeno par ptikladi etického pohle-
du jak klasiki, tak soucasné etické pojeti pro firemni praxi. Nejprve je uvedeno, co vlastné

etika je, respektive ¢im mutize byt.

Tradi¢ni moralka vyrustala z vrozené lidské pfirozenosti a respektovala zvlastnosti té kul-
tury a zadnou realité¢ pfiméfenou etickou ani ontologickou teorii nepotiebovala. Tradi¢ni
filosofie se sice zabyvala ontologii. Ale byla to ontologie itéSna a spekulativni, ktera by se

pro zdiivodnéni neantropocentrické moralky nehodila (Smajs, a kolektiv, 2012).

Etika je teoretickou reflexi moralky, je tradi¢ni filosofickou teorii kritiky, zdivodnéni a

obhajoby moralni regulace ve spolecnosti.

Dnesni globalni civilizaéni krize je také krizi tradiéni etiky. Autor Smajs a kolektiv uvadi,
ze neetické jednani je proti pfirozenosti a pfirodnimu déni, nerespektovani ptirozenych a
ptirodnich zékonitosti (Smajs, a kolektiv, 2012). Nicméné piirodni zakonitosti jsou kruty-
mi hiickami ptirody a ikazem sobectvi. Pfiroda ndm prezentuje ptiklady dravosti, sobectvi
zrady a neloajality. Priklady pfirozenych podvodu a 1zi jsou béznou praxi ve svété prirody.
Ptiklady bezohlednosti a egocentrismu muzeme pozorovat i u malych déti, nez si osvoji
moralni navyky dospélych. Psychologickd literatura ndm muze poskytnout porozuméni

tomuto jevu.

Etika je uméle vytvofeny soubor pravidel, ktery je vynucovan spolecnosti, jezZ by nemél

uplatnéni pro podstatu jedince, kdyby neZil v kulture spolecnosti.
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1.1 Pristupy Klasiki K etice

Ponévadz je etika provazana s filosofickym myslenim, jsou nize uvedeni vyznamni mysli-

tel¢ a jejich pohledy na podstatu clovéka a etiku.

1.1.1 Anticky pohled
Sokrates a jeho zak Platon

Vse, co vime o Sokratovi, vime od Platona. Platon mohl také myslenky Sokrata trochu pfi-
barvit ¢i upravit. SpiSe tedy zndme mysSlenky Platona. Ten vnimal etiku tak, ze kazdy je
odpovédny za své vnimani svéta, kazdy je odpoveédny za sviij svét. Chtél tim naznadit, ze
nemame moznosti poznat etické univerzalni zdsady a proto zéalezi na vlastni tvorb¢ jakého-
si kodexu, ktery vefejné prezentujeme a pak se dle svych prezentovanych zasad fidime.
Nikdo nas nemiiZze odsuzovat za jakékoliv neetické jednéani dle jeho vlastnich z4sad, proto-
e on sam neméa moZnost poznat univerzalné platné etické zasady. Clovék by se mél chovat

podle své nejlepsi piedstavy o sobé (Bobek, a kolektiv, 2008).

1.1.2 Stary a Novy zakon

Nejznaméjsim etickym kodexem je starozakonni Desatero Bozich ptikazani. Zde je uveden

puvodni pieklad z exodu (Ex 20,2-17).

1. Ja jsem Hospodin, tvlyj Bih; ja jsem té vyvedl z egyptské zemé&, z domu otroctvi.

Nebudes mit jiného boha mimo mne.

2. Nezobrazis si Boha zpodobenim ni¢eho, co je nahote na nebi, dole na zemi nebo ve
vodach pod zemi. Nebudes se nicemu takovému klanét ani tomu slouzit. Ja jsem
Hospodin, tviij Blh, Biith Zarlivé milujici. Stitham vinu otct na synech do tfetiho i
ctvrtého pokoleni téch, kteti mé nendvidi, ale prokazuji milosrdenstvi tisicim poko-
leni té€ch, ktefi mé miluji a mé ptikazani zachovavaji.

Nezneuzije§ jména Hospodina, svého Boha. Hospodin nenecha bez trestu toho, kdo

by jeho jméno zneuzival.

3. Pamatuj na den odpocinku, aby ti byl svaty. Sest dni bude$ pracovat a délat viechnu
svou praci, ale sedmy den je dnem odpocinku, zasvécenym Hospodinu, tvému Bo-

hu. Nebudes délat zadnou praci — ty, tvllj syn ani tva dcera, tvlj otrok ani tva dé-
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vecka, tvé dobytce ani piistéhovalec ve tvych branach. V Sesti dnech totiz Hospodin
ucinil nebe i zemi, moie a vSechno, co je v nich, ale ssdmého dne odpocinul. Proto

pozehnal Hospodin den odpocinku a oddélil jej jako svaty.

4. Cti svého otce a svou matku, abys byl dlouho ziv na zemi, kterou ti ddva Hospodin,
tvij Buh.

5. Nezabijes.

6. Nezcizolozi$

7. Nepokrades.

8. Nevydas proti svému bliznimu kiivé svédectvi.

9. Nebudes dychtit po domé svého blizniho.

10. Nebude$ dychtit po Zen¢ svého blizniho ani po jeho otroku nebo po jeho otrokyni
ani po jeho byku ani po jeho oslu, viibec po ni¢em, co patii tvému bliznimu (Ex

20,2-17).

Zamérneé je zde uveden preklad Exodu pro srovnani s Katechetickymi formulacemi, které
jsou obecné znamé;jsi. Jeste se uvadi vyklad z Deuteronomia. Existuje vSak celd fada pie-
formulovani pfikazani v riznych vykladech v kontextu ¢i zaménovani slovicek. Ptikazani
obsahuje také Koran v Sufe. Nijak zvlasté¢ vysoky vyznam v koranu nemaji, protoze se

ztraceji v mnoha bodech piikazani.

Nutno zminit, Ze v bodé druhém se nachazi pohriizka trestu pii nedodrzeni zasady, respek-
tive prikazani. Za zminku stoji, Ze s postupem doby se pieklady zjemiiuji a nejsou tak dra-
matické, feknéme prochdzi aktualizaci na soucasny fecovy kéd. Vytraci se ptivodni sankce
a tvrda disciplina a piikazani prechazi v jakasi doporuceni pro eticky zptsob Zivota (Vi-

ra.cz, 2003).

Ustiedni postavou nového zékona je Jezi§ Kristus a evangelisté Matous, Marek, Lukas a
Jan. Jezi§ Nazaretsky ptinesl mnoho etickych zasad, o kterych pisi evangelisté. V evangeli-
ich a posléze v celém Novém zakoné dochazi ke zmekcovani tvrdych ptikadzani a zasad a

na scénu prichazi odpusténi, sebe zodpoveédnost a laska.

Pomalu se pfechdzi od univerzaln€ platnych zdkonl etiky k vnimani etiky jako souhry

mnoha kultur a respekt k rozdilnosti ve vnimani etickych principt (laska k neptatelim).
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Pojem laska k neptatelim je sam paradoxem, ponévadz chovam-li k n€ékomu lasku, neni
mym nepfitelem. Je to spi§ pobidka k respektu vnimani toho druhého a neodsuzovéni jiné-

ho etického principu.

1.1.3 Hobbes, Locke, Bentham, Sartre, Nitzsche, Smith

Thomas Hobbes popisuje myslenku vytvoieni etického konceptu na zakladé dohody mezi
vladcem a poddanymi, aby nedochazelo k nepokojim. Jde tedy o myslenku, zZe etické zéasa-
dy nestoji na vyssich principech ¢i nejsou univerzalni. Autonomie etickych zéasad se pie-
souva na ucelné vytyceni etickych principt, na zékladé kterych byly sepsany normy a fun-

govala moralka.

John Lock v roce 1690 pojednava o potiebé spolecenské smlouvy. Jde o dohodu mezi
stranami a vkomponovéava do hry nezavislého soudce pro posouzeni dodrzovani dohody.
Etiku povazuje za ucelnou dohodu pro zvySeni efektivity a ku prospéchu zucastnénym

stranam.

Jeremy Bentham vede teorii moralky a etiky do utilitarismu. Etika musi byt ku prospéchu
a uziteCnosti. Zasada je uzite¢na, pokud vede K co nejvétsimu a nejtrvalejSimu Stésti co
nejvice lidi. Hodnoceni eti¢nosti u rozhodnuti zalezi na nasledcich kazdého ¢inu, zda je ¢in

v souladu s moralkou ¢i normami je druhofadé.

Jean Paul Sartre tvrdi, Ze je dulezité byt sam sebou ne jenom piijimat role. Sartre popisu-

je svét bez Boha a kazdy ¢lovek je tim, co ze sebe ud€la. Etika je tvotena vili clovéka.

Friedrich Nietzsche popisuje také svét bez Boha. Univerzalni moralka neexistuje. Jeho
dilo je plné paradoxil. Dobfe vystihuje popis jeho dila nasledujici myslenka. Rekni mi, co
potiebujes a ja najdu k tomu citat z Nietzscheho. Nietzsche choval k dodrzovani moralnich
zasad sebezniCujici, nelitostny pfistup k spravedlnosti. Tento pfistup vedl k diskuzi nad
moralnimi zasadami. NedodrZzovani moralnich zésad a jejich stanoveni bez disledného
dodrzovani vedlo Nietscheho k pohrdani témito lidmi. Hovofi o nad¢loveéku jako presahu
sebe sama, nacez byl tento princip zneuzZit nacisty jako nastroje nadrasy. Clovék ke svému

konani potiebuje odvahu a statecnost konstatuje Nietsche.
Adam Smith jako ekonom se vénuje i dal§im tématim. Naptiklad prednasi o teologii, eti-

ce, spravedlnosti a teorii mravnich citd. Dilo Teorie mravnich citl popisuje jedince jako

neegoistické, schopné se sdruzovat a bez zasahu vytvofit spoleCensky Zivot. V jadru je tedy
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podle Adama Smithe ¢lovék dobry. Clovék je spoledenska bytost, ktera disponuje souci-
tem, emocemi, city a litosti. Clovék pocituje n&§tésti druhych a je schopny empatie. Jeho
teorie je zalozena na zajmech jedince, které v zavéru vedou K zajmu spoleCenstvi. Vytah

mySlenek podle autora Mela Thomsona (Thomson, 2004).

1.1.4 Kategoricky Imperativ

Etické jednani 1ze dosahnout naptiklad respektovanim kategorického imperativu Immanue-

la Kanta. Cerpéno z filosofického piehledu (Bobek, a kolektiv, 2008).

1. Posuzovani maxim univerzalizaci. Jednej tak, aby maxima Tvé vile vzdy mohla byt

Zaroven principem obecného zakonodarstvi.

2. Analogie k obecnému zakonu v piirodé. Jednej tak, jako by se maxima Tvého jednani

mobhla stat obecnym ptirodnim zdkonem.

3. Absolutni hodnota osoby jako Gcell o sobé. Jednej tak, abys pouzival lidstvi jak ve své

osobé¢, tak v osobé kazdého druhého, vzdy zaroven jako ucel a nikdy jako prostiedek.

4. Autonomni zakonodarstvi v 1isi Gcell. Jednej tak, jako bys na zaklad¢ své maximy vzdy
byl zdkonodarnym ¢lenem v obecné tisi ucell.

Problém ptichazi, kdyz se dva jedinci fidici témito pravidly setkaji a do dusledku by uplat-
novali ony zékony, ale kazdy ze svého thlu piesvédceni, co je dobré. Paklize kazdy by mél
sviyj vyssi eticky princip a k nému posvécené prostiedky vedlo by to k postaveni viry jed-
notlivel ¢i spolecenstvi proti sobe. Jednalo by se o ideologické, politické ¢i nabozenské
rozepte, coz se vlastn¢ dnes d¢je. Tento pfistup se snazi byt aplikovan a prosazovan a také
je vniman jako spravny, a¢ miiZe proti sob€ postavit ideové principy a hodnoty k sobé pro-

tichudné.

1.2 Pristupy pro firemni praxi

V této kapitole si uvedeme postoje a doporuceni pro firemni praxi. Autor diplomové prace
si vzal za své nasledujici stanoviska, které shrnuje docentka Renata Myskova (Dytrt, a

kolektiv, 2014):

1. ptemyslet 0 moznych etickych problémech ve svém okoli, aktivné je vyhledavat a

operativné je fesit,
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2. uplatnovat ziskané znalosti a dovednosti pro rozhodovani s ohledem na eticka kritéria,

3. porozumét svym postojum a hodnotam svému vlivu na manazerské ¢innosti, abychom

byli schopni je spravné promitnout do svého chovani,
4. identifikovat bariéry, které brani etickému chovani, a to nejen na urovni jednotlivce.

Déle docentka Myskova konstatuje, ze etick¢é jednani se jednotlivei 1 podniku

z dlouhodobého hlediska vyplaci (Dytrt, a kolektiv, 2014).

Milan Piibyl se ptd, jaké ekonomické diivody by vedly firmu k etickému chovani. Do ota-
zek lze zahrnout, jestli se vyplati chovat firmam eticky a zodpovédné (Dytrt, a kolektiv,
2014). Odpovida mu Putnova a Seknicka (2007). Mezi ekonomické zduvodnéni zatazuji
snizeni transakénich nakladt (naklady spojené s provozem ekonomického systému,
naklady na soudni pie a vymahani plnéni smluv, naklady na kontrolni mechanismy atd.),
posilleni loajality zaméstnancl, vytvareni a posilovani image firmy, posilovani
spokojenosti zakaznikl, pfispivani k loajalit¢ investort, ptispévek k zisku a kultivace
podnikatelského prostfedi. Dal$im jevem je globalizace, kterd ptinasi dalsi etickou otazku.
Milan Pfibyl zminluje Uchdorfa, ktery tvrdi, Ze globalizace je ctnost, ktera ma jednu
zasadni nedokonalost. My vSichni vnimame spojeni, ale nikdo neciti odpovédnost.

Globalizace vede k rostoucimu tlaku na odpovédnost podnikd.

Spolecnosti vystupuji v roli neziStného darce a staraji se 0 své image. Snazi se o kladné
vnimani ze strany Siroké vefejnosti. Je etické pfispivat na nové vybaveni domovu dichod-
cl, nemocnicim na zakoupeni nejnovéjsi zdravotnické techniky. Dale piispivaji tieba na
vystavbu a rekonstrukci fotbalového stadionu pro fotbalovy klub. Divodem je finanéni

aspekt odpisti dani. Dal$im divodem zviditelnéni a nékde v pozadi stoji i motiv eticky.

Spolecnosti tedy davaji prostfedky jako dary piedevsim proto, Ze by je stejné museli odvést
do statniho rozpoctu prostfednictvim dani. Je otazkou, zda a kolik prostredkii by odvadéli
spole¢nosti jako dar, kdyby jim to neptindSelo danové zvyhodnéni a spolecnosti by musely

pfispét na dar z ¢istého zisku.

V Ceské republice se presouva dafiova zatéZ na spotiebitele a zaméstnance. Diivodem je
posileni konkurenceschopnosti firem. Dana ZadraZilova uvadi, ze mizeme pohliZet na niz-
$i danovou zatéZ pro spolecnosti a vyssi pro spotiebitele jako na rozpad mravniho impera-
tivu, ptikazujiciho kazdému subjektu, at’ je jim obcan v roli zaméstnance nebo spotiebitele,

zivnostnik nebo korporace, aby platil poctivé dan¢ odpovidajici jeho pfijmim. Tento impe-
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rativ byl nahrazen dodrzovanim platnych zakont, coz zdaleka neni totéz. Nestoji-li mravni
imperativ poctivého placeni dani nad zakonem, tak subjekt plati pokud mozno minimalni
dan. Autorka uvadi, Ze koncept spoleCenské odpoveédnosti korporaci totiz nemtze obecné
platnd pravidla jednoduse a spolehlivé nahradit. Autorka se ztotoziluje s myslenkou, ze
naopak piijimani pravidel a jejich vynucovani obecné ptispiva ke spoleCensky odpoveédné-

mu chovani podniku (Zadrazilova, 2010).

Myslenka skloubit etiku a moralku s podnikanim neni nova. V historii Ize nalézt celou fadu
pozitivnich ptikladt, které nesledovali pouze ekonomické cile firem, ale prospéch celé
komunity. Vyraznym piikladem byl Tomas Bat’a, ktery pochopil, Ze prosperita firmy je
pfimo spjata s prosperitou regionu, ve kterém podnika. Z toho diivodu je eticky aspekt
chovani firem vnimany intenzivnéji nez diive. Vetejnost pak nesoulad mezi ocekdvanym a

realnym chovanim firem chape jako eticky problém.
MiuZeme rozlisit pristupy firmy k verejnosti

Nemoralni to je poruSujici moralni pravidla. Vefejnost je pouze prostiedkem k dosahovani
zisku firmy, neni povazovana za rovnocenného partnera. Firma pouziva klamavé, natlako-

vé, dalsi taktiky, které jsou nefér a ve vlastni prospéch.

Amorilni to je bez moralnich pravidel, ani nemoralni, ani moralni. Firma dodrZuje legisla-
tivni nafizeni a ve vztahu k vefejnosti plni zakonem stanovené podminky a povinnosti.
Toto firma povaZuje za dostate¢né a jiné souvislosti s vefejnosti nehledd. Soustfedi se na

vlastni cile a vefejnost je soucasti ekonomického procesu.

Moralni to je dodrZujici moralni pravidla. Pfi tomto pfistupu se vefejnost stdva rovnocen-
nym partnerem a firma ma zajem udrzovat a prohlubovat vztahy. Cilem je nejenom dosah-

nout zisku, ale zaroven uspokojit potieby vetejnosti.

Moralni pfistup se u nékterych spolecnosti promitl do existence etického kodexu firmy.
Pomoci etického kodexu firma deklaruje své zasady pfi jednani a zavazuje se je napliovat.
Obvykle zadvazek v etickém kodexu piekracuje ramec legislativni. Jde o princip samoregu-
lace. Aby eticky kodex nebyl pouhou proklamaci, musi obsahovat i zptisoby kontroly. Do-
drzovani zéasad a norem je nutnosti firmy. Existuji profesni sdruzeni a jejich ¢lenové se
zavazuji dodrzovat spole¢ny kodex. Deklarace urcitych moralnich norem ptedstavuje urcity
nastroj zvySeni konkurenceschopnosti firmy. Pfi poruseni kodexu miiZe sdruZeni na svého

¢lena uvalit sankci. Takovym signalem by varovala i vefejnost (Zadrazilova, 2010).
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10 vyhod etiky

Podle docenta Zdenka Dytrta (Dytrt, 2006a):

1. Respektovani etiky v managementu — socidlni zmény

2. Moralni stabilita v mimotadnych podminkach

3. Tymova prace

4. Rizeni lidskych zdrojt

Dobry pracovni kolektiv je zalozen na diivéfe mezi manazerem a pracovnikem.
5. Legalnost managementu

Etika manazera a jeho ptiklad ovliviiuje etické postoje pracovnikli — prevence neetiky
6. Eliminace trestnych ¢inti a nasledkt (pokuty)

Etika na pracovisti — prevence nezdkonnosti a ekonomickych ztrat

7. Ovliviiuje hodnoty managementu

Erudice pracovniki, znalost a uplatiovani vyvoje teorie

8. Etické programy prohlubuji vztah k ekonomicko-socialnimu okoli

Spravna cesta ke zvySovani dobrého jména organizace

9. Zvysuje kulturu organizace (Corporate Culture)

Strategicky cil podnikatelskych a vetfejnych a spravnich organizaci

10. Formélni metoda managementu

Etika v fizeni — manazerska etika

ManaZer etiky a kultury

Je takovym lidrem v oblasti organiza¢ni kultury, etiky obchodniho jednani, pracovniho
chovani a souladu s pravem a kolektivmi normami. Tento post, ktery se v dnesni dobé
velmi Casto v organizacich zavadi, je jist¢ krok spravnym smérem. Horsi je, kdyz jedinou
naplni prace takového manazera €i Gtvaru je né€kolik prezentaci rocn¢ na riznych konferen-
cich. Dal§im problémem pro rozvoj organiza¢ni kultury mohou byt nedostatecné pravomo-
ci nebo jmenovani nevhodného manazera etiky a kultury. Manazer etiky a kultury je bez-

mocny pokud nema moznost si vybudovat: funkéni infrastrukturu managementu etiky a
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kultury, nastroje méfeni organizacni kultury i jejich potencialnich rizik, cesty, kterymi bude
ziskavat zpétnou vazbu od zaméstnancii (diveérnd pomoc) a hlavné divéra lidi i vedeni
spolecnosti. Proto je nesmirn¢ dilezité, aby ¢lovék zodpovédny za oblast etiky a kultury
byl pro vedeni partnerem. Vybér vhodného kandidata na tuto pozici je velmi obtizny. Na
jedné strané musi byt pfirozenou autoritu a na druhé by mél mit i socialni statut, ktery mu
umoziuje byt respektovanym pii jedndnich a interakci se spravnimi organy spole¢nosti

(Zadrazilova, 2010).

Cely proces zkvalitnéni organizac¢ni kultury je dlouhodobym usilim o sladéni hodnot diile-
zitych pro vykonnost organizace a osobnich hodnot jejich zaméstnancii. Jedin€ cestou sla-
déni hodnot miizeme dospét k minimalizaci kulturnich rizik i rizik selhani v pracovnim
chovani a obchodnim jednani. Jeding tak mizeme naplno uvolnit tviiréi a vykonnostni po-

tencial nasich zaméstnancu.

Nyni se blize podivejme na manazerskou etiku. Dodrzovéani urcitych formalnich 1 nefor-
malnich pravidel ve firmach (oddélenich) je nezbytné. Tato pravidla maji byt respektovana
a maji ovliviiovat postupy provadéni vSech manazerskych funkci. Souasny management
ve stale vétsi mife zdliraznuje socialni zodpovédnost vedoucich pracovnik, etiku a kulturu
jejich jednani.

Etické chovani manaZeri pfedpokladd dodrZovat urcité, v dané komunité obecné uznané

normy jednani. Takové chovani je v izké vazb¢ na socidln€ zodpoveédné jednani manaZeru.

Neékteré normy jedndni muze urCovat: Pisemnd podoba (né€které zakony, ustava, zakladni
lidska prava, ptipustné nebo nepiipustné postupy konkurencniho soutéZeni); nepsana pra-

vidla (moralka, takt, sluSnost vii¢i starym lidem).

Psané etické normy bere moderni management jako pevné dané, nepsana pravidla jsou
chapéana rozporuplné. Manazer musi pfi svém rozhodovani v ramci nepsanych pravidel
provéfovat tato hlediska, kterd funguji jako tfi filtry. Utilitaritu rozhodovéni (zda, pro¢, kdy
a jak uvazovany postup hospodarné aplikovat napt. podle nakladovych disledkt nebo eko-
nomickych disledkii na zisk ¢i zaméstnanost atd.). Prava a osobni svobody (provéiuje se,
zda nebude narusena svoboda projevu, svédomi, ochrana zdravi, ndbozenské vyznani...).
Spravedlnost (provétuje se, zda budou zachovana prava pfi jednani se zaméstnanci, objek-

tivita hodnoceni a nestrannost atd.).
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Dva posledné jmenovangé filtry jsou velmi subjektivni, proto nékteré firmy vytvaieji vlastni

pravidla chovani svych zamé&stnanci.

Porusovani etickych principi nepodléha sankcim. Dytrt a Stiiteska uvadi, Ze neetické jed-
nani vede v podnikatelském prostiedi k nezadoucim a Skodlivym dusledkiim, stejné jako
v mezilidskych vztazich. Neetické jednani nevede k blahobytu, ale k laxnimu pohodli a
konzumu (Dytrt, a kolektiv, 2009).

Dytrt povazuje etiku za nezbytnou soucast manazerské prace. Dlouhodoby zisk ma byt do-
cilen ve firm¢ solidnimi etickymi metodami. Tyto etické metody pfispivaji k dobrému jmé-
nu firmy a zajist'uji lepSiho vnimani u vetejnosti. Nedodrzovani pfispiva ke vzniku kon-
zumniho klimatu ve firemni kultufe. Tento trend je podle Dytrta a Stiiteské na vzestupu

(Dytrt, a kolektiv, 2009).

Pokud bylo efektivity ve spole¢nosti dosazeno manazery firmy neetickymi postupy, jsou
ohroZeni vSichni zaméstnanci dané firmy, ponévadz se ovliviiuje firemni kultura, okoli
spole¢nosti a ma to neblahy vliv na celé podnikatelské prosttedi. Mélo by byt samoziejmé a
etické, Ze se zaméstnanci ztotoziuji s potfebami organizace a respektuji jeji z&jmy. Je

uplatiiovana etika a tvotivost ve vztazich v obou smérech (Dytrt, 2006).

Putnova se zmifiuje ve své praci o vidci, ktery svym etickym piistupem pisobi v celé spo-
le¢nosti jako vzor. Odtud je rozvijena a $ifena firemni kultura, shora doli. Na management
jsou kladeny maximalni moralni poZadavky. Vidcovstvi je vniméano jako pfedpoklad
k vyvolani divéry a kultivace prostiedi k moralnimu obrazu.

Pro naplnéni etiky v podnikatelském prostredi se rozumi napiiklad dodrZzovani firemniho
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naplnéni kazdodennich obchodnich povinnosti (PUTNOVA, a kolektiv, 2007).

Spole¢nost Enron a kolektiv byly povazovany za nejvyspé€lejsi ve vytvaieni etického kode-
xu firemniho prostfedi, neZ propukly skandaly naplno. Tyto skandaly otfasly virou
v dodrzovani etickych principd v praxi. Vyvolalo to zvySeny zajem o etiku a posunulo ji do

kategorie vaznych ekonomickych témat, konstatuje Putnova.

Dale zminuje, ze métitkem pro podnikatelskou etiku mtze byt naptiklad jeji nedostatek a

co zplisobi. Spatna etika miize byt rovna §patnému byznysu.
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Piiklad zavedeni etickych principi do praxe podle Webley (PUTNOVA, a kolektiv,

2007).

Podpora a schvéleni kodexu statutarnimi organy.

Zapojeni - kodex etiky se musi stat soucasti strategickych dokumentt firmy a mél

by také ovliviiovat fizeni a spravu organizace.

Uvedeni do praxe (obéhu) — kodex je vydan ve srozumitelné podobé, dostane ho

kazdy zaméstnanec.

Osobni odezva (reakce) — kazdému je poskytnuta moznost odezvy, moznost reakce

na obsah kodexu.

Ujisténi — vedeni organizace musi zaméstnance ujistit, ze etické principy budou
uplatiiovany vici vSem, a to disledn€ a bez ohledu na mocenské postaveni v orga-
nizaci.

Kontrakty (smlouvy) — v§echny smlouvy musi obsahovat dolozku o kodexu, zejmé-

na v téch pripadech, kdy je kodex mozné uplatnit.

Vynutitelnost — zaméstnanci si musi byt védomi dasledkid poruseni kodexu, soucas-

ti kodexu jsou vétSinou sankce za poruSeni jednotlivych ustanoveni.

Pravidelna kontrola — na zaklad& praktickych zkuSenosti a pfipominek je potfeba

kodex etiky pravidelné novelizovat a revidovat.

Skoleni — provadi se pravideln& podle miry odpovédnosti jednotlivych zaméstnancii

a dle potieby ucelnosti.
Preklad — jestlize ma organizace zahrani¢ni pobocky, musi byt pfipraven v téchto
pobockach pro vyuziti kvalitni preklad.

Distribuce — kodex je zpravidla umistén na webové stranky organizace a je poskyt-
nut pfistup vSem diillezitym skupinam, zejména investortim, dodavateliim, véfiteliim

a v neposledni fadé¢ také klientlim k nahlédnuti.

Kazdoro¢ni zprava — ve vyroéni je tfeba vé€novat stru¢nou pozornost i vyuziti etic-

kého kodexu v praxi organizace a je vhodné pfiloZit jeho kopii jako ptilohu.
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Eticky kodex predstavuje nastroj, ktery reprezentuje rozpracovani kli¢ovych principti a
hodnot. Eticky kodex vytvaii platformu pro uplatnéni dalSich nastrojii a metod, a to v pro-
cesu jeho operacionalizace a novelizace. Souvisi s tradicemi, ritudly, organizacni kulturou

a zajmy skupin participujicich na podnikani.

Etické fizeni je zavadéno jako soucast systému fizeni, v jehoz ramci se klade daraz na pro-
cesni charakter, ktery spoc¢iva v cyklickém opakovani téchto fazi fizeni: iniciativa - Strate-

gie — rozhodovani — nafizeni — kontrola.

Moderni etické fizeni je v soucasnosti chapano jako osobni zavazek managementu, jelikoz
je kladen duraz na systémové rozhodovani, které¢ zajem o etiku v podnikani nerozmélni ve
specifickych zajmech jednotlivych ¢leni vedeni podniku. Pro realizaci cili etického fizeni
je potiebna ditvéra v management, ktera je vniména jako ctnostné vidcovstvi (,,spiritual

leadership“), konstatuje Putnova (PUTNOVA, a kolektiv, 2007).
Neetické jednani

Dytrt a kolektiv se vyjadiuji k opaku etického jednani, za které povazuji konzumni podni-
kani, kdy tempo produkce a usili po rychlém maximélnim zisku je spojeno tieba se s nize-
nim kvality nabizené¢ho produktu ¢i sluzby. Faktory, které stimuluji konzumni mysleni,
mohou byt nasledujici. Formalnost — pracuje se jako. Rutina — nedostatek tvofivosti. Izolo-
vané systémy — neptipousti spoluzodpovédnost za udrzitelny rozvoj spolecnosti. Organiza-
ce pracuje kratkodob¢€ — jejich cilem neni ziskat a udrzet dobré jméno. Je nutné rozvijet a
prohlubovat viiddcovstvi, pokud se manaZzeti nechovaji jako spravni vadci (Dytrt, a kolektiv,

2008).
Ctnostné vadcovstvi

Nyni je uveden pro piiklad kompetenéni model viidce, respektujici humanitni zasady. Po-
pisovany jsou nasledujici hodnoty a kompetence, které by méli byt v portfoliu osobnosti

lidra pro vedeni etické spolecnosti.

Diivéryhodny lidr by mél byt ctnostny. Osobni ptiklad je tim nejvhodnéjSim gestem. Exis-
tuje vSeobecny ideal viidce. V praxi se tak nechovaji ani ti manazefi, kteti ho uznavaji a
védi o ném. Vyzranim do kvalit pravého viildce by mélo byt usilim vSech, ktefi pracuji
s lidmi na fidici pozici. Jen tak mohou byt velmi vyznamnym motivujicim faktorem. Nej-
prve je na seznamu stanovit si hodnotovy zebti¢ek. Paklize madme etické hodnoty integro-

vany, dodejme si silu, mravni silu, se podle téchto zasad fidit. Dllezité je najit si pro sebe



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 25

vzor, snazit se nabyt kvalit, které k divéryhodnému vidci patii. Tyto kvality pfizptisobit
svému relativné pfirozenému projevu. Plsobit jako vzor pro ostatni. Nezapomeiime na

pokoru a vytrvalé usili byt clovékem velkych Cind.

Autor diplomové prace proto priklada velky vyznam tomuto tématu a uvadi klicové kom-

petence viidce zpracovano podle Blazka (Blazek, 2011).

Kli¢ové kompetence: pokora, ¢estnost, diveéryhodnost, vytrvalost, odpovédnost, smysl pro

souvislosti, integrita, prace s rozdilnosti, viile k moci, adaptivita.
Reklama

Namitka proti reklamé spo¢iva na pojimani reklamy jako psychické manipulace s lidmi,
kteti se takovym zpisobem donucuji kupovat to, co nepotiebuji, nebo co by jinak nechtéli.
Je potiebné zdlraznit, Ze manipulace s lidmi je skutecné neptipustnd, a kazda reklama,

ktera toto d¢€la, je nemoralni uvadi doktor Bohumil Fiala (Fiala, 2005).
Etické rozhodovani

Cerpéano od doktora Bohumila Fialy (Fiala, 2005).
1. Identifikace problému

V ¢em spociva eticky problém?

2. Identifikace zacastnénych

Kdo mé byt posSkozen?

Kdo by mohl byt poskozen?

Jsou to dobrovolni hraci, nebo jsou obét'mi?

Da se s nimi jednat?

3. Zjisténi situace

Sméfuje to k lepSimu, ¢i hor§imu?

Kdo ma vinu?

Kdo v tomto okamziku mize néco ud¢lat?

Jak by se mohlo tomu zabranit?

Mohlo by dojit k n&jaké skode?
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4. Analyza vasich potieb

Predstavte si $kalu moznosti.

Omezte se na dvé ¢i tii volby, které jsou pro vas nejvice zvladnutelné.
Jaké jsou pravdépodobné vysledky kazdé volby?

Jaké jsou pravdépodobné naklady kazdé¢ volby?

Jak je mizete dosdhnout?

Které volby jsou nejvice zadané za danych okolnosti?

5. Akce

Udélejte, co jste méli udélat.

Nebojte se priznat chyby.

Postavte se ¢elem k feSeni problému, jako byste ho zapficinili.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 27

2 ETIKA PRO FARMACEUTICKY OBCHOD

Vychazime-li z pfedpokladu, ze spole¢nost preferuje zit v etickém prostiedi, pak dochazi-
me K zavéru, ze toto etické prostfedi musi respektovat i obchodni jednani farmaceutickych
reprezentantll. VSe se ovSem zaklada na socialnim prosttedi daného spolecenstvi. Slozitost
prostiedi a disledné dodrzovani spolecenské odpovédnosti vede farmaceuticky primysl ke
stanoveni otazek a odpovédi na jednotlivé oblasti, které se tohoto ,,farma* obchodu dotyka-
ji. Nize je uveden souhrn okruhi, kde je tfeba stanovit pravidla etického jednani. Zakladni
pravidla jsou stanovena zdkony. Zakony svou nedokonalosti podminuji stanoveni pravidel

etického charakteru. Stanoveni téchto pravidel zavisi na respektovani spolecnosti.

Pro¢ maji farmaceutické spole¢nosti zajem o dodrzovani etickych norem? PoruSovani
zhorSuje situaci na trhu a vytvaii nezdravé konkurenéni prostfedi. PoruSovani mize snizit
kvalitu 1écby pacienta, budou-li rozhodovani o medikaci zalozena na neobjektivnich krité-
riich. Zakladem podnikani je dobra povést firem a jejich produkti. Jediny negativni piipad
vrhne $patné svétlo na cely primysl. PoruSovani neni v souladu se zdsadami uznavanych
firem. Z 280 miliard korun, které za rok spotiebuje ¢eské zdravotnictvi, zhruba 27 miliard

podle Transparency International pohlti korupce (CTK, 2011).

Dukes povazuje za nezbytné, aby farmaceutické spolecnosti ptehodnotili svou vlastni
vnitini etiku, a to v oblasti obchodu a klinického vyzkumu. Dale povazuje za kardinalni,
aby data z klinickych studii a potiebné dokumenty pro registraci byly predkladany regis-
tra¢nim Gfadim nejen korektné po pravni strance, ale také v souladu s etickymi standardy

(Dukes, 2005).

Lobbing

Farmaceuticky reprezentant lobuje v zajmu farmaceutické spole¢nosti nejen u statnich
ttednikt (SUKL). Docent Jiii Blaha uvadi, Ze lobovani je presvédéovani nebo ovlivitovani
osob, které maji o nécem rozhodovat. Dale uvadi etické naroky na lobovani. Jednim ze

zékladnich pozadavkil je, aby lobovani probihalo korektné€, transparentné a s vyuzitim

pravdivych ,,nelzivych* informaci (Blaha, a kolektiv, 2003).

2.1 Predpoklad etického jednani

Predpokladem etického jednani je vyjadiit se k jednotlivym tématim, kterd se dotykaji spo-

leCenského okoli. Stanovit program a zavazat se ptislibem dodrzovani. Etické prohlaseni
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musi vychazet z dlouhodobé debaty se vSemi stakeholdry. Aby etické prohlaSeni mélo re-

spekt a uznani spolecenstvi, musi vychdzet z konsenzu tohoto spolecenstvi.

Dalsim piedpokladem je reflexe na nove vyvstavajici otazky. Neustale korigovat zda etické

prohlaseni farmaceutické spole¢nosti pohlcuje i vSechny aktudlni témata.

2.2 Okruhy témat

Santoro a Gorrie kladou duraz na etické chovani farmaceutickych spolec¢nosti a povazuji
tuto problematiku jako vhodnou k feSeni. Zmifuji aspekty moralnich a ekonomickych
piedpokladi vyzkumu a klinickych studii, cen 1é¢ivych preparatti, marketingu a propagace
(SANTORO, a kolektiv, 2007). Uvedmé si aspekty, které se dotykaji farmaceutickych

spole¢nosti.
Ovliviiovani Siroké verejnosti

Farmaceuticky pramysl vlastni produkty, které potiebuje dostat do povédomi $iroké vetej-
nosti. Tyto produkty mohou zdsadné ovliviiovat zdravi ¢lovéka. Proto je na misté otazka,
jakym zpiisobem je vedena komunikace s vefejnosti, nebot’ jsou zde moznosti ovliviiovani
pfes emoce. Ovliviiovani pfes emoce miiZze vyuZzivat strach z rizik. Rizikem muze byt ne-
pozieni preparatu a tim se vystavujeme zhorSeni zdravotniho stavu. Vycitky, Ze Clovék

nevéfil v pozitivni u€inky. Dale jsou rizikem nepiesné a zavadéjici informace.

Veskeré takto podavané informace musi byt piesné, objektivni, nezavadéjici a plné

Vv souladu s platnym SPC.

Firma si stanovi postup vzdélavani vetejnosti v oblasti onemocnéni a mozné 1é¢bé. Pied-
chdzeni onemocnénim. Mantinely informovani vefejnosti prostfednictvim vzdélavacich

materiald a brozur.

Firma se vyjadii k predmétu reklamy. Jakym zplisobem bude provadét reklamni aktivity, co
bude naplni téchto aktivit. Firma se vyvaruje skryté reklamy radoby edukativni s odkazem

na konkrétni preparat.
Ovliviiovani odborné verejnosti

Farmaceutické spolecnosti se vyjadii, zdali viibec a jak budou podporovat urcité odborné
aktivity. Jde zejména o dary zdravotnickym zatizenim a zdravotnickym odbornikiim. Otaz-

ka vzdélavani a informovéani odborné vetejnosti. Popis zpiisobu provedeni, véetné pohos-
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téni, mista Skoleni a doprovodné sluzby. Proplaceni cest, stravy, obdarovani upominkovy-

mi pfedméty.

Otazka, jak bude vyuzivat firma odborniky ze zdravotni praxe a jak je bude odménovat.
Vyuziti odborniki jako konzultantd, ktefi ovSem maji pfimy vliv na prodej daného prepara-
tu, ponévadz se podili na preskripci preparati. Jakd bude odména za provedeni sluzby, stu-
die ¢i prizkumu. Jaké bude poté zainteresovanost 1ékate pti preskripci hodnoceného prepa-
ratu. Zda pro l€kare plynou néjaké dalsi zajimavé prilezitosti. Pfi dobré spolupraci navazu-
je dalsi spoluprace finanéné hodnocena. Bude firma vyuzivat ovliviiovani odbornikii na

zakladé¢ védeckych dat nebo zvoli cestu pies emoce?
Poskytnuti vzorki

Firma se vyjadfuje k uloze vzorkd 1é¢ivych ptipravkd, dopliki stravy a potravin. Je tieba
zdaraznit pravé rozdé€leni ptistupu k 1é¢iviim pouze na lékaisky predpis a k 1é¢iviim i volné
prodejnym, doplitkiim stravy a potravindm. Zde déla Siroké vetejnost Casto ukvapené zave-
ry ¢i dochazi k omyltim. Clovék miize pocitovat vetsi divéru v 16¢iva na piedpis neZ volnd
prodejnd. MlzZe mit ovSem na piedpisu 1 volné prodejné 1é€ivo ¢i dopln€k stravy. Firma se
snazi vice ¢i mén¢ rozlisit tyto prvky, aby pacientovi bylo zfejmé, jakou registraci produkt
ma.

Spolehlivost tvrzeni

Kazdé tvrzeni, které firma poskytne, musi podléhat dikaznimu bfemenu. Mame na mysli
SPC, prameny odborné literatury, védecké studie a vyjadieni autority. Udaje musi byt
snadno dosazitelné. Firma se musi vyjadfit, jaké informace je ochotna publikovat ¢i komu-
nikovat s povinnosti uvadét zdroj téchto informaci. NepodloZena tvrzeni jsou v tomto od-

vetvi nepiipustna.
Zkracené informace o lé¢ivém piipravku musi pfesné vystihovat podstatu tplnych infor-
maci o lé¢ivém piipravku, ale mohou také parafrdzovat ¢i zptesiiovat Uplné informace o
1é¢ivém piipravku.
Pod nadpisem ,,Zkracené informace o 1écivém piipravku® musi byt uvedeny nasledujici
udaje:

e obchodni nazev lé¢ivého piipravku

e mezindrodni nechranény nazev u¢inné latky (acinnych latek)
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e schvalené indikace pro pouziti
e kontraindikace
e Kklinicky vyznamna varovani
e klinicky vyznamna upozornéni pro pouziti
e klinicky vyznamné nezadouci piihody a interakce
e dostupné 1ékové formy
e davkovani a zptsob podani
e klinicky vyznamna moznost vzniku zavislosti na léku
e odkaz na specialni skupiny pacienti
e jméno a adresa drzitele rozhodnuti o registraci
e registracni ¢islo
e podminky uchovavani.
e Posledni revize SPC
(AIFP, 2012)
Reprezentanti farmaceutickych firem

Firma si musi ujasnit, co bude jeji reprezentant predavat zdravotnickému odbornikovi. Jaké
informace jsou vhodné k pfedani, jak bude postupovat reprezentant pii jeho praci. Jak bude

reprezentant ziskavat ptistup k odbornikiim a co je smyslem jejich setkani.
Spolecenska odpovédnost

Farmaceuticky pramysl podporuje koncepci péce o zdravi a pozitivniho pfistupu ke zdra-
vému Zivotnimu stylu. Farmaceuticky primysl si je védom toho, Ze 1éky maji zésadni roli
pii prevenci, zkvalitiovani stavu a léCeni riznych stadii nemoci, a tudiz se tento primysl

zavazuje:

e poskytovat Iéky, které odpovidaji nejvysSim standardiim bezpecnosti, uc€innosti a

kvality;
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e zajistit, aby byly 1éky podporovany komplexnimi technickymi a informa¢nimi sluz-
bami v souladu se soucasnymi uznavanymi lékaiskymi a védeckymi poznatky a

zkuSenostmi;

e vystupovat profesiondlné¢ pfi jednani s pracovniky ve zdravotnictvi, s pracovniky

zdravotnickych organti a s vefejnosti.

(AIFP, 2012)
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II. PRAKTICKA CAST
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UVOD DO PRAKTICKE CASTI

Celosvétovy farmaceuticky trh vychazi ro¢né na 300 miliard americkych dolari. Ocekava
se nartist béhem tii let na objem 400 miliard americkych dolarti za rok. 10 nejvétsich far-
maceutickych spole¢nosti kontroluje pies jednu tfetinu tohoto trhu. Nékteré spolecnosti
maji podil na trhu az 10 miliard dolarii za rok se ziskovou marzi kolem 30 procent. 6
Z nich pochazi z USA a 4 z Evropy. Predpoklada se, ze 85 % trhu bude ve 21. stoleti ovla-
dat Evropa, Amerika a Japonsko. V dusledku tohoto tlaku na udrZeni prodeji se dostava do
stietu nékolik faktord, a to farmaceutické spole¢nosti, zdravotnicti poskytovatelé a veiej-
nost v otazce racionalniho uzivani 1écivych preparati. K této otdzce ptijala WHO etické
kritéria pro propagaci 1é¢ivych piipravki. Nicméné mnoho pozorovatelt si stézuje, ze tyto

pokyny jsou opomijeny (WHO, 2014).

Motivaci autora je podilet se na etické propagaci lé¢ivych pripravkl. Toto stanovisko vyja-

diuje v této diplomové praci.
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3 STRUKTUROVANE ROZHOVORY REPREZENTANTU

Abychom mohli hodnotit praci farmaceutického reprezentanta konkrétni spolecnosti, je
tfeba znat kontext prace. Postupné se seznamime se zadanimi pro konkrétni kampané. Nize
si popiSeme priibéh prace na projektech. Déle je ihned pfipojen komentat, kde nalezneme
upozornéni na neetické jednani. Cilem je ziskat realnéjsi pohled na praci farmaceutického
reprezentanta a pouvazovat nad neetickym jednanim pii vykonu této prace. Zamérem je
najit trhliny v jednani farmaceutickych reprezentantii z pohledu etiky. Tyto vady déle ne-
pouzit pfi stanoveni etického pfistupu farmaceutického reprezentanta. Zminime se o vlivu

etiky na uspéch farmaceutické spoleénosti.

AC se to bude zdat hodné opovrzeni, autor diplomové prace se chova pfi sbéru informaci
velmi neeticky. Respondenti jsou reprezentanti farmaceutickych spolecnosti, ktefi maji
ptisny zékaz o své praci hovofit s konkurencnimi piedstaviteli a Sirokou vefejnosti. Farma-
ceuticky reprezentant smi o 1é¢ivych ptipravcich hovofit pouze se zdravotnickymi odborni-
Ky v zajmu businessu. Reprezentant také nesmi poskytnout mimo spektrum zajmu interni

materialy ¢i rozebirat jakoukoliv véc z interniho meetingu.

Kvalitativni rozhovory jsou vedeny s 10 reprezentanty v unoru az bieznu 2014. Kazdy re-
prezentant zastupuje jinou farmaceutickou spole¢nost. Kvantitativni rozhovory jsou uvede-
ny v kapitole 5. Respondenti z fad zastupci farmaceutickych spolec¢nosti a distributord jsou
z celé CR, jde o krajska mésta. Jejich pocet je 20. Zaznam je poiizen od fijna 2012 do
bfezna 2013, a to heslovité jako kli¢ova slova v odpovédich. Kapitola dale obsahuje kvan-

titativni zdznamy s Sirokou vefejnosti a zdravotnickymi odborniky.

To vSe bylo poruseno. Autor diplomové prace vyuzil vztahti s farmaceutickymi reprezen-
tanty a provedl strukturované rozhovory. Déle pozadal o interni materialy ze Skoleni, které
autor dale vyuziva ke komentairim pod odpovéd'mi. Reprezentanti jsou vazani smlouvami
o neposkozovani firem, které zastupuji. Nesmi §ifit informace, které by vedly ke zhorSeni
jména firmy. Autor diplomové prace se rozhodl zvetejnit ndzvy firem, ale bude respektovat

soukromi reprezentantii v zajmu autentickych odpovédi, které jsou pro tuto praci dileZzité.

Autor diplomové prace se domniva, Ze jiné metody zjiStovani dat by byly vice kvantitativ-
ni, ale také neodpovidajici realité. Tato specifickd problematika vyzaduje divéru tdzany —
dotazujici. Pfi pokusu o provedeni rozhovoru s reprezentantem, ktery nema vztah s auto-

rem diplomové prace, se setkal s jednoznacnym odmitnutim.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 35

Takovy pfistup je uplatiiovan i pii kontaktu s 1€ékafem. Postupné si farmaceuticky reprezen-

v

tant buduje s 1ékafem vztah zalozeny na duvéte a diskutuji nad choulostivej$imi otazkami.

3.1 Kampan spole¢nosti Teva Pharmaceuticals CR, s.r.o.
I. cast
Muzete mi prosim fict par zédkladnich informaci o projektu, na kterém jste délal/a? Jaké

bylo marketingové zadani?
1. Jaké byly cile?

Cilem bylo proniknout s novym produktem na trh, ziskat pacienty. Cilem kampané bylo
ukrojit si hlavné z kolace prodeju firmy Servier. Konkrétné zautocit na prodeje Detralexu.
Cilem pro 10 reprezentant v krajich bylo navstivit minimaln¢ 1800 praktickych 1ékait
béhem 3 mésicl, a to kazdého 1ékate 3 krat. Provést minimalné 5400 navstév. Cilem bylo
1ékartim predat 40 000 vzorkl a nechat si pfedani potvrdit. V neposledni fadé bylo cilem

prodat v prvnich tfech mésicich 26 000 baleni.
Komentar autora diplomové prace

Neetické jednani je, pokud zamérn¢ stanovite strategii, ktera by za standardnich podminek
byla nezdkonna. Statni Gstav pro kontrolu l1é¢iv by nikdy nepovolil takové mnoZzstvi vzor-
kt. S vyse uvedeného plyne, Ze jeden reprezentant mél predat v priméru 22 vzorkl jedno-
mu lékafi. Za pfiméfené mnozstvi se poklada 5 vzorkl/1 rok u 1€kl pro akutni stavy a 5
vzorkl/3 mésice u piipravkll pro chronické pacienty. Omezena je také doba poskytovani
vzorku na dva roky od uvedeni 1é€iva na trh. OvSem tento produkt pokud by byl registro-
van jako lé¢ivo, nebyl by novym, a tudiz by zde nebyla moznost rozdavat vzorky. Shodnost
1é¢ivé latky miizeme porovnat z SPC materialit Detralexu a Diosminolu. Pokud by Dios-
minol byl registrovan jako RX, nebyla by mozna strategie jako s registraci spravné vyrobni
praxe v kategorii OTC. S registraci 1éCivého ptipravku by tato strategie byla oznacena za
batizkateni, coz je vydavani lécivého ptipravku z ordinace Iékafe. Je porusovan zakon i
1ékaiska etika, nebot’ 1ékaf se piimo podili na zisku z vydani 1é¢ivého pFipravku a je naru-
Sena jeho nezavislost pii preskripci. Jde o business s konkrétni 1ékarnou, kde prostredni-
kem je pravé farmaceuticky reprezentant. K témto ucelim se pouzivaji také neprodejné

vzorky.

2. Trvani kampang?
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Ti1 mésice trvala pocatecni kampan s exkluzivnim zaméienim a po ukonceni a vyhodnoce-

ni dal$i rok s propagaci dalSich produktu.
3. Jaké byla ,,key message® pro 1€kare?

Presvédcit o nejlepsich klinickych datech spravné kombinace diosminu a hesperidinu
Vv mikronizované purifikované flavonoidni frakci ve skupin€ venotonik. Piesvédcit o piiso-
beni Diosminolu a obsahu aktivnich latek. Presvédc¢it o vyhodnosti pfevodu pacienta
z 1é¢iva hrazeného zdravotni pojistovnou na dopln€k stravy hrazeny pouze pacientem. Vy-

hodné také pro 1€kate, nezatézuje budget.
Komentar autora diplomové prace

Rict to rovnou je nezakonné. Rici to nepiimo je neetické, pfimo manipulativni. Diosminol
je Tevou registrovan jako doplnék stravy. OvSem tvrdit, Ze Diosminol je podle klinickych
studii lékem ve skupiné venotonik je nezdkonné. Proto to reprezentant netvrdi. Rika pouze,
ze nejlepsi klinickd data maji venotonika v mikronizované purifikované flavonoidni frakci

ve spravné kombinaci diosminu a hesperidinu, nacez potvrdi tuto kombinaci v Diosminolu.

Cili dovede Vas k myslence, Ze je to 1&¢ivy piipravek, ktery nema registraci 1é¢ivého pii-
pravku. Pot¢ Vam piedd hromadu vzorkd, které by Vam s registraci 1é¢ivého piipravku
V tomto mnozstvi pfedat nemohl, coz je minimalné siln€ neetické. VSimnéte si slovickare-
ni, Ze Diosminol neobsahuje 1éc¢ivé latky, ale aktivni latky, abychom byli korektni a nepo-

rusSovali zakon.

Dals$im zasadnim neetickym argumentem je, aby I¢kar usettil budget. To znamen4, Ze mis-
to predepsani léc¢ivého piipravku hrazeného zdravotni pojiStovnou zvoli doporuceni do-
pliku stravy pro pacienta, ktery si ptipravek koupi. Pojistovna ho pak nepeskuje za nad-
mérné ¢erpani penéz. Reprezentant toto samoziejmé& vi a je pfipraven tento argument pou-

zit. Je zde otazkou business nebo zdravi pacienta?
4. Jak probihalo reportovani?

Reportovani probiha 1 tydné v patek do 24:00 za uplynuly tyden. Data se tykaji navstév
1ékait, poctu predanych vzorkll, materiali a komentarii. Komentate popisuji reakce 1ékart.
Naptiklad report obsahuje, zda 1ékat spolupracuje, jeho argumenty a namitky. Cilem repor-
tovani je pak najit argumenty na lékafovy namitky. V reportovani se zmiiujeme o farma-

kovigilanci a pozitivnich reakcich pacientii. Cilem je také poukazat na mozné problémy
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s distribuci na 1ékarnach. Po reakci manazerky na report je potieba splnit operativni tkoly

na kolektiv tyden.
Komentar autora diplomové prace

V reportovani je obsazena farmakovigilance a ptisobeni preparatu na pacienta. PfredevSim
jde o zvladnuti namitek Iékafe. Farmaceuticky reprezentant je od toho, aby i nepfili§ dobry
1€k udrzel co nejdéle na trhu. Report vytvaii synergicky efekt pro ,,presvédcive)si argumen-
ty*.

5. Jak probihalo hodnoceni?

Hodnoceni probiha na zdklad¢ stanovenych cilli a nejen prodejnich. Hodnoceni jsme
v riznych kategoriich. Naptiklad za znalost marketingového zadani, za teritoridlni ma-
nagement. Dikladny teritoridlni management predstavuje mési¢ni plan jizd a navstév 1éka-
i v danych regionech. To obsahuje smluveni si schiizek na tyden a naméatkové kontroly
I¢kéaren. Plnéni neprodejnich cili znamena splnéni formalnich nalezitosti, jako naptiklad
pocet sjednanych schiizek, poCet provedenych navstév, ziskdni odpovédi na stanovené

otazky, ziskani ndzoru na véc, vytvoreni si pratelského vztahu s Iékafem.

PInéni prodejnich cild lze si ovétit tvrdymi daty ze statistik 1ékaren, distributorii, dodavate-

14. PInéni prodejnich silt je primarnim ukazatelem pro ziskovost projektu.

Hodnoceni jsme za analyzu. Naptiklad spravné vyhodnoceni dat, naptiklad ukazatele pro-

dejnosti jednotlivych Iékaren v konkrétnich regionech a podpofit podle toho prode;.

Hodnoceni probihd za prezentace a plynuly projev reprezentanta, ktery je jasny, stru¢ny a

srozumitelny. V projevu musi byt vyjadieny vSechny nalezitosti.

Hodnoceni za administrativu, kterou reprezentant zpracovava. Administrativni ukony, na-
ptiklad vedeni databaze navstév, zpracovani rezervacnich objednavek, tydenni reporting
obsahujici odpovédi na zadané otdzky, dale popis situace v terénu, dilezité¢ postiehy, na-

vrhy, pohyb konkurence a mapovani vyvoje projektu.

Hodnoceni za loajalitu farmaceutického reprezentanta viici své firmg€. O farmaceutické
spolecnosti, kterou zastupuje, nehovofi, byt’ i implicitné hanlivé. Je neptipustné, aby hovo-

fil o situaci ve firm¢ s konkurencnimi reprezentanty nebo s 1ékafi.

Komentar autora diplomové prdce
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Cteno z materiali pro hodnoceni reprezentanta. Reprezentant svym poslednim bodem
ohledn¢ hodnoceni poukézal na svou neloajalitu. Ano, opravdu si farmaceutické spolecnos-
ti nepieji, aby reprezentanti komunikovali s jinymi zastupci o své praci, coz je z hlediska
obchodni strategie pochopitelné. Jakakoliv informace o pohybu konkurence a jejich pla-

nech je citliva.
6. Jakou jste dostal/a podporu od manazera?

Manazerka mi poskytla velmi dobré argumenty pro prodej. Poskytuje mi zpétnou vazbu pii

jednénich a mohu tak svou praci 1épe smétovat.
7. Jaké doporucenti jste dostal /a od manazera?

Vice se zam¢éfit na spolupracujici 1ékare a vénovat jim vice ¢asu. Ovéfovat si, co mi lékar
fika. Napfiklad na Iékarnach kontrolovat prodeje a zjistovat informace od lékaren, zda to

sedi.
Komentar autora diplomové prace

Poskytovat informace farmaceutickému reprezentantovi ohledné konkrétnich 1ékatid a je-
jich preskripce ¢i doporucenich je od 1€kéarnice a Iékarniki neetické a dle internich smérnic
lékaren zakazané. Farmaceuticky reprezentant to vi, a pfesto zkousi lékarnice a lékarniky

svést k tomuto kroku.
8. Jak vyhodnotil manazer uspésnost?

Kampai byla po tfech mésicich uspésnd, a proto bylo rozhodnuto pro pokracovani propa-

gace na jeden rok v ramci dalSich preparata.

9. Jak hodnotite vlastni praci?

Jako uspésnou praci. Byla prodlouZena propagace, ackoli nebyly splnény vSechny cile.
10. Co Vam pomahalo k Gspéchu?

Vice se zaméfit na spolupracujici 1€kare. Jit tam, kde to ma smysl.

11. Co Véam branilo v uspéchu?

DodrZovat vSechny stanovené neprodejni cile.

II. Cast

12. PovaZzujete ovliviiovani 1ékaih Vami za etické?
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Je to pouze business a v této roviné ano.

Komentar autora diplomové prdce

Business je asi rovina s jinou etikou nez jina rovina (lidska, 1ékatska, odborna).
13. Jak by mél vypadat optimalni vztah mezi Vami a 1ékafem?

MEéI byt profesionalni. Z pohledu SUKLu na edukativni roving. Z pohledu firmy na spolu-

pracujici roviné (obchodni).

14. Jak konkrétné ovliviiujete 1€kare, abyste ho ziskal/a pro svou véc?
Piesvéd¢im ho argumenty, servisem, sympatiemi, finan¢ni motivaci.
15. Muzete mi prosim piesné popsat uspé$nou schtizku?

Kdyz na konci ziskam pfislib 1ékate ke spolupraci, tak je to pro m¢ uspésna navstéva. Rek-
ne, ze se na n¢ho mohu spolehnout. Pfislibi doporucovani, preskripci, vyzkousi anebo do
pristé zvysi pocet pacientii na preparatu. Chei slySet konkrétni Cisla, kolik mi napise baleni,

jestli mi da dalsi pacienty.
Komentar autora diplomové prace

Zde je pohled na dohadovani se nad pacienty. Farmaceuticti reprezentanti hraji hru o paci-
enty, poCty baleni. Néco jako smlouvani o cenu na trhu v exotické zemi. Jde pfedevSim 0

zdravi pacientil, nezavislost 1ékatti a odborné rozhodnuti? Ano jde, ale také o business.
16. Jaké techniky jste pouzil/a k ovliviiovani?

Réd pouzivam zkuSenosti jinych 1ékait k ovlivnéni lékate. Lékati daji na to, kdyz slysi, Ze
jejich ,,guru® je s tim spokojeny a pouziva to. Pak je potieba takového ,,guru najit a ziskat

ho na svou stranu.

17. Co Vas vede k tomu, Ze jednate praveé tak v tomto businesse?
Tento obchod je stejny jako jiny obchod, akorat néktefi si to nemysli.
Komentar autora diplomové prace

Dle nazoru autora diplomové prace neni tento obchod stejny jako jiny. Jde o obchod s lid-
skym zdravim a divérou v odbornost a nezavislost 1ékafe. Tento obchod by mél byt maxi-

malné¢ citlivy k respektovani lidské duveéry ve zdravotnictvi. Tvrzeni, ze jde o obchod jako
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kazdy jiny, je neetické. Pristup ,,obchod s pacienty* rovna se tieba obchod s bandny na trhu

povazuje za neeticky.
18. Setkal/a jste se s 1ékafem, ktery se choval neeticky?

Aby ne. Po n¢€kolika jednanich mi naznaci, Ze se mizeme n¢jak domluvit. Nebo se narovi-

nu zepta, v ¢em bude vyhoda pro ného.
Dopliujici -Jak jste reagoval/a?

Nabidnu mu sponzorovani na akcich, cesty, publikace, kongres. Ale do konkrétni podpory

za desitku nejdu. Takovi Uplatni se diiv nebo pozdéji prodaji dalsSimu. Neni to efektivni.
Komentar autora diplomové prace

Samoziejmé, Ze reprezentant se takovych praktik nedopousti, alespoii ne ten, ktery mluvi
s autorem diplomové prace. Vzdy je darebdk ten z konkurencni firmy, ktery to takto nee-
ticky nastavil u lékatre. Za povSimnuti stoji, ze reprezentant by do uplatku nesel z diivodu

neefektivity.
19. Jak odpovida report realité?

Vypada tak, jak vypadat ma. Plany jsou ambiciozni a cile nadnesené. Report je néco mezi

tim.
Komentar autora diplomové prdce

Reprezentant tim ptipousti, Ze report neodpovida realité. Ten, kdo je navykly kazdy tyden

zkreslovat realitu, je ten stejny ¢lovek, ktery podava ,,duvéryhodné* informace 1ékati.
20. Co kdyzZ nastane stejna situace jako na Slovensku (regulace navstév reprezentanti)?

Myslim, Ze nic. Zménim obleceni z formélniho na neformalni. Je pak véci 1ékart, jestli me

piijme nebo ne. Zadny zékon to neovlivni.
Komentar autora diplomové prdce

Reprezentant si jist¢ hlavu se zdkonem nelame. Mizeme také pfedpokladat, Ze ten kdo

nerespektuje zakon, bude respektovat mravni hodnoty?

21. Co Vas manazer a etika?
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Formaln¢ klade velky diraz na etiku. At nemame problémy. OvSem cile jsou vysoké a
o¢ekava se, Ze je za kazdou cenu budeme naplnovat. Tomu jisté¢ rozumis. A kdyby byly ve

firmé¢ povolené fyzické tresty, myslim, ze by je u nés vyuzivaly.
Komentar autora diplomové prdce

Autor diplomové prace se domniva, ze eticky postoj je néco vice, nez ,,nemit problémy*.

Vysoké cile posvécuji prostiedky, které nejsou prilis neetické.

22. Co by se m¢lo zmenit, aby se situace ve pharma businesse orientovala etickym sme¢-

rem?

Predevsim cile. Myslet si, Ze 1ékat predepiSe pacientovi jeden z péti konkurencnich gene-

rik, pravé od Vas kvuli Vasemu krasnému Gsmévu, je naivni.
Komentar autora diplomové prace

K tomu se vybizi drobné pozornosti, které vzbuzuji v 1ékafi pocit vdécnosti. Mlze byt

ovlivnéna jeho rozhodovaci schopnost ve prospéch farmaceutického reprezentanta.
23. Co muzete Vy jako farmaceuticky reprezentant/ka pro to udélat?

Odegjit do jiné firmy, kdyz na mé budou tlacit.

Komentar autora diplomoveé prace

Reprezentant nepfipousti zménu ve svém jednani, ale navrhuje odsoudit tlak vedeni firmy
tak, ze firmu opusti. Farmaceuticka firma nabere ¢lovéka, ktery vydrzi tlak na cile. Nad-
standardni fluktuace je pfirozenosti v tomto odvétvi, ale také obecné v obchodnich pozi-

cich.

3.2 Kampan spolecnosti Pfizer, s.r.o.

I. Cast

Muzete mi prosim fict par zakladnich informaci o projektu, na kterém jste délal/a? Jaké
bylo marketingové zadani?

1. Jaké byly cile?

Oprasit Efectin, Epanutin a Minidiab. A prioritné propagovat Sermion. Navstévy u GPs,

NEU, PSY. Denné 8 GPs a 3 specialisty. 11 navstév na den plus kontrola distribuce na 1¢é-
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karnach cca 2. Prodeje musi mit vzrastajici tendence po mésicich ve srovnani s mésicem

ptredchazejiciho roku.

2. Trvani kampang?

Jeden rok. Ctyfi preparaty.

3. Jaké byla ,,key message® pro 1€kare?
Sermion - key message pro 1ékare:

GP - mate pacienty s poruchou kognitivnich funkci (myslenkova a rozumova stranka ¢in-
nosti)? Ano. Mam pro vas feSeni. Sermion prokazatelné zlepSuje kognitivni behavioralni

funkce.
Neurolog — pacienti s mirnou formou demence nebo jako ptidatna 1é¢ba k Alzheimerovi
Psychiatr — podpora vigility (bd€lost, ¢ilost, pozornost), pacient s depresemi a demenci

ORL — tinitus (Selest, piskani v usich), vertigo (zavrat€) a vestibularni (rovnovaha) a koch-

learni (vnitini ucho) poruchy.

- Efectin — originalni antidepresivum od spole¢nosti Pfizer, které patii do skupiny IéCiv

nazyvanych inhibitory zpétného vychytavani serotoninu a noradrenalinu (SNRI)
- Epanutin — originalni injek¢ni antiepileptikum od spolecnosti Pfizer

- Minidiab - antidiabetikum — pouze pro pacienty s DM Il. Typu (diabetes mellitus), 1é¢ba

srovnatelné G¢innd s modernimi pfipravky
4. Jak probihalo reportovani?

Mimo standartni databdze a vykazu navstév piipadalo k reportovani spoustu operativnich

ukold. Ty byly zadavany n€kdy i1 ze dne na den. Report se uzavird v patek do pilnoci.
5. Jak probihalo hodnoceni?

Hodnoceni bylo navdzano na vysS$i prodeje v mésici ve srovnani t¢hoz mésice minulého

roku.
6. Jakou jste dostal/a podporu od manazera?

Od skolitelti jsme dostali argumentaéni databanku. Logicky to vypada jako smysluplné

reagovani na namitky. Redln¢ to piisobi jako poucovani lékafe o bandlnich vécech, a to

Mrwe
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7. Jaké doporucenti jste dostal /a od manazera?
Ov¢étovat na Iékarnach. Zjistovat, kdo konkrétné pise a kdo podvadi v dohodé.
Komentar autora diplomové prace

Paradoxni je, ze zjistovat podvod lékafe se da zjistit zase jenom podvodem. Informace
vedouci k odhaleni 1ékaie u konkrétni preskripce podana Iékarnikem je neeticka a internimi
predpisy lékaren zakézand. Reprezentant by nesplnil pracovni ukol, pokud by tyto informa-
ce nezjistil. Vedeni reprezentanta motivuje k neetickému jednéni. Reprezentant motivuje

k neetickému jednani 1ékarniky.
8. Jak vyhodnotil manazer isp&Snost?

Projekt byl Gspésny a na jeho zaklad¢ zacal projekt na Slovensku, ktery vypada jesté

vvvvv

implementovat na rozdil tfeba od Némecka. Maji stejné zadani a podminky pro praci.
Komentar autora diplomové prace

Je zarazejici, Ze na Slovensku Ize uplatnit stejny postup, nebot’ zde plati Gplné jiné pod-
minky. Podivejme se na informace ze slovenského deniku. Farmaceutické firmy musia od
januara tohto roka kazdy mesiac zverejnovat’ stretnutia s lekarmi. ,,Z aktualnych udajov
ministerstva zdravotnictva vyplyva, Ze v priebehu mesiaca januar absolvovalo 1 450 lekar-
skych zastupcov 111 930 zdravotnickych stretnuti,” hovori Zuzana Cizmdrikova z minister-
stva zdravotnictva. Zastupcovia firiem podla ministerstva navstivili najmd vseobecnych
lekdrov, internistov, kardiologov, neurolégov a psychiatrov. V priemere kazdy jeden z nich
absolvoval za mesiac 77 navstev, v prepocte jeden farmaceuticky reprezentant denne na-
vStivil troch az Styroch lekdarov. Aké informdcie a v akom case poskytli lekdrovi zdstupcovia
firiem, spolocnosti nemusia zverejnit (Betova, 2013). Navstivit ve vykazu 3 az 4 1¢kate je
sméSné. Toto <¢islo by u svého reprezentanta zadna farmaceutickd spolecnost
neakceptovala. Autor diplomové prace jednoznacné konstatuje, ze formaln¢ hlasené
schiizky jsou na Slovensku podvod. Zdkonem vilibec nic nevyftesily. Smyslem bylo snizit
pocet navstev reprezentantll a snizit frekvenci ovliviiovani 1€ékate reprezentantem. Autor

s usmévem konstatuje, Ze formalné se jim to povedlo.

9. Jak hodnotite vlastni praci?
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Dobie. Uspéch se dostavil a na zakladé i mé prace funguje projekt pro tym na Slovensku a
daii se jim.
10. Co Vam pomahalo k aspéchu?

Motivace u specialisti. Mam par, na které se mizu zarucen¢ spolehnout. Specialisté daleko

1épe spolupracuji na bazi motivace, nez GPci.
Komentar autora diplomové prdce

»Motivace* jako slovo pouzité v kontextu ,,motivace lékare” znamena dar 1ékari za icelem
vys$i preskripce, neZ by normalné odpovidala za svobodného rozhodnuti 1ékate a jeho vol-
by konkrétniho 1é¢ivého preparatu. Na kolik je ,,motivace™ standartni, etickd ¢i korup¢ni
jsou razné nazory. Autor diplomové prace povazuje jakoukoliv ,,motivaci® za neetickou,
ponévadZ pfipousti zaujeti 1ékate pro svij vlastni prospéch. Prospéch pacienta mize stat na
druhém misté. Dale takovato motivace zdrazuje 1é¢ivy ptipravek, protoze hodnota daru se
promitne do ceny léku. Tento dar nepfimo zaplati pacienti ve form¢ thrady od zdravotni

pojistovny za 1éCivy ptipravek anebo jako doplatek 1é¢ivého pripravku.
11. Co Véam branilo v uspéchu?

Utady byly v piipadé Sermionu nezvykle rychlé a od listopadu je Sermion bez uhrady. Vé-
déli jsme, ze se tak jednou stane, ale neéekali jsme, ze to bude az tak rychle. Bohuzel je to

bez moznosti odvolani.

II. Cast

12. Povazujete ovlivitovani 1ékati Vami za etické?

Ano, jinak bych to nedélal.

13. Jak by mél vypadat optimélni vztah mezi Vami a lékafem?

MEéI by byt zaloZen na divére. Zastupuji spolecnost, kterd méa jméno. Takze jednani s 1€kati

je zalozeno na kvalitni znacce.

14. Jak konkrétné ovliviiujete 1ékare, abyste ho ziskal/a pro svou véc?

Myslim, Ze to neni o jednom pfistupu. Snazim se odhadnout typ 1€kate a podle toho reagu-
Ji.

15. Mtizete mi prosim pfesné popsat uspé€Snou schiizku?
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Uspéch mizu zkontrolovat az na 1ékarn€. Lékat mi na jednani fekne o preskripci, kterou

ptekontroluji.
16. Jaké techniky jste pouzil/a k ovliviiovani?

Na kazdé namitce se da najit néco dobrého. Rad zminénou trhlinu pfevracim v klad. Skoro

vSechno se dd vyargumentovat.
17. Co Vas vede k tomu, Ze jednate praveé tak v tomto businesse?

Tento business je do jisté miry na objektivnich datech a zbytek tvoii schopnost reprezen-

tanta presvédcit o vyhodach, které jsou velmi subjektivni.
18. Setkal/a jste se s 1ékatem, ktery se choval neeticky?

Za neetické povazuji spolupraci 1ékarny a 1ékaie. Mnohokrat jsem zazil, jak 1ékar presvéd-

cuje, aby §li do konkrétni 1€karny, pac je tam s magistrou domluveny.
Komentar autora diplomové prace

Domluveny na ¢em? Lékdrny maji na riiznd 1é¢iva rizné marze. Pokud I€karna vytipuje
1é¢ivy pripravek s vys$si marzi a domluvi tento obchod s 1€katfem, ktery se preskripéné zati-

di, plyne z toho néco i pro 1ékate, coz je krajné neetické.

Doplnujici -Jak jste reagoval/a?

Toto se mé netyka, takze je to jejich véc.

19. Jak odpovida report realite?

Report postihuje oblasti formalni. Neni zde obsazena slozka osobnich pozndmek.

20. Co kdyzZ nastane stejna situace jako na Slovensku (regulace navstév reprezentanti)?
Tak si budu uzivat primérné 3 vykdzané jednani na den. Ne, pojedeme dal.

21. Co V&S manaZer a etika?

Kdyz jsme né€kde spolu, tak rozebirame doktory a odhadujeme, na koho si co dovolit. M1jj
manazer ma na né cit. Dokaze odhalit podnikavce a vi, kdy pristupovat eticky a kdy si ma-

ze dovolit vic.

22. Co by se m¢lo zmenit, aby se situace ve pharma businesse orientovala etickym sm¢-

rem?
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Pokud by opravdu vedeni chtélo jit etickym smérem, sladilo by marketingové zadani a pro-

dejni cile do redlnych ¢isel dosazitelnych v ramci etického jednani.
23. Co muzete Vy jako farmaceuticky reprezentant/ka pro to udélat?

Muzu upozoriiovat na prodejni cile, Ze jsou dosazitelné v etické roviné po delsi dob¢, nez

je stanoveno.

3.3 Kampan spole¢nosti GlaxoSmithKline, s.r.o.

L. cast

Muzete mi prosim fict par zékladnich informaci o projektu, na kterém jste délal/a? Jaké
bylo marketingové zadani?

1. Jaké byly cile?

Kampan Boostrix. Presvédcit 1€kate, aby svym pacientim nabizeli alternativu k tetanovce

V podobé kombinované vakciny Boostrix.

Cilem bylo: Kategorizovat l1ékate dle jeho aktivity v ockovani (A/B/C). Ziskat zavazek
1¢kare, ze bude vsem dospélim pacientim navrhovat alternativu k tetanovce v podob¢ vak-
ciny Boostrix. Se zdjemci udélat na misté objednadvku. Srde¢né pozvat na predkongresoveé
sympozium GSK. Ziskat souhlas se zpracovanim osobnich daji. Pfedat materialy 1ékafi a

umistit materidly do ¢ekarny.

2. Trvani kampang?

3 mésice. Navstivit 80 % GP. Prvni exklusivni pro kampan Boostrix.
3. Jaké byla ,.key message* pro 1€kare?

Pouzivam vakcinu Boostrix, abych pokracoval v ochrané dospé€lych nejen proti tetanu a

difterii, ale predevsim proti pertusi. Stanovisko osvojené 1ékarem.
4. Jak probihalo reportovani?

Odeslani kategorizace, souhlasti se zpracovanim osobnich udajli, objednavek, reakci na

vakcinu BoostriX.
5. Jak probihalo hodnoceni?

Pocet provedenych objednavek mél vliv na hodnoceni.
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6. Jakou jste dostal/a podporu od manazera?

Souhrn postupty, které vedly k objednavce. Sestaveno podle zkuSenosti ostatnich repi.
7. Jaké doporuceni jste dostal /a od manazera?

To souvisi s predchazejici otazkou.

8. Jak vyhodnotil manazer Gspésnost?

Nic moc. Lidi v CR nejsou naklon&ni o¢kovani.

9. Jak hodnotite vlastni praci?

10. Co Vam pomahalo k Gspéchu?

Zvaznit a zdramatizovat situaci kolem Sifeni pertuse. Dostavame se na troven z 60. let,

umrti novorozencu, atd.
11. Co Véam branilo v uspéchu?

Obecné nepiivétivé podminky v CR v pohledu na prevenci. Myslim, Ze 1ékaii a pacienti by

méli o tuto oblast vice dbat.

II. Cast

12. PovaZzujete ovliviiovani 1ékaitt Vami za etické?

Jinak to ani nejde.

13. Jak by mél vypadat optimalni vztah mezi Vami a lékafem?

M¢I1 bych byt 1ékati partnerem po odborné strance.

14. Jak konkrétné ovliviiujete 1€kate, abyste ho ziskal/a pro svou véc?
Zustavam autenticky. Pfirozené navazu na pfedchozi spolupraci.

15. Mtizete mi prosim pfesné popsat uspé€snou schiizku?

Pii uspésném jednani to smetuje ke spolupraci. Lékar se tési na kolektiv jednani.
16. Jaké techniky jste pouzil/a k ovliviiovani?

Klasicky mlizu nabidnout 2 varianty, abych lékate dostal do tivahy, ktera z nich je lepsi. To

vicemén¢ eliminuje tivahu, ,,jestli vibec®.
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17. Co Vas vede k tomu, Ze jednate pravé tak v tomto businesse?
Lékate musim do rozhodnuti trochu popostrcit. Potiebuji mit do dalSiho jednani vysledky.
18. Setkal/a jste se s 1ékafem, ktery se choval neeticky?

Neférovy 1ékai Vam piislibi spolupraci, a kdyz do néj investujete, tak zjistite, Zze hraje na

vice stran.
Komentar autora diplomové prdce

Reprezentant stahl otdzku na neetické jednani vici jeho osob€. Mnohozna¢ny vyznam ma
slovo ,,investovat® do 1ékafe. Miize to byt podoba energie vlozené do obchodniho jednani,
straveny ¢as nebo obdarovani materidly. Samoziejmé se za timto slovem mohou skryvat

dalsi vyznamy.

Doplnujici -Jak jste reagoval/a?

Mou ptizen ztrati. Pfehodnotim kategorizaci.
Komentar autora diplomové prace

Reprezentanti kategorizuji 1ékate dle spoluprace a dle potencialu. Jednoduchy piiklad:

A | Lékar spolupracuje 1 Velky zajem o lékate
B | Lékar ¢astecné spolupracuje 2 Zajem o lékare
C | Lékaf nespolupracuje 3 Lékart je nezajimavy

Kazdy 1ékat ma potom pridélenou kategorizaci napt. B1 znamena, ze 1ékaf ¢astecné spolu-
pracuje a je ve velkém zdjmu reprezentanta, aby ho presvédcil k vétsi spolupraci a pre-
kategorizoval ho na A1. Na druhé stran¢ je patrné, Ze nepovede jednani s C3.

Standardni obchodni kategorizace se mtize zdat Iékaiim dehonestujici, pokud se dozvi, ze

je pro reprezentanta (firmu) C3.
19. Jak odpovida report realite?

V reportu nemuizete zminovat vSechny skute¢nosti. Proto si nesete sebou i jisté know-how
na konkrétni lékate. Jen Vy ho znate osobné, takZze miiZete pfesné reagovat na jeho styl a

potieby.

20. Co kdyz nastane stejna situace jako na Slovensku (regulace navstév reprezentanti)?
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Hlavné jsem zvédavy, jak se k tomu postavi vedeni z pohledu etiky. Navs§tévy budou vyza-

dovat, ale oficidlni vykazovani to neumozni.
21. Co Vas manazer a etika?

Ja bych fekl, ze to neni uz jako dfiv, za divokych let. Dneska manazeti strasné tlaci na eti-

ku. Spis v tom smyslu, aby se néco neproflaklo.

22. Co by se mélo zménit, aby se situace ve pharma businesse orientovala etickym smé-

rem?

Vsechny spolecnosti by si méli uvédomit, Ze pokud nékterd bude mit skandal, vrha to Spat-
né svétlo na celé pharma odvétvi a SUKL nam bude délat zle. Novely zdkontl nas budou

vice a vice omezovat.
23. Co miizete Vy jako farmaceuticky reprezentant/ka pro to udé¢lat?

Jednat eticky a nepostarat se o zadny skandal.

3.4 Kampan spolec¢nosti UCB, s.r.o

L. Cast

Miizete mi prosim fict par zédkladnich informaci o projektu, na kterém jste délal/a? Jaké
bylo marketingové zadani?

1. Jakeé byly cile?

Zvratit klesajici prodejni trend u origindlnich antihistaminik Xyzal, Zyrtec. Byla stanovena
linie prodejt, nad kterou jsme se museli dostat po urcitych obdobich. Targeting na GP a

alergologie.

2. Trvani kampang?

1 rok.

3. Jaka byla ,.key message* pro lékare?

Cetirizine 2. generace (Zyrtec) i Levocetirizine (Xyzal) 3. generace antihistaminik jsou bez

doplatku.
4. Jak probihalo reportovani?

Jednou tydné do nedéle.
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5. Jak probihalo hodnoceni?

Splnéni prodejnich linii bylo vdzéno na bonusy.
6. Jakou jste dostal/a podporu od manazera?
Skoleni, rady a doporudeni.

7. Jaké doporucenti jste dostal /a od manaZzera?

Konkrétni doporuceni padly v den doublu. Jednalo se o detaily pii jednanich. Naptiklad,

jak pouzivat materialy.
8. Jak vyhodnotil manazer uspésnost?

Celkové jsme jako tym nedosahli na linii prodeji a nebyl splnén cil kvili nékolika balenim.

Bylo to k nastvani. Kdybychom to véd¢li, tak si je bezime do 1ékarny koupit.
9. Jak hodnotite vlastni praci?

Usp&sna prace, kterd nebyla ocenéna pro tvrda data a netistupny postoj vedeni. Ze by pro-

jevili n&jakou toleranci. Prosté prodeje jsou pfesna data.
10. Co Vam pomahalo k tspéchu?
Top spoluprace s vybranymi 1€kati na zdklad€ motivace.
Komentar autora diplomové prace

Jiz vySe autor diplomové prace vysvétloval pojem ,motivace” jako slovo pouzité
v kontextu ,,motivace lékare* znamena dar 1ékafi za ucelem vyssi preskripce, neZ by nor-
maln¢ odpovidala za svobodného rozhodnuti lékate a jeho volby konkrétniho 1é¢ivého pre-
paratu. Na kolik je ,,motivace” standartni, eticka ¢i korupéni jsou rizné nazory. Autor di-
plomové prace povazuje jakoukoliv ,,motivaci® za neetickou, ponévadz piipousti zaujeti
1ékate pro sviyj vlastni prospéch. Prospéch pacienta mize stat na druhém misté. Dale tako-
vato motivace zdrazuje 1éCivy piipravek, protoZze hodnota daru se promitne do ceny léku.
Tento dar nepfimo zaplati pacienti ve form¢ uhrady od zdravotni pojisStovny za 1é¢ivy pii-

pravek anebo jako doplatek 1é¢ivého piipravku.
11. Co Vam brénilo v uspéchu?
II. ¢ast

12. Povazujete ovliviiovani 1ékaitt Vami za etické?
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Ano, je to ma préace.

Komentar autora diplomové prdce

Zajimavy postieh je, ze pokud néco prohlasite oficialné za praci, tak je to etické.
13. Jak by mél vypadat optimalni vztah mezi Vami a 1ékafem?

Vztah by m¢l byt dlouhodobym profesionalnim servisem.

14. Jak konkrétné ovliviiujete 1ékare, abyste ho ziskal/a pro svou véc?
Mixem jasnych tvrdych dat, vyhodami pro pacienta a vyhodami pro 1ékare.
15. MiiZzete mi prosim ptesné popsat uspésnou schiizku?

Lékar se 0 konkurenci vyjadiuje negativné a chvali naSe preparaty.

16. Jaké techniky jste pouzil/a k ovliviiovani?

Uchodim ho. Prost¢ stale chodim a fikam mu to, az si to pfipusti.

17. Co Vas vede k tomu, Ze jednate praveé tak v tomto businesse?

Je dilezité se lékari stale pfipominat, proto ho musim uchodit. Samoziejmé, Ze nékteré to

vytaci, ale ma to sviij efekt.

18. Setkal/a jste se s 1ékatem, ktery se choval neeticky?
Znam troufalé, ktefi radi berou, ale ptisliby nedodrzuji.
Doplnujici -Jak jste reagoval/a?

Na rovinu mu povidam, ze by preskripce mohla byt vyssi.
19. Jak odpovida report realite?

Neodpovida. Frekvence navstév neni readlné dodrzena 1 co do poc¢tu. Néktera jednani, ktera

jsou neuplna jsou v reportu konstrukei.

20. Co kdyzZ nastane stejna situace jako na Slovensku (regulace navstév reprezentanti)?
Myslim, ze k tomu nikdy nedojde.

21. Co Vas manazer a etika?

Firemni kultura vyzaduje, abychom se chovali eticky, takZe ndm to manaZzefi pfipominaji.

Jak chcete ale splnit plan? To nejde.
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22. Co by se m¢lo zmenit, aby se situace ve pharma businesse orientovala etickym sme¢-

rem?

Vnimani vefejnosti je, ze farmaceuticky primysl ma slouzit zdravotnictvi, ze jde o pacien-
ta. Ze spolecnost (farmaceutickd) ma prodavat levné a kvalitni 1éky, bez zbyte¢nych nakla-
di na propagace, marketing, provize, marze lékaren a distributord. Ale on je to trzni seg-
ment jako kazdy jiny. A taky se tak bude chovat. Lékati jsou prosté ¢lankem, ktery si také

chce trochu prilepsit. Takze se v tom vezeme vSichni.
23. Co muzete Vy jako farmaceuticky reprezentant/ka pro to udélat?

Mné to tak vyhovuje.

3.5 Kampai spole¢nosti Sanofi Pasteur, s.r.o.

L. ¢ast

Muzete mi prosim fict par zdkladnich informaci o projektu, na kterém jste délal/a? Jaké
bylo marketingové zadani?

1. Jaké byly cile?

Provést pfedobjednavky na vakciny Vaxigrip pro nastavajici sezonu. Zajistit kompenzace
proslych zbylych vakcin do 10 procent z celkové objednavky lékate za sezonu predeSlého
roku. Pokud 1ékaf objednal minulou sezonu 100 vakcin nabidnout mozny bonus 10 vakcin.

Ptipomenout thrady vakcin pro diabetiky, kardiaky, CHOPN a starsi 65 let.
Propagace pentavalentni vakciny Pediacelu jako alternativy k hexavakcing.
Objednavky Adacelu, Vaxigripu, IDflu, Pneumo 23, Avaxim 16 U.

Samoziejmé byly stanoveny limity pro minimalni pocty objednanych vakcin, standartni a

bonusové schéma za mimotradné vysledky.
2. Trvani kampang?

Pil roku.

3. Jaka byla ,.key message* pro lékare?

Propagace vakciny Adacel, ktera je alternativou pravidelného pteockovani proti tetanu.

Rozebrat problematiku incidence pertuse v Ceské republice.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 53

Pentavalentni vakcina Pediacel jako alternativa k hexavakcing.

Propagace IDflu jako Setrnéjsi vakciny s niz§im obsahem antigenti a vy$s§i imunitni ode-

zvou diky intradermalni aplikaci.
4. Jak probihalo reportovani?

Tydné. Do konce pracovniho tydne. Souhrn objednévek a reakci 1€katrit na problematiku

vakcinace.
5. Jak probihalo hodnoceni?

Hodnoceni souvisi s poctem prodanych vakcin ve svéfeném regionu. Stanoveno po kvarta-

lech.

6. Jakou jste dostal/a podporu od manazera?

Odborné meetingy obsahujici ¢ast medicinskou, motivaéni a argumentacni.
7. Jaké doporuceni jste dostal /a od manazera?

Jsou to operativni ukoly zaddvané po tydnech, které jsou vlastné¢ doporucenim pro praci

Vv terénu. Musime flexibiln€ reagovat na trh i na to, co fikaji média a jak reaguji lékafi.
8. Jak vyhodnotil manazer Gisp&Snost?

Konrétné¢ muj region mél uspéch a ja dosahla na bonusové schéma. Ale celkové jako tym

jsme nesplnili kvantitativni cile.
9. Jak hodnotite vlastni praci?

Jak jsem fekla, j& jsem spokojena.
10. Co Vam pomahalo k uspéchu?

Z reprezentanta musi byt citit nadSeni pro véc, aby nadchl Iékate. Dlouhodobé budovani
vztahil s 1€kafi mi pomohlo k uspéchu. S nékterymi se zndme nejen z profesniho hlediska,

ale také jsme pratelé.

11. Co Vam brénilo v uspéchu?

Zpravy v médiich a vnimani vetejnosti problematiky prevence.
II. ¢ast

12. Povazujete ovlivilovani 1ékatt Vami za etické?
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Ano, ja dodrzuji firemni etiku.
Komentar autora diplomové prdce

Co stanovi firma je tedy etické. Firma je ta, co urcuje, co je dobré a co uz ne. Nikoli repre-

zentant. Toto je priklad preneseni odpovédnosti na firmu.

13. Jak by m¢l vypadat optimalni vztah mezi Vami a lékafem?

Meéla bych mit pratelsky obchodni vztah.

14. Jak konkrétné ovliviiujete 1€kare, abyste ho ziskal/a pro svou véc?

Presvédceni je zaloZeno na sympatiich a moznosti dlouhodobé spoluprace.

15. Muzete mi prosim piesné popsat uspésnou schiizku?

Pti obéde¢ si neformalné povykladame. Od 1ékare zaregistruji pritakani ke spolupraci.
16. Jaké techniky jste pouzil/a k ovliviiovani?

Nazorné mu ukazu, jak si stojime s konkurenci, a zdiiraznim ptednosti.

17. Co Vas vede k tomu, Ze jednate pravé tak v tomto businesse?

Mezi 1é¢ivy jsou v fadé piipadi rozdily velmi subtilni, nékdy ani to ne. Je potieba z detailu

udé€lat senzaci.

18. Setkal/a jste se s 1ékafem, ktery se choval neeticky?

No ano, maji nadstandardni poZadavky.

Doplnujici -Jak jste reagoval/a?

Zjistim, jestli je na ngj spoleh, jestli mu mizu véfit, aby se servis vyplatil.
Komentar autora diplomové prace

Servisem je mySleno dodavani materiald, publikaci, drobnych pfedmétl, hrazeni cest na

kongresy, atd. Je diskutabilni, do jaké miry je to uplatek a do jaké drobné pozornost.
19. Jak odpovida report realité?

Report nesmi obsahovat servis v realité¢ (sponzoring, obdarovani). Mame proto symboly,

zkratky pro koho a co pfesné.

20. Co kdyzZ nastane stejna situace jako na Slovensku (regulace navstév reprezentantii)?
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Firma ma postup, ale prakticky se to pro mé nijak nezméni.
21. Co Vas manazer a etika?

O tom se moc nemluvi. Ke mn¢ se chova manazer spravedlivé. Jak k ostatnim, nemtizu

hodnotit.

22. Co by se m¢lo zmenit, aby se situace ve pharma businesse orientovala etickym sme¢-

rem?
Firmy by museli opravdu dodrzovat eticky kodex asociace.
23. Co muzete Vy jako farmaceuticky reprezentant/ka pro to udélat?

J& se na tomto rozhodnuti nepodilim.

3.6 Kampan spole¢nosti Hartmann - Rico a.s.

L. ¢ast

Muzete mi prosim fict par zdkladnich informaci o projektu, na kterém jste délal/a? Jaké
bylo marketingové zadani?

1. Jakeé byly cile?

Cilem bylo navstivit vybrané 1ékate, ktefi nikdy neméli kontakt se zastupcem Hartmannu.

Kategorizace téchto 1ékari:

A —preferuje HR (stanovena vySe obratu).

B - ¢astecné puziva produkty HR (stanovena vySe obratu).
C - nepouziva HR produkty.

Zaroven zhodnotit potencial a rast obratu u konkrétniho 1ékate ze strany reprezentanta. 1 —
l€kat pouziva mnoho produkl od konkurence. 2 — 1ékar ¢aste¢né pouziva produkty konku-

rence. 3 - I¢kai nepouziva produkty od konkurence.

Cilem bylo provést 8 navstév denné. Zvysit obrat u nenavstévovanych lékati o 100 % do
jednoho roku. Béhem jednoho roku predstavit celé portfolio. Kazdy druhy mésic zaméfit se
na jiné téma.

2. Trvani kampang?

1 rok.
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3. Jaké byla ,.key message® pro 1€kare?

Mate moznost spoluprace ptimo s Hartmannem. Komplexni portfolio mate od HR za vy-
hodnéjsi ceny nez ptes distributory. Pfedstavime Vam moderni zpiisoby hojeni ran. Sesta-

vime Vam dezinfek¢ni plan.
4. Jak probihalo reportovani?

V CRM systému vyplnit kartu zékaznika. Nejdiive potvrdim den a ¢as navstévy. Vyplnim
kategorizaci a téma probirané na navstéveé. Doplnim poznamky a postiehy od Iékafe. Vypl-
nim objednavku. Poznacim si, jaké vzorky jsem lékaii predal na vyzkouSeni a jaké priste

vzit.
5. Jak probihalo hodnoceni?

Hodnoceni se uskuteciiuje kvartdlné. Hodnoceny jsou cile v po¢tu provedenych navstév.

Ptihlizi se k vyplnéni karet zdkaznikli. V neposledni fadé hodnoceni obratu.
6. Jakou jste dostal/a podporu od manaZzera?

Na meetingu jsme prochazeli top 1€kare a jak k nim ptistupovat. Vymezili jsme pro né spe-
cialni bali¢ek. Podporou jsou také doubly, kde se ve dvou Iépe reaguje na lékare, hlavné

Z hlediska namitek, kdy jeden mluvi a druhy si ptipravuje perfektné nacasované zakonceni.
7. Jaké doporuceni jste dostal /a od manazera?

Nesnazit se 1¢€kate zahltit. Pfeci je to jenom clovek. Spise mu pomoci, at’ si Iékat najde, co

potiebuje.

8. Jak vyhodnotil manazer Gspésnost?

ManazZer povazuje projekt za GspéSny. Generalni uz ma jiny nazor. Formalné je tedy pro-
jekt netspésny.

9. Jak hodnotite vlastni praci?

Ziskal jsem pro HR nové lékare, ktefi diive témé&f nespolupracovali a ziskat nového klienta

je vzdy téz8i nez si udrzet stavajiciho. Takze mij pfinos v projektu pro HR je ztetelny.
10. Co Vam pomahalo k aspéchu?
Individuélni zachédzeni s 1ékati. Specidlni balicky pro Iékate a podpora.

11. Co Vam brénilo v uspéchu?
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Distributoii a jejich intervence. Rlizné akce distributorti a konkurence. Tradi¢ni odpor ke

zménam.

I1. cast

12. Povazujete ovlivilovani 1ékat Vami za etické?

Pti jednanich respektuji potieby Iékaie a nemanipuluji ho.
Komentar autora diplomové prdce

Zde se etika redukovala na spolecenskou dohodu mezi reprezentantem a lékafem. Dalsi
strany nejsou v odpovédi zahrnuty, i kdyz jednani reprezentanta a lékaie piimo ovliviiuje

pacienta, zdravotni pojiStovnu a platce zdravotniho pojisténi.

13. Jak by m¢l vypadat optimalni vztah mezi Vami a 1ékafem?

Vztah by mél byt zaloZeny na partnerstvi a spolupraci.

14. Jak konkrétn¢ ovliviiujete 1ékare, abyste ho ziskal/a pro svou véc?
Naslouchdm mu a potom mu nabidnu optimalné to, co vyzaduje.

15. MiiZzete mi prosim pfesné popsat uspésnou schiizku?

Lékat jevi o produkty z&jem, pta se a zjiSt'uje podrobnosti. Ten zajem, je dllezity. Povazuji

to za uspéch.
16. Jaké techniky jste pouzil/a k ovliviiovani?

Cekam na krasny moment, kdy vytahne n&jaky problém a pak mu nabidnu feseni. Nékdy je

dobré ho v tom problému nechat chvilku vykoupat.
17. Co Vas vede k tomu, Ze jednate praveé tak v tomto businesse?

Lékati jsou velmi konzervativni vii¢i zménam. Jak mi nenahraje, tak ho t€Zko nesméiuji ke

zmén€. Proto musim vyvinout vice intervence.

18. Setkal/a jste se s 1ékafem, ktery se choval neeticky?

Ocekavani nékterych 1ékait je norma, nékteii jsou rozmlsani, ti jsou velice neeticti.
Doplnujici -Jak jste reagoval/a?

Snazim se ho v pozadavcich dostat dolti. Pak uvidim, co pijde.

19. Jak odpovida report realité?
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Mnozstvi dat je uvadéno orientacné. Tyto formality spiSe zdrzuji readlné obchodovani.
20. Co kdyzZ nastane stejna situace jako na Slovensku (regulace navstév reprezentanti)?
Zustane to stejn¢ na rozhodnuti 1ékate jako dnes.

21. Co V4as manazer a etika?

Nékde mam od ného i eticky kodex. Tak snad to bere vazné.

22. Co by se mélo zménit, aby se situace ve pharma businesse orientovala etickym smé-

rem?

Kdyby na nés netla¢ila levngjsi konkurence z Ciny, nemuseli bychom takto jednat (neetic-
ky).

23. Co muzete Vy jako farmaceuticky reprezentant/ka pro to udélat?

Nepiehanét to.

Komentar autora diplomové prace

Mysleno nejednat pftili§ neeticky.

3.7 Kampan spoleénosti Medicom International s.r.o.

I. Cast

Miizete mi prosim fict par zakladnich informaci o projektu, na kterém jste d¢lal/a? Jaké
bylo marketingové zadani?

1. Jakeé byly cile?

Cilem byla propagace a navySeni prodeju u 1é¢ivych piipravka Oramellox, Erdomed.
Targeting na GP v poc¢tu 10 denné. Frekvence jednou mési¢né.

2. Trvani kampang?

Dva kvartaly.

3. Jaka byla ,.key message* pro lékare?

Oramellox je unikatni lékova forma meloxicamu dispergovatelna v ustech. Lepsi compli-

ance u pacienta a rychlej$i uvoliiovani. Oramellox je vhodny pfi dlouhodobé 1é€bé revma-
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toidni artritidy nebo ankylozujici spondylitidy. Kratkodob¢ je vhodny pii 1é¢bé exacerbace

osteortrozy. Oramellox je nyni v thrad¢.

Erdomed je antibakterialni mukolytikum s lokalné antiflogistickym a antioxida¢nim ucin-
kem. Erdomed je pro 1ékate spravna volba v adjuvantni 1€¢b¢é respiracnich onemocnéni. Je

¢aste¢né hrazen v indikaci CHOPN.
4. Jak probihalo reportovani?

Reportovani probiha jednou tydné. Povazuji ho za byrokraticky prvek, ktery mé o vikendu

zrdrzuje. Téch blbosti, co ¢lovék ma vyplnit.
5. Jak probihalo hodnoceni?

Hodnoceni podléha splnéni prodejnich cilii. Samoziejmé, ze soucasti hodnoceni jsou dalsi

vvvvvv

6. Jakou jste dostal/a podporu od manazera?
Spi§ kontraprodukci. Neshodnu se s manazerkou ohledné postupu.
7. Jaké doporuceni jste dostal /a od manazera?

ManazZerka ma piistup edukativni, ktery doporucuje. Podle mého minéni tento piistup léka-

fe urazi. V praxi se setkavam s odporem k jakémukoli pouceni.
8. Jak vyhodnotil manazer Gisp&Snost?

Prodejni cile jsme nesplnili. Ono to vzdycky o néco utece. V podstaté je to nastavené

K nesplnéni.

9. Jak hodnotite vlastni préaci?

Zodpovédné. Oramellox mél uspéch a byl 1ékati piijat.
10. Co Vam pomahalo k aspéchu?

Souhra mnoha faktorii. S 1¢ékafem najdem spolecnou fe¢ a pozdéji uvidim, jestli je to moz-
né splnit a ¢im ho motivovat. Formaln¢ jsou tyto postupy neetické, ale to bychom nesplnili
zadné cile.

11. Co Vam brénilo v uspéchu?
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Neékdy pacienti, kdyZz u GP jich musite piekonat mnoho. Neni snadné vSechny predbéhnout
a mluvit s 1ékafem pratelsky jako by na chodbé o nic neslo. Jde a o hodné. Hlavné u spé-

chajicich dichodct, ktefi by Vas nejradéji roztrhali.

II. ¢ast

12. Povazujete ovliviiovani 1ékait Vami za etické?

Ano.

13. Jak by m¢l vypadat optimalni vztah mezi Vami a lékafem?
Optimaln¢ na odborné profesionalni urovni.

14. Jak konkrétng ovliviiujete 1€kare, abyste ho ziskal/a pro svou véc?
Argumenty. Zdoldvanim namitek.

15. Muzete mi prosim piesné popsat uspésnou schiizku?

Pokud je 1ékai uspokojen z hlediska informaci a ddle nevznasi namitky. Pak je potieba zis-
kat pfislib a piist¢ ho ovérit.

16. Jaké techniky jste pouzil/a k ovliviiovani?

PouZzivam pasivni formy. V klinickych studiich bylo publikovéno... Ve fakultni nemocnici

je standardem...
17. Co Vas vede k tomu, Ze jednate pravé tak v tomto businesse?

Jde o0 business zalozeny na odbornosti. Musim na lékate ptisobit profesionalné. Musi mit

ve mé duveéru, Ze jim umim poradit a jejich poZadavku rozumim.
18. Setkal/a jste se s 1ékafem, ktery se choval neeticky?

I takovi se najdou.

Doplnujici -Jak jste reagoval/a?

Nestoji mi za to.

Komentar autora diplomové prace

Nestoji za co? Za problémy, za hiiSnou efektivni spolupraci anebo by byla spoluprace nee-
fektivni? Autor diplomové prace nechtél zabfednout do diskuze nad nezékonnymi prakti-

kami a nechtél vzbudit dojem policejniho vyslechu.
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19. Jak odpovida report realite?

Jednani jsou uvadény spise v pozitivnejSich obrazech, nez probihaji.

20. Co kdyz nastane stejna situace jako na Slovensku (regulace navstév reprezentanti)?
O tom jsem neptemyslel.

21. Co V4s manazer a etika?

M4 manazerka moc nevi, co je slusné chovani, hlavné ne u l1ékaiti. Spole¢nd jednani jsou

spi$ kontraproduktivni.

22. Co by se mélo zménit, aby se situace ve pharma businesse orientovala etickym smé-

rem?
Ptijimat Cestné lidi na mista (pracovni), kde o tom rozhoduji.
23. Co miizete Vy jako farmaceuticky reprezentant/ka pro to udé¢lat?

Dostat se na takové misto ve vedeni firmy.

3.8 Kampai spole¢nosti Onko Pharma s.r.o.

L. Cast

Miizete mi prosim fict par zédkladnich informaci o projektu, na kterém jste délal/a? Jaké
bylo marketingové zadani?

1. Jakeé byly cile?

Dlouhodoby cil je prodej Indol-Inu. NavySovani prodeju prostfednitcim spolupracujicich
lékati. Cilem je navstévovat gynekology a ziskat je na svou stranu. Spolupracujici gyneko-
logové bud’ preparat doporucuji anebo piimo prodavaji ze své ordinace.

2. Trvani kampang?

1 rok s naslednym prodluzovanim.

3. Jaka byla ,.key message* pro lékare?

Indol-In stimuluje pozitivni reakci lidského organizmu p#i nadorovych a jinych onemocné-
nich: nadory délozniho ¢ipku, dysplazie délozniho ¢ipku, HPV, mastopatie a mastodynie,
cysty na vajecnicich, rakovina prsu. Indol-3-karbinol (I3C) pfiznivé ovliviiuje vzajemny

pomér metabolitl estrogenu ve prospéch 2a hydroxyestronu.
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Indol-In je konkurenci pro Indonal, ktery obsahuje 20 % resveratrolu. Indol-In je 100%
13C.

4. Jak probihalo reportovani?

Reportovani zahrnuje reakce gynekologli na preparat, moznosti spoluprace, zkusenosti gy-

nekologl s nasazenim u pacientli. Probihalo jednou tydné.
5. Jak probihalo hodnoceni?

Hodnotilo se: pocet vykonanych navstév a mira prodejti pifimych do ordinaci a nepfimych
do Iékaren. Do hodnoceni lze zahrnout miru spokojenosti manazerky s vedenim jednéni

reprezentantky.
6. Jakou jste dostal/a podporu od manazera?

Myslim, Ze ma pomérné rozsahlou zkusenost s produktem, takze od manazerky mam zpra-
cované nejcCastéjsi otazky a argumenty. Manazerka mi dodala studie, které jsou faktem pro
I¢kate. Tento preparat nema registraci jako RX, a pfesto ma podporu ve studiich. Jedna je
placebem kontrolovana studie Indol-3-karbinolu v 1é¢bé CIN. Druha o posouzeni klinické
ucinnosti a bezpec€nosti kapustovitych rostlinnych fotochemickych latek. Tteti hodnoti
BRCA1 a BRCA2 jako molekularni cile pro fytolatky Indol-3-karbinol a genistein v nado-

rovych buiikach prsu a prostaty.
Komentar autora diplomoveé prace

Studie si autor diplomové prace pievzal. Pisobi velice vérohodné. Ackoli autor diplomové
prace neni hoden posoudit miru asp&$nosti pro registraci jako RX 1é¢ivo na SUKLu, podi-
vuje se pro¢ tak zastupci Onkopharmy neucinili. Vyhody z registrace jsou znacné, piede-
v§im thrada od zdravotnich pojistoven. Samoziejmé to pfinasi i zmeénu businessu a komu-
nikace, kterd je vramci OTC uvolnéna. Mlzeme jen spekulovat, Ze diivodem muize byt

nedostatecna validita a reliabilita studie obhajujici aktivni (OTC) / Gi€innou (RX) latku.
7. Jaké doporuceni jste dostal /a od manazera?

Pouzivat studie jako nastroj pro potvrzeni naseho vzkazu.

8. Jak vyhodnotil manazer ispéSnost?

Konkrétné v mém regionu se to pohlo, ale za velky uspéch se to povazovat neda. Postupu-

jeme velice pomalu a vytvarime vztahy a hledame spolupracujici 1ékare.
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9. Jak hodnotite vlastni praci?

Jako nepochopenou ze strany nékterych 1ékari, ktefi nemaji v lasce Siroky zabér prospésné

1éCivé latky. Nevéri v to. Je to o neustalém piesvédCovani a jiné moznosti 1€cby.
10. Co Vam pomahalo k Gspéchu?

Reference od 1¢karti, které prezentujeme dalSim 1ékaitim.

11. Co Véam branilo v uspéchu?

Jiz zminovany Siroky terapeuticky zabér 13C, ktery je vyhodou pro pacienty, ale nedivery-

hodnym prvkem pro lékare.

II. Cast

12. Povazujete ovlivitovani 1ékati Vami za etické?

Ano. VEfim, Ze jim prodavam produkt, za kterym si stojim.
Komentar autora diplomové prace

S odpovédi je spojena vira v dobrou véc. Reprezentantka se domniva, Ze ovliviiovani je
posvéceno kvalitou produktu. Chee tim fici, ze pokud je preparat efektivni, nevylucuje hor-
livé ovliviiovani.

13. Jak by mél vypadat optimélni vztah mezi Vami a lékafem?

Znam lékatfe velmi dlouhou dobu. S nékterymi mam piatelsky vztah, to je pro mé& optimal-

r

ni.
14. Jak konkrétné ovlivilujete 1ékate, abyste ho ziskal/a pro svou véc?
Proberu s nimi konkrétni zkusenosti. Ukazu mu studie.

15. MZete mi prosim piesné popsat uspésnou schiizku?

Lékat mi zacne vypraveét o pozitivnich zkuSenostech své pacientky. To vim, ze jsem ho

presvédcila ke spolupraci.
16. Jaké techniky jste pouzil/a k ovliviiovani?

Celkovée si hliddm prezentaci, aby byla zajimava. Pouzivam rtizné materidly a tempo pre-

zentace. Snazim se o naladéni na stejnou ,,vlnu®.

17. Co Vas vede k tomu, Ze jednate prave tak v tomto businesse?
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Lékati si radi oddechnou od svych ztrapenych pacientl. Jsem pro né takovym zpestienim

dne.
18. Setkal/a jste se s 1ékafem, ktery se choval neeticky?

Myslim, ze etika 1ékatfe je spojend s poskytovanim kvality sluzeb pro pacienta. Do jeho

svédomi nevidim, nakolik se rozhoduje podle svého nejlepsiho odborného usudku.

19. Jak odpovida report realité?

Hlavné ne v navstévach. To bych se z toho zbldznila.

20. Co kdyzZ nastane stejna situace jako na Slovensku (regulace navstév reprezentanti)?
Bez propagace registrovaného 1é¢ivého ptipravku mam vstup volny.

21. Co Vas manazer a etika?

Tuto oblast jsme néjak nefesili. Nevim, co k tomu fict. Dodrzuje, co slibi.

22. Co by se mélo zménit, aby se situace ve pharma businesse orientovala etickym smé-

rem?

Firmy by nem¢li manipulovat s daty. Za velky problém povazuji dodavani klinickych studii
K registraci 1é¢ivého piipravku. Zadavatelem studie je farmaceuticka spole¢nost a dodava-
telem je ,,nezéavisla“ klinicka laboratoft, ktera jiz 1éta funguje diky penéziim svych zadavate-
4. Pokud se klinicka data farmaceutické firmé nelibi, zvoli konkurencni laboratof a zakaz-
ka je pry¢. Farmaceutickd firma nema povinnost zvetejiiovat vSechny provedené studie.

Zveftejni tu, kterd pro ni dopadla nejlépe.
23. Co muzete Vy jako farmaceuticky reprezentant/ka pro to udélat?

Nepodilet se na takové manipulaci s daty.

3.9 Kampan spolecnosti Delta Medical, s.r.o.

I. cast

MiiZete mi prosim fict par zédkladnich informaci o projektu, na kterém jste délal/a? Jaké
bylo marketingové zadani?

1. Jaké byly cile?

Zavedeni novych produkti na trh: REPAR.IT H4, Delta colostrum, Vimang
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Propagace u GPs a na lékarnach. Zajisténi distribu¢ni sit¢ Phonix, Alliance Healthcare,

Gehe, Pharmos. 11 jednani denné.

2. Trvani kampang?

Pl roku.

3. Jaké byla ,,key message® pro 1€kare?

REPAR.IT H4 je vysoce ucinny pfi 1écbé hemoroidi. Dochazi k uplnému odstranéni a pti

dlouhodobém uzivani k vyléceni.

Delta kolostrum je pfirodni kravské kolostrum. Ve formé tekuté, kapsli nebo granulatu.
Obsahuje imunitni faktory a regulatory imunitniho systému. V tekuté formé zachovany
enzymy, rychly nastup ucinku.

Vimang krém 1é¢i atopickou dermatitidu. Néstup ucinku po 2 dnech. Vimang ma antiflo-
gistické, antioxidaéni a analgetické u¢inky. U¢innou latkou je mangiferin.

Komentar autora diplomové prace

Autor diplomové prace chce podotknout, Ze z internich materialti plyne: pfipravky jsou
Cisté OTC, bez registrace statusu ,,1é¢ivé preparaty”. Bystrému oku ¢tenafe jisté neunikne,
ze je zde hrubé poruseni nejen etiky ale 1 zdkona. Reprezentant tvrdi Iékati, ze preparat
1é¢1, ba dokonce vylé&i. Bez pozehnani SUKLu tato tvrzeni nelze §ifit. Dal$im zasadnim
porusenim je zde tvrzeni, Ze mangiferin je ti¢innou latkou v preparatu. Dle norem lze pouze
tvrdit, Ze jde o aktivni latku a ne uéinnou. Uginna latka = udinkuje, 16¢i. Aktivni latka =

podporuje, pomaha, ale neni zde potvrzen podle klinickych studii efekt 1é¢ivy.
4. Jak probihalo reportovani?

Zprvu se reportoval souhrn reakci 1ékatd na nové produkty. Pii zavadéni na trh vznikaly
komplikace, které byly tfeba fesit (problémy s distribuci na 1ékarnach). Report obsahuje

standardné¢ vykazy schiizek a komentare.

5. Jak probihalo hodnoceni?

Hodnocena byla operativni prace bez prodejnich cilti.
6. Jakou jste dostal/a podporu od manazera?

Manazer byl velice vstficny k feSeni podnéti. Thned reagoval na zaslany podnét mailem

nebo telefonicky.
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7. Jaké doporucenti jste dostal /a od manazera?

Po supervizi mi zaslal argumenty ke komunikaci s 1ékafi a 1ékarnami. Toto jsou prakticka

doporuceni pro kazdodenni praci.
8. Jak vyhodnotil manazer usp&Snost?

SpiS netspésnost. Produkty u 1¢kaiti se nepodaiilo prosadit tak jako na lékarnach. Projekt

musel byt pfepracovan a jako komunikacni kanal byl zvolen jiny postup.
9. Jak hodnotite vlastni praci?

D¢lali jsme maximum proto, abychom se prosadili.

10. Co Vam pomahalo k uspéchu?

Za uspéch se to povazovat neda.

11. Co Véam branilo v uspéchu?

Je to pro I€kare Upln€ néco jiného, kdyz jim fikate, ze timto produktem je nelélite, ale vy-
1é¢ite. Myslim, Ze je to v tradicnim nastaveni vniméni. KdyZ jsme se pokouseli o n&jakou
registraci, tak diky evropskym smérnicim nemame Sanci. Evropské instituce v otazce regis-
trace 1éCiv a dopliikli stravy povazuji za nejzkorumpovanéjsi diky velkym farmaceutickym

spole¢nostem.
II. Cast
12. Povazujete ovlivitovani 1ékatd Vami za etické?

Ano, naSe cesta je jit kvalitou produktti proti hlavnimu proudu. Myslim, ze dé€lame Gzasnou

vec.
Komentar autora diplomové prdce

Pocit z reprezentanta mél autor diplomové prace jako pii sledovani Horsta Fuchse v tele-

shopingu.

13. Jak by m¢él vypadat optimélni vztah mezi Vami a Iékafem?
Musite byt presvédcivy. Je dilezité, aby Vam lékat divéfoval.

14. Jak konkrétné ovliviiujete 1€kate, abyste ho ziskal/a pro svou véc?

V komunikaci pouziji ptesvédcujici argumenty.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 67

15. Muzete mi prosim pfesné popsat uspé$nou schuizku?

Mame na sebe ¢as. Projdeme vse potiebné. Lékar je nadSeny to vyzkouset na novych paci-

entech. Tak by to mélo vypadat.

16. Jaké techniky jste pouzil/a k ovliviiovani?

Celkovy projev musi byt nadSeny, aby lékare strhl pro nasi véc.
17. Co Vas vede k tomu, Ze jednate praveé tak v tomto businesse?

V¢étim, ze délame spravnou véc a mame vysoce kvalitni preparaty, které neléci, ale vyléci

pacienta.
18. Setkal/a jste se s 1ékatem, ktery se choval neeticky?

Ano. Lékati, ktefi jsou dlouhou dobu hyckani tradi¢énimi farmaceutickymi firmami, nemaji

zajem spolupracovat s malymi firmami.
19. Jak odpovida report realité?

Poéty jednani byvaji nadhodnoceny. V reportu jsou obsazeny i domluvené (schuizky), ale

probéhly jen na oko. V tomto spolupracuji i 1ékafi.

20. Co kdyz nastane stejna situace jako na Slovensku (regulace navstév reprezentanti)?
Tento problém se nas netyka.

Komentar autora diplomové prdce

Firma nema v portfoliu registrované 16¢ivé piipravky, pouze bez registrace SUKLu.

21. Co Vas manazer a etika?

Parkrat zminil financni motivaci. Jisté vite, co m¢l na mysli.

Komentar autora diplomové prdce

Finan¢ni motivace znamena ptistup k Iékaii, kdy je mu nabidnuta financ¢ni odména za spo-

lupraci v preskripci, doporuovani. Nejen, Ze je tato metoda neeticka, ale i nezdkonna.

22. Co by se m¢lo zmenit, aby se situace ve pharma businesse orientovala etickym sme¢-
rem?
Velké firmy si nepieji zmenit situaci, vyhovuje jim takova, jaka je. My se snazime nejit

cestou uplatkli pro laboratofe, registra¢ni ifady. Spatné jsou nastavené zakony, které hraji
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do karet témto firmam, zv1asté bruselska legislativa. Utady evropské unie v otazce 1é¢iv

jsou nejvice ovlivnény lobbisty.
23. Co muzete Vy jako farmaceuticky reprezentant/ka pro to udélat?

Po zkusenostech s touto byrokracii si v nasi firm¢ jdeme vlastni cestou. (Mysleno bez re-

gistrace).

3.10 Kampan spole¢nosti Apogepha Arzneimittel GmbH

L. ¢ast

Muzete mi prosim fict par zdkladnich informaci o projektu, na kterém jste délal/a? Jaké
bylo marketingové zadani?

1. Jaké byly cile?

Podpora prodejim Mictonorm Uno 30 mg, Mictonorm, Mictonetten.

Ptiprava pudy pro Mictonorm Uno 45 mg.

Navstévy u URO, GYN, NEFRO, UROGYN. Frekvence 2 mésice. 8 denn¢.

Inkontinentni servis.

Kontrola reexportt 1ékaren.

2. Trvani kampang?

1 rok.

3. Jaké byla ,.key message* pro 1€kare?

Mictonorm Uno 30 mg ma vyssi G¢innost s méné nezddoucimi G€inky nez klasicky Micto-
norm. Mictonorm Uno 30 mg je vhodny i pro pacienty trpici glaukomem s otevienym
uhlem ¢i zvladnutym glaukomem s uzavienym thlem.

Prezentovat srovnavaci studie. Autofi dospéli k zavéru, ze v ucinnosti se konkuren¢ni 1é¢i-
vé latky neliSi. AvSak vyrazné rozdily jsou v neZadoucich t¢incich.

4. Jak probihalo reportovani?

Po ukonceni pracovniho tydne. Zasilani ptehledu o vykonanych navstévach, poznatky, na-

méty, pozadavky lékait.
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5. Jak probihalo hodnoceni?

Vyhodnocuje se vyvoj prodeji po okresech mési¢né pro kazdodenni potteby repa. Totéz

kvartalné pak ma formalni formu. Srovnava se predchozi obdobi.

6. Jakou jste dostal/a podporu od manazera?

Okamzitou telefonickou konzultaci na feSeni pozadavki ¢i dotazii 1€kari.
7. Jaké doporuceni jste dostal /a od manazera?

O lékate peCovat rozsahlym inkontinentnim servisem. To zahrnuje dodavky mikcnich pro-
tokoltli, cvikdl na zpevnéni svalstva panevniho dna, Gaudenzovych dotaznikt, denikti pro

détskeé pacienty, mikénich poharti a mnoho dalSich materiali.
Komentar autora diplomové prace

Materialy jsou poskytovany lékaiim zdarma v mnozstvich, které potiebuji. Otazkou je do
jaké finanéni hodnoty je to etické dle asociace a dle SUKLu a co teprve dle pojeti moralni-

ho ,,obdarovany je zavdzan darci“?

8. Jak vyhodnotil manazer uspésnost?

Prodeje rostou stabiln¢€ pozvolné€jsim tempem. Firmou je to povazovano za uspech.
9. Jak hodnotite vlastni préaci?

Diky mé praci se uvazuje o pokracovani a roz§ireni projektu.

10. Co Vam pomahalo k uspéchu?

Budovat vztahy na zaklad¢ inkontinentniho servisu.

11. Co Vam brénilo v uspéchu?

Masivnéjsi reklama konkurence a vétsi ,,motivace* 1ékatt. Naptiklad hory a jiné akce. Ta-

kové nabidky povaZzujeme v nasi firmé za neetickeé.
I1. ¢ast

12. PovaZzujete ovliviiovani 1ékait Vami za etické?
Ano, firma si zaklada na etické roving.

Komentar autora diplomové prace

Zdali to neni prenaseni odpovédnosti a vymezeni mantinelti na firmu.
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13. Jak by m¢l vypadat optimalni vztah mezi Vami a lékafem?
Stabilni dlouhodoby vztah.

14. Jak konkrétné ovliviiujete 1€kare, abyste ho ziskal/a pro svou véc?
Kvalitnim servisem materialt.

15. Muizete mi prosim piesné popsat uspésnou schiizku?

Lékat netla¢i na stru¢nost. Pochvali preparat ¢i firmu. Rekne, Ze se na ného muzu spoleh-

nout.

16. Jaké techniky jste pouzil/a k ovliviiovani?

Vytvaiim pocit v 1ékafi, Ze na néj viibec netla¢im a ze mi o ty prodeje vlastné az tak nejde.
17. Co Vas vede k tomu, Ze jednate praveé tak v tomto businesse?

Tvofim dlouhodobé jméno firmy a pratelské vztahy. Nejde tedy o rychly zisk. To je pro

jednani v tomto businesse zasadni.

18. Setkal/a jste se s 1ékatem, ktery se choval neeticky?

Ano. Rovnou si fekne.

Dopliujici -Jak jste reagoval/a?

Ze to neposkytujeme.

19. Jak odpovida report realite?

Vedeni nechce slyset, Ze to nejde. Podle toho vypada report.

20. Co kdyz nastane stejna situace jako na Slovensku (regulace navstév reprezentanti)?

Soukromé navstévy by byly povolené a navstévy bez ucelu propagace 1é€ivého ptipravku

také. Pouze se to formaln¢ zkomplikuje.
21. Co Vas manazer a etika?

Klade diraz na etiku a dobré jméno firmy. Pro zajimavost, servis pro 1ékate zahrnuje nejen

materidly pro odborné vyuziti, ale také osobni darky jako jsou naptiklad ,,fleSky*.

22. Co by se mélo zménit, aby se situace ve pharma businesse orientovala etickym smé-

rem?
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Neuplatni a &estni lidi na SUKLu. Ramcové podminky pro fungovani na tomto trhu. Kultu-

ra se v tomto businesse postupné vyviji, a to k lepSimu.
23. Co muzete Vy jako farmaceuticky reprezentant/ka pro to udé¢lat?

Kulturou jednéni s 1ékati. Lékat musi poznat, ze s nami jen férove.
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4 VYHODNOCENI PRACE REPREZENTANTU

Nejprve si zhodnotime praci reprezentantd podle firem a poté prejdeme ke shrnuti vypove-
di vSech reprezentanti ke konkrétni otazce. V kapitole ,,koncept* se vyvarujeme konkrét-

nim pochybenim.
Reprezentant spole¢nosti Teva Pharmaceuticals CR, s.r.o.

Neeticky nastavena strategie a provadéni obchodovani je vysvétleno v komentafi za 1. od-
poveédi. Argumenty a divody ne-etiky viz komentar na stran¢ 30. Manipulativni prezentace
vedouci k pfedani informaci, které pfimo nemohou byt feceny, najdete v komentaii za 3.
odpovédi. Dalsim protetickym jednanim je zdiraznéni nizsich nakladi jako pfednéjsi pozi-
ce nez registrace RX (viz. tamtéZ). Za odpovédi ¢islo 5 v komentati autora diplomové pra-
ce najdeme poukazani na neetickou neloajalitu. Dalsi neetické jednani je v odpovédi Cislo
7, kde se reprezentant zmifnuje 0 ziskdvani informaci od 1€karnikd, které jsou divérné. V
komentati pro 12. odpoveéd’ je vyjadiena relativita a vrtkavost ve vniméni, co je etické v
businesse a co v soukromi. V 13. odpovédi se setkavame s obecné pfijimanou skute¢nosti,
ze vztahy s 1€kafti se prosté buduji, a je to spravné. Autor diplomové prace povazuje ovliv-
novani lékare na zaklad¢ vztahu za neetické. Ve 14. odpovédi je zminéna financni motiva-
ce, kterd je i nezdkonna. 15. Odpovéd’ nese neetické jednani ve smlouvani a dohadovani se
nad preskripci. Odpoveéd ¢islo 17 je nedlstojnd. Reprezentant nerespektujici lidskou du-
stojnost se chova neeticky (vice v komentafi za odpovédi). V odpovédi ¢islo 18 reprezen-
tant pfipousti neetickou dohodu s lékafem. Svou nedivéryhodnost reprezentant vyjadiil
v 19. odpovédi, kdy pfipousti reportovani nerealnych (nepravdivych, zkreslenych) informa-
ci. Nerespektovani zakonu je vyjadieno ve 20. Odpovédi. Postoj reprezentanta, Ze neetické
jednani znamend nemit problémy je z hlediska etiky nedostacujici (odpovéd’ ¢islo 21). Ve
22 odpovédi reprezentant konstatuje, Ze za soucasnych firemnich podminek je eticky smér

ve neuplatnitelny. Konkrétni zménu v jednani reprezentant ve 23. odpovédi nepfipousti.

Autor diplomové prace hodnoti praci farmaceutického reprezentanta pro spole¢nost Teva

Pharmaceuticals CR, s.r.o. jako neetickou.
Reprezentant spole¢nosti Pfizer, s.r.o.

Neetické jednani je patrné z odpovédi k 7. otdzce, kdy reprezentant mé v popisu prace zjis-
tovat neetické informace, které jsou ziskavany z 1ékarny 1 pres zakaz 1ékarnika je sdélovat

(vice komentar pod odpovédi ¢islo 7). Reprezentant v odpovédi ¢islo 8 prozradil neetické
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jednani svych kolegi, ktefi obchazi zakon na Slovensku. Vice zprava ze slovenského
SUKLu v komentéii pod odpovédi. Autor diplomové prace povazuje piistup farmaceutic-
kych firem na Slovensku za skandalné neeticky. V odpovédi ¢islo 10 se setkame s neetic-
kym pfistupem u vybranych specialisti, ktetfi podléhaji motivaci. Tento skandalni pfistup je
vysvétlen v komentati pod odpovédi, kde je vysvétlena problematika obdarovavani. Dale je
ptekontrolovana preskripce na 1ékarné podle odpovédi k 15. otdzce, a takové jednani je
neetické. Ve 20. odpovédi reprezentant potvrzuje neeticky postoj jiz zminény v 8. Odpové-
di a z toho plynouci jednani, které obchazi zakon. Zminka o obchodovani za hranici etiky
je v21. odpovédi. Ve 22. odpovédi je zminka o marketingovém zadani, které neumoziuje

etické obchodovani.

Autor diplomové prace hodnoti praci farmaceutického reprezentanta pro spole¢nost Pfizer,

s.r.o. jako neetickou.
Reprezentant spoleénosti GlaxoSmithKline, s.r.o.

Neetické jednani je patrné u odpovédi k 10. otdzce. K argumentaci vyuziva reprezentant
emoce a strach. Je to manipulativni pfesvédc¢ovani 1ékate. V odpovédi k 18. otdzce se re-
prezentant pousti do sporného slova investovat. Relativni vyznam slova je popsan v ko-
mentaii pod odpovédi. Pro nékteré 1ékafe mize byt neeticka kategorizace. V této zalezitosti
nespatiuje autor diplomové prace pochybeni. Odpovéd’ k 21., 22. a 23. otazce stavi repre-
zentanta do postoje, Ze etika je obrana pfed skandaly. Dle autora diplomové prace je tento

postoj nedostacujici pro etickou praci farmaceutického reprezentanta.

Autor diplomové prace hodnoti praci farmaceutického reprezentanta pro spoleénost Gla-

xoSmithKline, s.r.o. jako neetickou.
Reprezentant spole¢nosti UCB, s.r.o.

Zminka o motivaci k preskripci a spolupraci je v odpovédi k 10. otazce. Takovouto moti-
vaci nepiimo zaplati platci zdravotniho pojiSténi prostfednictvim pojistoven jako tihrada
1é¢ivého piipravku. Motivovani néco stoji a to se promitne do vySe pozadované Castky za
1é¢ivy ptipravek. Vice je uvedeno v komentati pod odpovedi. 16. a 17. Odpoveéd’ piinasi
typicky drzy ptistup ve frekvenci navstév. Pokud si lékat nepieje zminénou vyssi Cetnost
navstév, potom je reprezentant nevyzadand otravujici reklama. Neetické jednani je vnima-
no jako poruseni dohody mezi Iékafem a reprezentantem, jak o tom svéd¢i odpovéd €islo

18. Z pohledu autora diplomové prace je dohoda nad preskripci neetickou dohodou. Nee-
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tické jednani vaci firmé je dale zminéno ohledné reportovani a vykazovani schlizek
v odpovédi €islo 19. Rozpor etiky a plnéni prodejnich cili je vyjadien v odpoveédi k 21.

otazce.

Autor diplomové prace hodnoti praci farmaceutického reprezentanta pro spole¢nost UCB,

s.r.0. jako neetickou.
Reprezentant spole¢nosti Sanofi Pasteur, s.r.o.

V odpovédi k 10. otazce se zminuje reprezentantka o pratelskych vztazich budovanych
dlouhodobé. Autor diplomové prace povazuje dlouhodobé pratelské vztahy mezi farmaceu-
tickymi reprezentanty a lékati za kompromitujici a podjaté. Potvrzeni této skutecnosti je
jesté v 13. a 14. odpovedi. Nékladnost na servis pro lékate, ktery je neeticky, je praktiko-
van. Tento servis je zminén v 18. odpovédi. Neeti¢nost je symbolizovana znackami, tuto
zminku nalezneme pii odpovédi k reportovani v 19. odpovédi. Za zminku stoji pfijatelnost
neetickych mravii ve 22. a 23. odpovédi. Pro autora nepfiijatelné, aby dochazelo

k nedodrzovani ze zvyku v oboru.

Autor diplomové prace hodnoti praci farmaceutické reprezentantky pro spole¢nost Sanofi

Pasteur, s.r.0. jako neetickou.
Reprezentant spole¢nosti Hartmann - Rico a.s.

Odpovedi k druhé ¢asti otazek potvrzuji vétsi snahu reprezentanta vyhovét 1ékafi i za pied-
pokladu neetickych poZzadavka (odpoveéd ¢islo 18). Fabulujici pfistup reprezentanta k re-
portovani je potvrzen v odpovédi pro 19. otazku. Reprezentant klade diiraz na etiku dohody
mezi lékafem a reprezentantem. Natizeni ¢i zakon je druhotady (20. odpovéd’). Reprezen-
tant klade vinu neetického ptistupu ve farmaceutickém businessu externim determinantim

(odpoveéd’ Cislo 22), nikoli svému osobnimu postoji a pfistupu. Reprezentant pfipousti hra-

nici etického jednani, kterou lze prekracovat jen ¢aste¢né (odpoveéd’ 23).
Autor diplomové prace hodnoti praci farmaceutického reprezentanta pro spolecnost
Hartmann - Rico a.s. jako neetickou.

Reprezentant spole¢nosti Medicom International s.r.o.

Opovazlivy piistup reprezentanta je vyjadien v odpoveédi k 1. otdzce, a to ve frekvenci na-
vstévovani 1ékari. O poruSovani formalni etiky je zminka v odpovédi k 10. otézce. Co téz-

ce nesou pacienti, je chovani popsané v 11. odpovédi. Reprezentant potvrzuje, Ze se setka-
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va s Iékati, ktefi maji neetické pozadavky, ale reprezentant jim nevyjde vstiic (odpoveéd
¢islo 18). Je otdzkou, ktefi to reprezentanti vyjdou vstfic. Je tieba ocenit pozitivni ptistup

V odpovédi 22. a 23.

Autor diplomové prace hodnoti praci farmaceutického reprezentanta pro spole¢nost Medi-

com International s.r.o. jako neetickou.
Reprezentant spole¢nosti Onko Pharma s.r.o.

Za neeticky mizeme povazovat piistup popsany hned v 1. odpovédi (prodej piimo z ordi-
nace). Velice zavadéjici je pfistup prezentace na hranici OTC/RX. Blize je tato nesrovna-
lost popsana v komentéafi pod 6. odpovédi. Postup vyjaddieny v 8. odpovédi je neeticky.
Toto potvrzeni najdeme i1 v dal$i odpovédi (13). Pojednava o budovani vztahi, které jsou
mezi 1ékafi a reprezentanty i reprezentantkami z hlediska etiky nepfipustné. Za 12. otazkou

je postoj ,,ucel svéti prostiedky*. Nerealnost reportu potvrzuje stanovisko v 19. odpovédi.

Autor diplomové prace hodnoti praci farmaceutické reprezentantky pro spole¢nost Onko

Pharma s.r.o. jako neetickou.
Reprezentant spole¢nosti Delta Medical, s.r.o.

Zasadni pochybeni je v prezentaci reprezentanta, kdy komunikuje zakazané formulace (Vvi-
ce v komentafi za 3. odpovédi). Dale k odpovédi Cislo 22. Otazkou zlstava, co je etické?
Tvrzeni reprezentanta, ktery tvrdi, Ze ma pravdu anebo tvrzeni potencidln¢ zkorumpované
evropské instituce? Stejné tvrzeni jako u pifedchozich je obsazeno v 19. odpovédi
S doplnénim o spolupracujici Iékate. Zakazana finan¢ni motivace je zminéna ve 21. odpo-
védi.

Autor diplomové prace hodnoti praci farmaceutického reprezentanta pro spole¢nost Delta

Medical, s.r.o. jako neetickou.
Reprezentant spole¢nosti APOGEPHA Arzneimittel GmbH

Obdarovany je zavazéan darci. Toto tvrzeni by nemélo platit a ani se vyskytovat ve farma-
ceutickém businesse, proto je popsany postup K 7. otazce neeticky potvrzeny v odpovédi
10. Stanoveni hranic eti¢nosti pro své jednani je nedostacujici v odpovédi 11 kontra 21.

Zkreslenost reportovani potvrzena v odpovéedi 19.

Autor diplomové prace hodnoti praci farmaceutického reprezentanta pro spolecnost

APOGEPHA Arzneimittel GmbH jako neetickou.
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Zhodnoceni dle otazek

A nyni ke zhodnoceni vypovédi reprezentantii po jednotlivych otazkach. Cast zabyvajici se

etikou nese oznaceni II. Ackoli z vysledku rozhovori je spousta podnétii i v prvni Casti.
cast Il.
12. Povazujete ovliviiovani 1ékait Vami za etické?

Samoziejmé kazdy reprezentant shledava ovliviiovani 1ékaiti jeho osobou za etické. Neetic-
ti jsou mozna jen ti druzi. Autor diplomové prace ocekaval, zda si n¢kdo otazku polozi
zptisobem: ,,Je vibec etické ovliviiovat I€kare v preskripci konkrétniho preparatu?* Repre-
zentanti pojali otdzku ovliviiovani 1€kaiti jako dodrzovani mantinelli od farmaceutické fir-
my anebo zptisobem produkt je skvély, takze mé opraviiuje ho propagovat tteba i manipu-

laci. Takové vzorové predstaveni vyroku ,,ucel svéti prostiedky*.
13. Jak by mél vypadat optimalni vztah mezi Vami a 1ékafem?

Reprezentanti shledavaji dilezitym, aby vztah byl profesiondlni, dlouhodoby, zalozeny na
davéte a pratelstvi. Autor diplomové prace shledava jakykoliv vztah farmaceutického re-

prezentanta s 1¢kafem za podjatost v rozhodovani.
14. Jak konkrétné ovliviiujete 1€kate, abyste ho ziskal/a pro svou véc?

Reprezentanti pouzivaji pro presvédéeni 1ékafe nosné argumenty, sympatie, materialy stu-
dii a zkusenosti. Nutno podotknout, ze subjektivni zkusenosti a vypravéni ,,story* je nepat-
ficné a neobjektivni, ovS§em manipulujici.

15. MiiZzete mi prosim ptesné popsat uspésnou schiizku?

Na uspésné schiizce pisobi vztah 1ékare a reprezentanta vice neformalné a zazni piislib
spoluprace. Na schiizce 1ékar poklada otazky a pochvali preparat, firmu anebo naopak se

zmini o konkurenci negativné.
16. Jaké techniky jste pouzil/a k ovliviiovani?

Reprezentanti pouZzivaji fadu manipulativnich technik. PouZzivaji nétlak, kdy lékate prosté
,uchodi* opakovanim stale stejnych argumentt. Jde spiSe o subjektivni vyroky zalozené na
nadSeni a prezentace subjektivnich zkuSenosti kolegl. Dalsi technikou je, kdy vykoupou
lékate v problému, aby mohli nabidnout feSeni o dvou variantach, kde je mensi prostor

z nabidky vyvaznout. Varianta je také, vzbudit v l1ékafi pocit zajmu o pacienta a vybirani
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lepsi varianty nez ma konkurence ¢i navodit pocit na stejné ,,vIné* a uchlacholit 1¢kate, ze
o prodeje nejde, hlavné kdyz mu poradime. VSechny ,,hry* na laskavého reprezentanta ve-

dou k manipulaci a vy$§im prodejum.
17. Co Vas vede k tomu, Ze jednate praveé tak v tomto businesse?

Specifiky tohoto obchodu jsou: odbornost, dlouhodobé vztahy, zna¢na konzervativnost ve
smyslu zmén. Reprezentanti kladou dlraz na detaily a spiSe se uchyluji k manipulaci nez

k prezentaci.
18. Setkal/a jste se s 1ékafem, ktery se choval neeticky?

Reprezentanti se potkavaji s 1ékafti, ktefi maji neetické pozadavky. Rozhovor nemuze byt
bran jako forma pfiznani, proto autor nefesi, zda reprezentant délal 1ékati neeticky navrh.
Nekteti 1ékari jsou podporujicimu vztahu otevieni. Je otazkou, do jaké miry je navrh nee-
ticky, nezakonny a odpovidajici zvyklostem. Autor diplomové prace povazuje zvyklosti
(mravy) mezi lékafi a farmaceutickymi reprezentanty za neetické. Toto skupinové nebo
spi§ profesni smysleni o nastaveni vztahu lékar versus podpora od reprezentanta v podobé

servisu, motivujici pobidky, darky, odmény, navrhy je standardizované na neetické urovni.
19. Jak odpovida report realité?

Reprezentanti report zkresluji z obavy pied vedenim. Realitu popisuji pozitivnéji, nez ve
skutec¢nosti je. Reprezentant je piedstavitelem firmy, ktery v reportu fabuluje. Je otazkou,
zda se nedopousti fabulace pfi jednanich s lékafi. Autor diplomové prace se domniva, Ze
pokud je nékdo zvykly kazdy tyden upravovat data do 1zivé podoby, je velké riziko, Ze se
dopousti klamani i v dalSich pracovnich procesech pii kontaktu s 1ékati. Jednoduse feceno

tento ¢loveék neni férovy, neboli je nedivéryhodny.

20. Co kdyz nastane stejna situace jako na Slovensku (regulace navstév reprezentanti)?
Odpovedi neptimo hodnoti zékon na Slovensku jako neefektivni. Reprezentanti si hlavu
z piipadného schvaleni navrhu zakona v CR nedélaji. Popisuji to jako formalni komplikaci.
Prakticky ucel jednani zlistane stejny, jen pod jinou hlavickou. Reprezentanti prokazali

svou oddanost praci a se zdkonem se dovedou vypofadat po svém. MiiZeme z odpovédi

fici, Ze reprezentant je ¢lovék houZevnaty a néjaka etika ho nerozhodi.

21. Co Vas manazer a etika?
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Reprezentanti hovoii o manazerech ve vztahu ke své osob¢ jako o spravedlivych, kteti kla-
dou dliraz na etiku a oficialni firemni kulturu. Nicméné k naplnéni plant a dosazeni cilt je
zapotiebi sahnout k tvrd$im metodam, jako je napfiklad finan¢ni motivace. Finanéni moti-
vace znamena pristup k 1ékafi, kdy je mu nabidnuta finanéni odména za spolupraci
Vv preskripci nebo doporucovani konkrétniho preparatu. Nejen, Ze je tato metoda neeticka,

ale i nezakonna.

22. Co by se m¢lo zmenit, aby se situace ve pharma businesse orientovala etickym sme¢-

rem?

Reprezentanti uvadéji nasledujici doporuceni, které by mohli sméfovat farmaceuticky busi-
ness etickym smérem. Neuplatni a estni lidi na SUKLu. Problematika objektivity a diivé-
ryhodnosti klinickych studii. Pfijimat Cestné lidi na pracovni mista, kde o tom rozhoduji.
Sladit marketingové zadani a prodejni cile do realnych ¢isel dosazitelnych v ramci etického
jednani.

23. Co muzete Vy jako farmaceuticky reprezentant/ka pro to udélat?

Reprezentant to miiZze nechat byt takové, jaké to je, ponévadz mu situace miize vyhovovat.
Mnozi reprezentanti jsou v tomto farmaceutickém obchod¢ pravé pro zajimavé financéni
bonusy, které maji za prodejni uspechy, kterych dosahuji neetickymi cestami. Reprezentan-
ti také mohou usilovat o manazerské posty a situaci zacit formovat. Smysl ménit praci

vlastnim jednanim nevidi jako komplexné&;jsi feSeni.
Etické rozhodovani

Cerpano od doktora Bohumila Fialy (Fiala, 2005). Par uzite¢nych otazek pro ujasnéni

prvki ve hie a shrnuti problému.

1. Identifikace problému

V ¢em spociva eticky problém?

Neetika farmaceutického reprezentanta a jeji vliv na netspéch organizace.
2. Identifikace ztcastnénych

Kdo ma byt poskozen?

Z dlouhodobého ¢asového hlediska farmaceuticka spolecnost.

Kdo by mohl byt poskozen?
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Platci zdravotniho pojisténi. Stat plati pojistné za definované skupiny osob, zaméstnavatel

odvadi pojistné za zaméstnance, pojisténec. Pacienti.

Jsou to dobrovolni hraci, nebo jsou obét'mi?

Farmaceutické spolecnosti jsou dobrovolni hraci. Platci zdravotniho pojisténi jsou donuce-
ni hraci. Pacienti jsou obét'mi

3. Zjisténi situace

Smétuje to k lepsimu, ¢i horSimu?

Je zde motivace ke sméfovani etickym smérem.

Kdo ma vinu?

Farmaceutické spole¢nosti.

Kdo v tomto okamziku mize néco udélat?

Farmaceutické spolecnosti a jejich reprezentanti.

Jak by se mohlo tomu zabranit?

Opravdovym zdjmem o etické jednani reprezentant.

Mohlo by dojit k n¢jaké skode?

Farmaceutické spole¢nost na zakladé skandalu mize mit dramatickou ekonomickou tjmu.

Neetickym jednanim reprezentantii na kratkodobych prodejnich cilech dochazi k dlouho-

dobému zhorSovani ekonomického ristu farmaceutické spolecnosti.

Neetické jednani reprezentantl je i velmi nékladné. Vyss§i naklady se promitnou do ceny

1éku, ktery zaplati neptimo platce zdravotniho pojisténi.

Rozhodnuti 1ékate na zakladé finan¢ni motivace ¢i obdarovavani mizZe poSkodit pacienta.
4. Analyza vasich potieb

Predstavte si Skadlu moznosti.

Omezte se na dvé ¢i tii volby, které jsou pro vas nejvice zvladnutelné.

Jaké jsou pravdépodobné vysledky kazdé volby?

Etické jednani farmaceutického reprezentanta ptinese dlouhodobou ekonomickou stabilitu

farmaceutické spolecnosti.
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Jaké jsou pravdépodobné naklady kazdé¢ volby?

Ztraty rovnajici se kratkodobému potencialnimu zisku z neetického jednani farmaceutické-

ho reprezentanta.
Jak je muzete dosahnout?

Presvédcenim managementu farmaceutické spolecnosti, ze etické jednani farmaceutického

reprezentanta piinese firmé dlouhodobou ekonomickou stabilitu.
Které volby jsou nejvice zadané za danych okolnosti?

Etické jednani farmaceutického reprezentanta jako nezbytny prvek pro tspéch organizace

V dlouhém ¢asovém horizontu.
5. Akce
Udélejte, co jste méli udélat.

Presvédcit management farmaceutické spolecnosti, ze etické jednani farmaceutického re-

prezentanta pfinese firm¢ dlouhodobou ekonomickou stabilitu.
Nebojte se priznat chyby.

Diive jsem se nepostavil za feSeni.

Postavte se ¢elem k feSeni problému, jako byste ho zapficinili.

Jako bych jednal neeticky ja a chci to napravit.
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5 KVANTITATIVNI PODNETY

Kvantitativni podnéty od pacientd a odbornikd pfispély k hlubSimu prozkoumani etiky

farmaceutickych reprezentantd.

Strukturovany rozhovor ma jasné formulované jak ptesné znéni otdzek, tak i jejich potadi,
které nesmi byt zaménéno. Vyhodou této metody je jednoduché vyhodnocovani potizenych
informaci, nevyhodou naopak nemoznost pfirozené komunikace v prub¢hu dotazovéni. Pro
zajisténi nejen kvalitativniho, ale 1 kvantitativniho efektu je nutné, aby rozhovor byl kratky,
rychly a zajistil dostate¢nou moznost vyjadiit respondentovi jeho nazor. Pti zohlednéni
casové narocnosti a dostupnosti kvalifikovanych respondentli je zvoleno nasledujici rozdé-
leni. Respondenti z fad Siroké vefejnosti jsou vybirani ndhodné v ¢ekarnach zdravotnich
zafizeni v krajich Jihomoravského a Zlinského. Jejich pocet je celkem 200 respondentt.
Respondenti z fad odborné vetejnosti jsou l1ékafi specializujici se na neurologii, gynekolo-
gii, pediatrii, ORL a praktické 1ékarstvi. Jejich pocet je 200 respondentt kraje Jithomorav-
ského a Zlinského. Respondenti jsou pomérné rozdeleni dle mést, a to Znojmo, Bieclav,
Hodonin, Brno, Vyskov, Kromé&fiz, Zlin, Uherské Hradisté, HoleSov, Veseli nad Moravou,
Kyjov. Respondenti z fad zastupct farmaceutickych spoleénosti a distributorti jsou celé
CR, jde o krajska mésta. Jejich pocet je 20. Zaznam je poiizen od Fijna 2012 do bfezna

2013, a to heslovité jako klicova slova v odpovédich.

5.1 Zdravotni personal

Zdravotnim odbornikiim jsou pokladany otdzky na zkuSenosti z kontaktu se zastupci far-

maceutickych firem, na pohled fungovéni systému a otdzky normativniho charakteru.
Otazky pro zdravotni personal

e Co si myslite o navstévach farmaceutickych reprezentanti?

e Vnimate chovani farmaceutickych spole¢nosti jako etické?

e Jak by podle Vas mél vypadat optimalni vztah se zdravotnickymi odborniky?
Odpovédi k prvni otazce
Co si myslite o navstévach farmaceutickych reprezentant?

Nejcastéji komunikovana hesla: Casté frekvence, mnoho navstév, zdrzuji
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Lékati nejcastéji hovorili o nadmérném mnozstvi navstév farmaceutickych reprezentantu.
Uvadi az 5 navstév denné. Tyto ndvstévy je poté zdrzuji od péce o pacienty. Radéji by na-
vstévovali kongresy a seminafe a vzdélavali se tam. Znac¢nou ¢ast informaci pfedanou far-
maceutickym reprezentantem shledédvaji 1ékati za opakujici se reklamu. Nemaji radi staré
pisnicky. Také farmaceuticky reprezentant chce znat vysledek spokojenosti s preskripci, co
nejdiive, coz je podminéno jeho tkolem a obchodnim pladnem. Navzdory tomu lékat vy-
¢kava na vhodnou piilezitost predepsat 1€k vhodnému pacientovi. Také zminuji piilis vy-
sokou frekvenci navstév konkrétniho reprezentanta, kterd se mtize pohybovat okolo jedné

navstévy za mesic.

Odpovédi k druhé otazce

Vnimate chovani farmaceutickych spolecnosti jako etické?
Nejcastéjsi klicova slova: lobby, manipulace, kontrola

V celku a nyni ano. Kdyz vezmou v ivahu vSechny spolecnosti, tak je shledavaji za etické.
Ovsem pak lékafi podotknou, Ze jsou i provinilci, hlavné v ¢asech diivéjsich. Téz zminuji,
7e znali piipady neetického jednani v ramci zvyseni preskripce. Casto ale v odpovédi se
dostali na téma neetického jednani respektive natlaku ¢i lobby na statni instituce. Jde o
snahy farmaceutickych spole¢nosti o zahrnuti konkrétnich 1é¢ivych ptipravkll do uhrad
zdravotnich pojistoven zejména v ptipadech, kdy existuje levnéj$i plnohodnotnd nahrada.
Dale snahy ovlivnit legislativu, tak aby zajist'ovala dostatenou prospésnost tohoto podni-

r

kani.

Dale 1ékafi ptipousti, ze jsou vyskytujici se ptipady neetického natlaku ¢i finanéni pobidky
na vyssich postech zdravotnickych zafizeni, konkrétné management polikliniky a nemocni-
ce. Nékteti 1ékafi zminluji, Ze nejsou charita a svou praci by méli mit naleZit¢ odménénou,
takze se nebrani financnim pobidkdm a jsou otevieni neetické hie. S konstatovanim, ze je

to jen obchod.

Dal$im neetickym jednanim jsou podle I¢kaii manipulace s dikaznimi tvrzenimi, které
mohou byt ovlivnény pii klinickych studiich. Nezavislé studie financované pravé onémi
farmaceutickymi spole¢nostmi a velka zavislost na podpote onéch testovacich mist a labo-
ratofi na finan¢nich odmeénach za provedené diikazy svédci o nepiilis Cisté objektivité hod-
noceni. To zdravotnic¢ti odbornici védi, zmifluji a berou tyto studie s nadhledem. Pak

ovSem piipoustéji, Ze si musi dany 1é¢ivy ptipravek ovéfit v praxi. Tedy na redlnych vlast-
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nich pacientech. Prokaze ¢as. Mlize ovSem dojit k neobjektivnimu hodnoceni Iékaie. Dany
1é¢ivy pripravek zhodnoti jako vysoce u€inny na zakladé prvnich pacientl s dobrymi reak-
cemi anebo mtize dojit k negativnimu hodnoceni také na zéklad¢ prvnich dojmt negativni-

ho charakteru.

To ovSem svéd¢i o nediveére k farmaceutickym spole¢nostem ze strany zdravotnich odbor-
nikidl. Panuje i nediivéra ke statnim autoritdm, které maji poskytovat ubezpeceni o transpa-

rentnosti a korektnosti téchto ditkaznich tvrzeni. Tedy z toho plyne nedostatec¢na kontrola.

A¢ se zdravotnicti odbornici nezmifiuji explicitné o nediivéfe ke statnim autoritdm a far-

maceutickym spolecnostem, implicitné je to v rozhovoru obsaZeno.
Odpovédi k tireti otazce

Jak by podle Vas mél vypadat optimdlni vztah farmaceutické spolecnosti

se zdravotnickymi odborniky?
Kli¢ova hesla: odbornost, profesionalita, etika

Lékati konstatuji, ze nejlep$im vztahem je odbornost neboli profesionalita. Misto navstév
farmaceutickych reprezentantii u 1ékait spise vitaji odborna Skoleni a kongresy. Doporucu-
ji, aby méli naklady na Skoleni hrazené od statu. Uvitaji také dusledn&jsi kontroly pii studi-

ich a ovéfovani marketingovych tvrzeni.

5.2 Laicka verejnost

Laické vetejnosti jsou pokladdny otazky na kontakt s farmaceutickym reprezentantem,

otazky na pohled funk¢nosti systému a otazky normativniho charakteru.
Otazky pro Sirokou verejnost
e C(Co si myslite o navstévach farmaceutickych reprezentanti u 1ékatri?
e Vnimadte chovani farmaceutickych spolecnosti jako etické?

e Jak si myslite, ze by tento systém ovliviiovani farmaceutickych spolecnosti a 1€kati

mél fungovat?
Odpovédi k prvni otazce

Co si myslite o navstévach farmaceutickych reprezentantt u 1ékait?
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Respondenti, ktefi ¢ekali v ¢ekarnach zdravotnich zatfizeni, nejcastéji pouzivali tyto kliCova

slova: dealer, predbiha, zdrzuje, nabizi, zakazat

Nejcastéji respondenti vyjadfovali rozhoiceni nad navstévami farmaceutickych reprezen-
tantd u I¢kart. Konstatovali, Ze navstéva slouzi k propagaci néjakého Iéku ¢i u€inéni na-
bidky Iékaii ve smyslu obchodni anebo finan¢né¢ motivacni, coz povazovali za neetické.
Dale reagovali na otdzku, Ze ndvstévy probihaji velmi ¢asto a zdrzuji pacienty a prodluzuji
jim ¢ekani. Navstévu hodnotily jako neptfinosnou, protoze 1ékat se ma dle nazoru respon-
denta informovat sam o novych lécich a dopliujicich informacich, a to po ordina¢ni dobé¢.
Nekteti pfipousteli ptinosnost navstévy pro Iékatfe a posléze pro pacienta za predpokladu,
Ze navstéva je smluvena po ordinacni dobé. Nekteti by navstévy farmaceutickych reprezen-

tantli u zdravotnich odborniki Gplné zakazali.
Odpovédi k druhé otazce
Vnimate chovani farmaceutickych spolecnosti jako etické?

Nejcastéji padaly tyto klicova slova: neetické, nemoralni, zvySovani cen, uplatky, natlak,

kontrola

Respondenti z tad laické vefejnosti nej¢astéji hovotili o zvySovani cen 1é¢ivych ptipravkl a
davali to za vinu hamiZnosti farmaceutickym spole¢nostem. Déle povaZuji natlak farma-
ceutickych spolecnosti prostfednictvim zastupci u 1ékaiti za nemoralni. Domnivaji se, Ze
dochdzi k natlaku nebo pobidce u zdravotnich odbornikii. Néktefi se domnivaji, Ze 1é€ivé
piipravky nejsou pfili§ u¢inné a ze nemaji jinou alternativu. Paradoxné potvrzuji svym jed-
nanim viru v opak svého tvrzeni. Respektive kupuji si pfedepsané 1éky a berou je, misto

aby se ubirali k Sarlatanstvi a jinym nevédeckym zptisobtim 1écby.

Zde je nutno poukazat na rozpor ve vnimani. Pacienti kritizuji u¢innost 1é¢ivého piipravku
a také odsuzuji marketingové intervence farmaceutickych firem s odiivodnénim, ze 1¢ki uz
je mnoho a neni potieba kolektivch, novych a drazsich. Naproti tomu by uvitali nové, lev-
néjsi a u€innéjsi 1éCivé pripravky. Jedndni farmaceutickych reprezentantii praveé napliuje

tuto zZadost pacientll v ramci konkurenéni soutéze.

Farmaceutické spolecnosti nejsou v o¢ich vefejnosti vnimany jako etické spole¢nosti. Tedy

je zde velky prostor, kde zlepSovat svou image a tim si zajistit dlouhodobou prosperitu.

Odpovédi k tireti otazce
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Jak si myslite, ze by tento systém ovliviiovani farmaceutickych spole¢nosti a 1ékari mél

fungovat?

Siroké vefejnost nejcastéji zminuje tato klicova slova: vzdelavani, kontrola, zodpovédnost,

odbornost

Respondenti si optimalni vztah piedstavuji jako vztah zaloZzeny na odbornosti. Domnivaji
se, ze lékafi jsou schopni se vzdelavat a rozhodovat sami dle relevantnich informaci a na
jejich zodpovédnosti je také rozhodovani podle nejnovejsich dostupnych informaci spliuji-
ci lege arte.

Respondenti pozaduji vétsi kontrolu ze strany statni autority, aby méli vétsi jistotu objekti-

vity rozhodovani zdravotnich odborniki.

5.3 Zajmova skupina prodeje 1é¢iv

Zastupcim z farmaceutickych spole¢nosti a zastupctiim z distribuce 1é¢ivych piipravku jsou
pokladany otdzky na soucasny stav a etické hledisko. Déle je zjistovan pohled normativni-

ho charakteru.
Otazky pro zajmovou skupinu prodeje 1é¢iv
e Povazujete navstévy u 1ékait farmaceutickymi reprezentanty za etické?

e (o shledavate za neetické ve vztahu lékai — farmaceutickd spolecnost a co povazu-

jete za neetické ve vztahu k vefejnosti?

e Jak by mé¢lo podle Vas vypadat optimalni nastaveni vztahu se zdravotnickymi od-
borniky, vladnimi autoritami a vefejnosti?
Odpovédi k prvni otazce
Povazujete navstévy farmaceutickych reprezentanta u 1ékaiti za etické?

Kli¢ova hesla: edukace, informovani, zpétnd vazba

Farmaceutické spole¢nosti povazuji navstévy za etické. Zastupci informuji 1ékafe o dilezi-
tych zménach a dodaji dopliiuyjici informace. Také povazuji za pfinosnou edukaci zdravot-
nich odbornikli ohledné€ novych postupti, 1é¢ivych ptipravkl ¢i poznatki v 1é¢bé. VSe pro-
biha v souladu se souhrnem o 1é¢ivém piipravku, tedy schvaleno Statnim tstavem pro kon-

trolu 1é¢iv.
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Dale zminuji, Ze je takto potfebné zjistit zpétnou vazbu od pacientli skrze Iékaie ohledné
jejich 1écivého pripravku v zajmu také pacientl. Je dilezité zjistit, jaka je terapeuticka pra-
xe, jak to chodi v terénu. Zjisténi reakce pacientii skrze Iékafe pomaha také spolecnostem
fesit dalsi postupy obchodniho, vyzkumného, marketingového ¢i podptrného charakteru.
Naptiklad farmaceuticti reprezentanti sbiraji informace o nezadoucich ucincich, tak zvana

farmakovigilance.
Odpovédi k druhé otazce

Co shledavate za neetické ve vztahu lékar — farmaceuticka spole¢nost a co povazujete za

neetické ve vztahu k vetejnosti?

Vv

Nejcastéjsi hesla:

Zastupci farmaceutickych spolecnosti shleddvaji za neetické jakékoliv pobidky lékaitim,
které by méli zvysit preskripei konkrétniho 1€¢ivého ptipravku. Za neetické povazuji jaké-
koliv tvrzeni, které neni podlozeno diikazy a je prezentovéano u lékaie. VSeobecné jakéko-

liv poruseni dle etického kodexu shledavaji za neptipustné.
Ve ztahu Kk vefejnosti
Odpovédi k tireti otazce

Jak by mélo podle Vas vypadat optimalni nastaveni vztahu se zdravotnickymi odborniky,

vladnimi autoritami a vefejnosti?

Nejcastéji zminovana hesla: eticky kodex, spolecenskd odpovédnost, funkéni pravni sys-

tém, duveéra

Zastupci farmaceutickych spole¢nosti povazuji za optimalni dodrzovani etického kodexu
ve vSech smérech, aby mohlo dochazet ke zdravé soutézi mezi farmaceutickymi firmami.
Nekalé soutéz je nepiinosna a vnasi do podnikéani nezdravé soutéZeni. Uznavaji, Ze je tieba
dodrzovat mantinely kvili dlouhodobé prosperité. Firemni kultura, spolecenska odpovéd-
nost a image firmy jsou dulezité atributy, kterym davaji zastupci spole¢nosti v dnesni dobé

stale vétsi vyznam.

Farmaceutické spolecnosti chtéji usilovat o lepsi obraz ve spolecnosti. Chtéji si ziskat vétsi

dtvéru vefejnosti.
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Zastupci firem déle konstatuji, ze je dilezitd vymahatelnost prava a etické prostiedi na poli
statnich instituci. Dtsledna kontrola ¢lenti etickych pfislibil a vymahatelnost dodrzovani, to

jsou nezbytné piedpoklady.

Ve své podstaté se rozmaha sebekontrola, kdy se jednotlivé farmaceutické spolec¢nosti kon-

troluji v dodrzovani etickych zasad navzajem mezi sebou.

5.4 Zhodnoceni

Odbornici se zamétuji na udrzeni a zlepSeni zdravi pacientti. Jak méfit ispéch u odborni-
kt? Nekteti odbornici si sté¢zuji na ekonomické a spolecenské podhodnoceni. Na Iékai-
skych fakultach nejsou pfipravovani na ekonomické fizeni a komunikacni ¢i obchodni vy-
jednévani.

Pacienti jsou zavisli na rozhodnuti odbornikii. Zdravotni péce vnimana jako povinnost sta-
tu a 1¢kait. Nizkéa schopnost kontroly 1é¢ebnych postupti. Pacienti maji nizké povédomi o
rizicich.

Mozné cesty ke zlepSeni jsou jasnéjsi pravidla a vymahatelnéjsi prava. Efektivnéjsi spolu-
prace regulacnich a dozorovych organti. ZlepSeni samoregulace — vykon etickych komisi.

Smysluplna etika dnesniho kontextu.

Vefejnost mé kriticky pohled na nepfiméfené vztahy Iékaiti a farmaceutickych spole¢nosti

a shledava je za neetické.

Farmaceutické firmy poskytuji vzdeélavani 1ékaiim. Stat na to spoléha. Ministerstvo zdra-
votnictvi dostatecné nepokryva potiebna proskoleni a neposkytuje zadny piispévek na
vzdélavani. Taktéz zdravotni pojisStovny nezohlednuji potiebu vzdélavani. ProtoZe vyza-
dovano ze strany statu, aby se 1¢ékati vzdélavali a sbirali bodiky a kredity, tak se tohoto uko-
lu ujimaji farmaceutické firmy sami a pokryvaji tuto statem otevienou diru v trhu. Zde se
muzeme zamyslet, zda neni tato koncepce ucelnd jiz od svého hybatele (rozuméj v zdymu

FF).

Z vypovedi zastupct farmaceutickych firem mizZeme vyvodit, Ze usiluji o pozitivni obraz
farmaceutického primyslu. Kladou si za cil zdvazné dodrzovat etickd pravidla. Maji zdjem
o dlouhodobou strategii, ktera jde ruku v ruce s etikou a pozitivnim obrazem vnimani téch-

to subjektu.
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Firemni seminaie povazuji farmaceutické spolecnosti za ucelné pro propagaci védeckych
poznatkii a pokroku v medicing. Uéelem je také informovat o novinkach v oblastech po-

skytovani u¢inné zdravotni péce, piedvedeni nebo vysvétleni vyrobki dané spole¢nosti.

Darem zdravotnickému zafizeni se rozumi hodnota jiz nad 500 korun a minimalné 3 oso-
bam, které jsou soucasti tohoto zafizeni. Individualni dary do 500 korun jsou povoleny.
Sluzby lékate pro farmaceutickou firmu musi mit skute¢nou hodnotu a vystup misi mit
legitimni potfebu takové sluzby. Za takovou sluzbu nalezi 1¢katfi pfimérend kompenzace.
Musi byt pisemna smlouva. Odbornik je zafazen do studie bez vdzanosti na predepisovani.

Hrazeni odbornikovi jsou pouze administrativni naklady.
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6 ETICKE KODEXY

Abychom mohli spatfit rozepii pfi uplatiiovani etiky v praxi farmaceutického reprezentan-

vewr

dexy asociaci, které jsou pfijaty firmami za vlastni a zavazné.

Pivodné kazda farmaceutickd spolecnost méla pouze vlastni kodex etiky. Dnes je tomu
tak, ze v CR existuji dvé vyznamné asociace, které sdruzuji nejvyznamnéjsi hrace na poli
farmaceutického primyslu. Témi jsou Ceskéa asociace farmaceutickych firem a Asociace
inovativniho farmaceutického primyslu. Nize jsou rozebirany dva etické kodexy téchto

asociaci. Uvedeny jsou v nejnovéjsi verzi.

V roce 2012 sdruzuje AIFP 30 ¢lenskych spole¢nosti: Abbott Laboratories, Abbvie, Acte-
lion Pharmaceuticals, Alcon Pharmaceuticals (CzechRepublic), Amgen, AstraZeneca
Czech Republic, Bayer, Berlin-Chemie A. Menarini Ceska republika, Biogen Idec (Czech
Republic), Boehringer Ingelheim, Bristol-Myers Squib, Celgene, Eli Lilly CR, Ferring
Pharmaceuticals CZ, GlaxoSmithKline, Ipsen Pharma, Janssen-Cilag, Lundbeck Ceské
republika, Merck Pharma, Merck Sharp & Dohme IDEA, Mundipharma, Novartis, Novo
Nordisk, Pfizer, Pierre Fabre Medicament, Sanofi-aventis, Servier, Stallergenes CZ, Take-
da, UCB.

Clenstvi v AIFP je podminéno vyzkumem, vyvojem a uvadénim novych inovativnich 1¢kt
a dodrZzovanim Etického kodexu AIFP. Clenskou spole¢nosti asociace se miize stat kazda
farmaceuticka spolecnost, jez diSponuje vlastnim vyzkumem a vyvojem 1€¢iv a zavaze se

dodrZovat pfisna eticka pravidla.
Hlasi se ke spolecenské odpovédnosti firem

Clenské spolecnosti AIFP organizuji a podporuji vefejné prospéiné a charitativni projekty,
vcetné firemniho dobrovolnictvi. Své aktivity soustfed’uji zeyména do socialni oblasti a na
péci o pacienty. Mateiské spolecnosti ¢lenskych firem AIFP jsou ¢inné globaln¢€. Mnohé se
angazuji v rozvojovych zemich, kde organizuji preventivni a vzdélavaci programy v boji

proti zdketnym nemocem (AIFP, 2012).

Piedmétem ¢innosti CAFF je sjednocovat a hajit spole¢né zajmy firem, které se zabyvaji
vyzkumem, vyvojem, vyrobou, obchodem, propagaci, marketingem v oblasti huméannich

1é¢ivych piipravkl a dale informatikou v oblasti farmaceutického primyslu a uziti 1é¢ivych
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piipravki. Clenové tohoto sdruZeni jsou tyto farmaceutické spole¢nosti: Actavis CZ a.s.,
Apotex (CR), spol. s r.o, BELUPO Iéky a kosmetika, s.r.o., DESITIN PHARMA, spol. s
r.0.Egis Praha, spol. s r.0.,Ewopharma, spol. s r.0., Gedeon Richter Marketing CR, s.r.0,
G.L. Pharma Czechia, s.r.0., Chauvin Ankerpharm GmbH, organiza¢ni slozka, Chiesi CZ,
s.r.0., KRKA CR, s.r.o., Medicom International s.r.o., Medopharm s.r.o., Mylan Pharma-
ceuticals s.r.o., Orion Oyj, organiza¢ni slozka, PRO.MED.CS Praha a.s., Sandoz s.r.o.,
STADA PHARMA CZ s.r.0., Teva Czech Industries s.r.o., Teva Pharmaceuticals CR,
s.r.o., UJV Rez a.s., VUAB Pharma a.s., Zentiva k.s. (CAFF, 2010).

6.1 Eticky kodex CAFF a AIFP

Védomi si faktu, ze nelze vytvofit dokonald pravidla pro marketingové chovani, rozhodly
se odpovédné farmaceutické spoleénosti, ¢lenové Ceské asociace farmaceutickych firem,

vydat néasledujici Eticky kodex CAFF a podiidit se jeho omezenim (CAFF, 2010).

rrrrrr

ho ptedepisovani a napomaha tomu, aby léky byly uzivany v souladu s pokyny a radami
pracovnikil ve zdravotnictvi. K zajisténi dostupnosti informaci, na jejichz zéklad¢ se €ini
kvalifikovana rozhodnuti o pfedpisu, je nezbytné, aby vyrobce seznamil pracovniky
ve zdravotnictvi se specializovanymi informacemi o lé¢ivém pfipravku, shroméazdénymi
behem procesu vyzkumu a vyvoje a vyplyvajicimi ze zkuSenosti ziskanych pti klinickém
pouziti. Vyrobce tak prostfednictvim vzdélavacich a propagacnich metod upozoriiuje na

existenci a vlastnosti daného 1é€ivého piipravku (AIFP, 2012).

NiZe je uveden obsah kodexu AIFP. Je velmi dileZzité vzit v Givahu, jaké oblasti jsou zahr-

nuty v kodexu, ktery mé 39 stran v¢etné ptiloh.

POVAHA A DOSTUPNOST INFORMACI A TVRZENI
e ODPOVEDNOST
e ZAJISTENI PODSTATNYCH DUKAZNICH UDAJU
e NEPRAVDIVA CI ZAVADEJiICi TVRZENI
e NESCHVALENE LECIVE PRIPRAVKY A INDIKACE
e DOBRE MRAVY
e NEPODLOZENE SUPERLATIVY
e NOVE LECIVE PRIPRAVKY
e SROVNAVACIi REKLAMA


http://www.actavis.com/
http://www.apotex.cz/
http://www.belupo.cz/
http://www.desitin.cz/
http://www.desitin.cz/
http://www.desitin.cz/
http://www.ewopharma.cz/
http://www.richtergedeon.cz/
http://www.gl-pharma.at/index.php?pg=niederlassungen
http://www.bausch.cz/
http://www.torrex-chiesi.cz/
http://www.torrex-chiesi.cz/
http://www.krka.cz/
http://www.medicomint.cz/
http://www.medochemie.cz/
http://www.mylan.com/
http://www.mylan.com/
http://www.orionpharma.cz/
http://www.promed.cz/
http://www.sandoz.cz/
http://www.stada-pharma.cz/
http://www.tevapharm.cz/
http://www.teva.cz/
http://www.teva.cz/
http://www.nri.cz/
http://www.vuab.cz/
http://www.zentiva.cz/
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e NAPODOBOVANI
e LEKARSKA ETIKA
e ROZLISENI PROPAGACNIHO MATERIALU
INFORMACE O LECIVEM PRIPRAVKU
e UPLNE INFORMACE O LECIVEM PRIPRAVKU
e ZKRACENE INFORMACE O LECIVEM PRIPRAVKU
e KLINICKY VYZNAMNE ZMENY
PROPAGACNI MATERIAL
e REKLAMY V CASOPISECH
e OBSAH REKLAMY V CASOPISECH
e PRIPOMINKOVA REKLAMA
e OBSAH PRIPOMINKOVE REKLAMY
o CLANKY OBJEDNANE SPOLECNOSTI
e MATERIALY PRO OBCHODNI ZASTUPCE
e TISTENY PROPAGACNI MATERIAL
e AUDIOVIZUALNI PROPAGACNI MATERIAL
e POCITACOVY PROPAGACNI MATERIAL
e PROPAGACNI POSTOVNI ZASILKY (MAILINGS)
e MEDIA PRO PRENOS DOKUMENTU
e PROPAGACNI SOUTEZE
OBCHODNI ZASTUPCI
VZORKY LECIVYCH PRIPRAVKU
PRODEJNI VYSTAVY
SPONZOROVANI CEST A ZASEDANI
JINE SPONZORSTVI
VYZKUM
e NEINTERVENCNI STUDIE
e PRUZKUM TRHU
VZTAHY SE ZDRAVOTNICKYMI ODBORNIKY
e POHOSTENI
e DARY A POBIDKY
e LEKARSKY VZDELAVACI MATERIAL
e VYUZITi KONZULTANT
KOMUNIKACE S VEREJNOSTI]
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ETICKA KOMISE AIFP

Soucasti Kodexu AIFP jsou: Ptiloha A — Zpracovani stiznosti a inicializace nebo adminis-
trace sankci Clenskych asociaci, Pfiloha B — Pravidla internetovych stranek ptistupnych
zdravotnickym odborniklim, pacientim a vetejnosti v rdmci EU, které poskytuji podklady
pro ¢leny a spole¢nosti s ohledem na obsah webovych prezentaci obsahujicich informace o
1é¢ivych ptipravcich na predpis, a Ptiloha C — Deklarace o pfistoupeni k Etickému kodexu

AIFP.

Eticky kodex CAFF ma 35 stran véetné pfiloh. Pro dalsi praci je nutné uvést seznam témat

popsanych v kodexu.
POVAHA A DOSTUPNOST INFORMACI A TVRZENTI

Odpovédnost. Zajisténi podstatnych diikaznich udaji. Nepravdiva ¢i zavadéjici tvrzeni.
Neschvalené 1é¢ivé pripravky a indikace. Dobry vkus. Nepodlozené superlativy. Nové 1&¢i-
vé ptipravky. Srovnéavaci tvrzeni. Napodobovani. Lékatska etika. Skrytd reklama, rozliSeni

propagacniho materialu.

INFORMACE O PRIPRAVKU

Uplné informace o 1é¢ivém piipravku. Zkracené informace o 1é¢ivém pipravku.
PROPAGACNI MATERIAL URCENY PRO ZDRAVOTNICKE ODBORNIKY

Reklamy v ¢asopisech. Pfipominkové reklama. Clanky objednané spole&nosti. Ostatni pro-
pagacni materidly. Audiovizualni propagacni material. PocitaCovy propagacni material.

Postovni propagacni zésilky (,,mailings*). Média pro pfenos dokumentt. Propagacni souté-

v

ZC.

OBCHODNI ZASTUPCI

VZORKY LECIVYCH PRIPRAVKU

VYSTAVY

SPONZOROVANI KONGRESU, FIREMN{ SEMINARE
Kongresy. Firemni seminare.

SPONZORING

NEINTERVENCNI STUDIE, PRUZKUM TRHU
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Neintervenc¢ni studie (NIS). Priizkum trhu.
VZTAHY SE ZDRAVOTNICKYMI ODBORNIKY

Pohosténi. Dary a pobidky. Odborny vzd€lavaci materidl. Vyuziti konzultantl, obecné o

odménovani zdravotnickych odborniki .
KOMUNIKACE S VEREJNOSTI

Komunikace s vetejnosti ohledn¢ ptipravki na predpis. Komunikace s vefejnosti ohledné

voln¢ prodejnych piipravka.

OBCHODNI VZTAHY S PARTNERY, SLEVY
ARCHIVACE VZORKU REKLAMY

Dodate¢né pokyny pro neintervenéni studie (NIS)

Pravidla internetovych stranek farmaceutickych spole¢nosti

Jednaci fad Etické a Odvolaci komise

6.2 Naplnéni ¢i nenaplnéni kodexu v praxi

V této ¢asti jsou podrobena jednotliva témata kodex stfetim s realitou. Pro lepsi pocho-
peni ironie se doporucuje prostudovat si celé znéni vSech dokumentt etickych kodext. Ge-
neralni feditelé farmaceutickych spolecnosti kazdy rok stvrzuji souhlas s etickym kodexem

a akceptuji vymahatelnost sankci, které 1ze udélit etickou komisi.

6.2.1 Dikazni bfemeno

Vse, co spoleénosti tvrdi o svych preparatech, musi byt podloZeno v relevantnich a valid-
nich studiich s nejvySs$i moralni ohleduplnosti. Neplati zde zakon, ucel svéti prostiedky. To
prohlasuji v kodexech. Problémem je validni hodnota klinickych zkousek, které prochézeji,
zeni, o kolik je novy preparat lepsi nez stavajici 1écba. Takovéto srovnavaci studie by byli

pfinosnéjsi pro odbornou vefejnost.

Dale je rozveden piipad studie, ktera si s etickou strankou veéci stoji v rozporu. GlaxoSmi-

thKline Argentina Laboratories byla ulozena pokuta 400.000 pesos. Soudce Marcelo
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Aguinsky po zpravé vydané Narodni spravou lékaistvi, potravin a technologie upozornil na

nesrovnalosti pfi testovani vakciny mezi lety 2007 a 2008, které udajné zabily 14 déti.

Dva l¢kari-Héctor Abate, a Miguel Tregnaghi byli pokutovani 300.000 pesos kazdy pro

nesrovnalosti v prubéhu studie.

Od roku 2007 bylo testovano 15.000 déti. Déti se rekrutovaly z chudych rodin, které na-

vstévovaly vefejné nemocnice.
Celkem sedm déti zemielo v Santiago del Estero, pét ve mésté Mendoza, a dva v San Juan.

Tito 1ékafi vyuzili z mnoha negramotnych rodict, které tlaci a nuti je k podpisu téchto 28

stranek, které vyjadiuji souhlas o zapojeni do zkousek.

Laboratofe nemiize experimentovat v Evropé nebo ve Spojenych statech, tak prijdou na to

v zemich tfetiho svéta.

Kolumbie a Panama byly také vybrany GSK jako mista testti pro zkousky vakciny proti

pneumokokovym bakteriim.

Prakticky pribéh. Pacient pfijde a je automaticky odveden na jiné misto, kde je oSetfen
lékati najatymi od GSK. Tyto druhy praktik nejsou legalni a doslo k nim bez jakéhokoli

typu statni kontroly a nejsou v souladu s etickymi pozadavky.

Spousta lidi chtéla opustit protokol, ale nebylo jim dovoleno. Jsou nuceni, aby 1 nadale pod

hrozbou, ze pokud opusti program, uz nedostanou zadné jiné vakciny pro své déti.

V prabéhu roku 2008, program pokracoval s divodem, Ze postupy byly provadény v soula-
du s pravnimi predpisy.

Naopak soudni vynos uvadi, Ze laboratof 1 zuCastnéni 1ékafi porusili vS§echny zdkonné po-
zadavky pro provadéni klinickych zkousek na détech.

V prubéhu téhoz roku pediatr Enrique Smith, jeden z vedoucich vysettovateld ekl novina-

fim, Ze pouze 12 lidi zemfelo v celé zemi, coz je velmi nizk4 hodnota, pokud ji srovname

S poctem umrti z diivodu onemocnéni dychacich cest"

V Santiago del Estero, jedné z nejchudSich provincii zemé, byly pokusy povoleny.

Enriqueho bratr, Juan Carlos Smith, byl provinéni ministr zdravotnictvi.
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Podle Fesprosa, laboratot zaplatila 8000 pesos za kazdé¢ dité zahrnuté do studie, ale nic (z
této Castky) nezlstalo v provincii, kterd zaptjcila své vefejné prostory a zdravotni pracov-

niky k provadéni soukromého vyzkumu.

Tiskova komuniké uvadéji, ze nesrovnalosti zjisténé v pribéhu zkusebniho programu
COMPASS, byla selhani v procesu ziskavani potiebnych souhlast od uc¢astniki, tedy poru-
Sovani prav jednotlivych pacientd. Zprava uvadi, ze v ramci COMPASS programu, neméli
zucCastnéni pacienti aktivni latku, nybrz slepé placebo, coz je podobenstvi vakciny, ale bez

aktivni latky. Vakcina je bezpecna.

GlaxoSmithKline je celosvétova farmaceutickd spolecnost se sidlem v Londynég. Je treti

nejvetsi farmaceutickou spole¢nosti méfeno vynosy po Johnson & Johnson a Pfizeru.

Je ironii, ze web GlaxoSmithKline Argentina vita Ctenéfe: ,,Mdme naro¢nou a inspirativni
misi s cilem zlepsit kvalitu lidského Zivota a umoznit lidem, aby se vice citili 1épe a zili

déle." (Tajan, 2012).

6.2.2 Cistota studii

Nejvétsim etickym problémem dnes$ni mediciny je, Ze se na opravnénych mistech nemohou
uskutecnit spravna rozhodnuti kviili nedostatku dat. Nepfili$ lichotiva data nejsou dodana a
témet 70 % dat miiZze byt zamérné ztraceno a nedodano. Zkreslujici situace ma poté nebla-

hy vliv na rozhodovéni zdravotnich odbornikl a vladnich autorit.

Farmaceutické spole¢nosti se brani, aby prozkoumavali pritbéh studii tieti strany. V1ada by
m¢éla pristupovat k témto kontroldm s legitimnim opravnénim a mit pravo na disledné pie-

kontrolovani.

6.2.3 Vyznamné prinosy farmaceutického primyslu

Farmaceuticky priimysl se hlasi ke spolecenské zodpovédnosti a zlepSovani zdravi obyvatel
nasi planety. Jsou nesporné uspéchy pii vymiceni zaskrtu, détské obrny, zardének. To jsou
nemoci, které mély na svédomi miliony mrtvych a diky moderni medicing, vakcindm jsou

nyni minulosti.
Casto v nads muze byt skepticnost viici védeckym dikaziim. OvSem pokud nebudou piinosy
ocenény na zéklad¢ védeckych dikazli, potom je tu pouze vira v intuici a ta miize vést

k emocionalnim zavéram, které mohou byt chybné ¢i katastrofické.
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Pied vice jak 10 lety se objevil ptibéh, ktery spojoval o¢kovani proti spalnickam, piiusni-
cim a zardénkdm s autismem. Protoze §lo o vazny problém, provedla se spousta studii ve
Velké Britanii, Spojenych statech americkych, Svédsku, Kanadé a viechny mély stejné
zavéry. Zadna souvislost mezi okovanim proti spalni¢kam, piiugnicim a zardénkam
s autismem nebyla prokazana. Ale mnoho lidi mélo obavu a viru v souvislost, proto oc¢ko-

vani ve Spojenych statech poklesla.

Na druhou stranu lidé véii ve vitaminy, Echinaceu a kolektiv alternativni produkty, u nichz
nebyla prokdzéna zadné 1€c¢iva schopnost. Zpusobi leda ztmavnuti moci. Nakupy téchto
produktii se pohybuji v miliardach. Lidé radi véti v placeba jako je gingko biloba, echina-

cea, acai, ...

Lidé si za miliardy korun kupuji dobry pocit a viru ve faleSnou nadé&ji. Naptiklad Thabo
Mbeki v Jizni Africe zabil 400 000 lidi radou, Ze ¢ervena fepa, Cesnek a citronovy olej jsou

ucinné proti AIDS.

6.3 Ovliviiovani Siroké verejnosti

Ovlivilovani Siroké vetejnosti probiha predevsim prostfednictvim reklamnich sdéleni. Tyto
sd€leni maji formu reklamniho spotu, plakatu ¢i letdcku. Reklamni sdéleni musi dodrzovat
pfisna pravidla a nesmi byt reklamovany pro Sirokou vetejnost 1é€ivé preparaty, které jsou

pouze na lékaisky predpis.

Zvlastni skupinou jsou vakciny. Vakciny jsou vazany na lékatsky predpis, ale mohou byt
propagovany u Siroké verejnosti. Protoze narodni 1 nadndrodni autority shledavaji o€kovani
jako nezbytnou prevenci, propagace je zadouci. Ostatni 1é¢ivé piipravky, které jsou i volné
prodejné podléhaji predpisim o reklamé a etickym kodextim. TotéZ plati o dopliicich stra-

vy a zvlaStnich potravinach.

Nyni blize ke konkrétnim sdé€lenim. Jako prvni je uveden ptiklad na vakcinu. Informacni
letdk nés informuje o ochrané proti cernému kasli napfi¢ generacemi. Na uvodni strance je
celd rodina: rodice, prarodiCe, malé dité a batole. To vyvolava dojem, ze vakcina je Siroce
pouzitelna a ochrani tak celou rodinu. Dale nésleduje pouceni, ze cerny kasel je vysoce
nakazliva infekce dychacich cest, ktera se Sifi blizkym kontaktem, naptiklad mluvenim,
kaslanim nebo kychanim. Tedy riziko pfenosu je velmi vysoké. O ¢erném kasli se Casto

mluvi jako o détské nemoci, miize vSak postihnout kazdého, od kojencii az po dospivajici a
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dospélé osoby. Ve skutecnosti je kasel u dosp€lych, ktery pretrvava déle nez 1 tyden, témér
Vv jedné tfeting ptipadil projevem cerného kasle. Z toho je nam jasné, jak je pravdépodobné,

ze ¢erny kasel miizeme mit. Zarovenn nam musi byt jasny i vyskyt pertuse.

Pertuse oznacovana jako cerny kasel se projevuje v pocatcich jako nachlazeni, tedy ryma a
kychani a poté mize vést k t€zkym zachvatiim kasle, konkrétné k epizodam davivého kasle

nebo zvraceni.

Z etického hlediska nelze reklamu pouzivat k vyvolani pocitu strachu. Proti kardinalnim
etickym principiim je vytvaret prostfednictvim manipulace potifebu koup¢ konkrétniho pro-
duktu. Také je neetické vytvaret dojem, ze pokud dany vyrobek nekoupite, ohrozujete sebe
a svou rodinu i okoli ohrozenim zdravi. Vytvaftet pocit viny, kdyz produkt nekoupite, je

siln€ neetické.

Podivejme se dale, co uvadi propagacni materidl na vakcinu nejen proti pertusi. U kojencil
je vysokeé riziko komplikaci, jakymi jsou zapal plic, poskozeni mozku a umrti. 70 % kojen-
cu, ktefi se nakazi cernym kaslem, je hospitalizovano. Jednoznacné je pertuse pro kojence

velmi nebezpecna.

Vzapéti je nabidnuto feSeni. Dospéli si mohou proti cernému kasli pravidelnym posilujicim
ockovanim udrZovat imunitu. Malé déti do 6 mésict ochranime tak, Ze neptijdou do kon-

taktu s cernym kaslem.

Z toho logicky plyne, rodina malého ditéte musi byt ockovéna a tim zajisti, ze malé dité
nepiijde do kontaktu s pertuse. Vakcina se pohybovala v roce 2012 na cené¢ 500 az 800
korun ¢eskych. Kdo z Vas bude tak neohleduplny a za pétistovku riskne smrt svého malého

syna nebo dcery, za pfedpokladu znalosti rizika a moZnosti feseni?

Pokud Vs to nepiesvédcilo, tady mate dals$i argumenty. Matka je hlavnim zdrojem Cerné-
ho kaSle u malych déti. Aktudlni studie ukazuji, ze ptiblizn€ 40 % kojencii se nakazilo od
své matky. TakZe jestli nechcete chranit své miminko, neockujete se proti cernému kasli a
zaroven neockujte nikoho v blizkém okoli Vaseho miminka. Ockovéni je nejlepsi preven-
ce. Doporucuje se oCkovat matku, otce, chivu, prarodice, sourozence, ale pokud chcete
vystavovat své miminko 1 riziku smrti, prosim neockujte se! VysSe uvedené informace jsou
cerpany ze Skolicich a prezenta¢nich materiald pro reprezentanty spolec¢nosti GlaxoSmith-

Kline, s.r.0. a Sanofi Pasteur, s.r.o.
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Pfijdou Vam tyto argumenty dostate¢n¢ manipulativni, dostatecné evokujici strach a pocit

viny, ze pokud tu pétistovku nedate, Vase dit€¢ moznd zemie?

Nékdo muze namitnout, Ze ¢erny kasel uz je pasé. V tom ho vyvede z omylu faktum, které
porovnava roky 1993 a 2009. V roce 2009 je 10 krat vice piipadt nez v roce 1993. Tento
vzestupny trend piinasi stale nartstajici riziko. To jsou pouze oficidlni hlaseni incidence
pertuse, ale odhaduje se, ze je hlaseno maximaln€ 36 % ptipadi. Vyse uvedené informace
jsou Cerpany ze $kolicich a prezenta¢nich materiald pro reprezentanty spole¢nosti GlaxoS-

mithKline, s.r.0. a Sanofi Pasteur, s.r.o.

Dal$im sdé€lenim je prevence, respektive o€kovani proti chiipce. Uvadi se, Ze ockovani je
nejlepsi prevenci chiipky. Sdéleni je: Nechat se o¢kovat nebo riskovat onemocnéni chiip-

kou? Prevence usnadni Vasi volbu.

Obecné se ma za to, Ze prevence je efektivnéjsi, jak z pohledu jedince, tak z pohledu spo-
le¢nosti. Narodni i mezinarodni zdravotnické autority doporucuji a podporuji propagaci
o¢kovani. Mame na mysli Ministerstvo zdravotnictvi CR, Hlavni hygienik CR, World He-

alth Organization a zdravotni pojiStovny. V zdjmu vetejného zdravi je pro-ockovanost.

PakliZe je to vefejnym zajmem, tak existuji protichtidné kroky. Jedince, ktery neni indiko-
vany, si hradi ockovani sdm. Mimo povinnd ockovani v raném véku, jsou dobrovolnd. A
kdyZ je néco dobrovolné a jesté si to mate zaplatit v zajmu vetfejného zdravi, tak se najde

tak 5 % nadSenct, ktefi do toho jdou. Ockovani je nejucinnéjsi plosné, pak je efekt lepsi.
K zamysleni je tedy, pro¢ neni o¢kovani v ramci prevence plo$né pro vSechny obCany?

Mame tady odbornou osvétu, Ze ockovani je pfinosné a na druhé strané realita je jina.
Z toho plyne nejasné stanovisko, které by bylo jednozna¢né obhajitelné. Vyvozeni je logic-
ké za predpokladu, Ze ockovani je jednoznacné efektivnéjsi, bezpecné a ucinné. Pak organy
stanovi tento postup jako povinny v zajmu vetejného zdravi a zdravotni pojiStovny ho za-
plati, ponévadz efektivita je ekonomicky pojem. To znamend méné nemocnych, méné na-
kladii na nemocné. Pro stit to znamend, méné prodlev v pracovnim vykonu, vyssi piijem
z dani, z vytvofené hodnoty a mén¢ nakladii na nemocné. Pro jednotlivce to znamend men-

§i pravdépodobnost onemocnéni a ochrana jeho zdravi. Zda se, ze tento postup by byl na

poradku dne.
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Tento postup neni v praxi uplatiovan. Ac¢koliv vSe, co je tvrzeno v souhrnu o ockovaci
latce, je schvaleno Statnim ufadem pro kontrolu 1é¢iv. V ¢em je tedy problém? Je to poli-

ticky diivod, respektive neni politicka viile anebo kdo si tento postup nepieje?

V zajmu farmaceutickych spolecnosti je ockovani nebo neni? V zajmu jak které. Ta co
vakciny prodava, ma zajem na ockovani populace. Spolecnost, kterda ma zajem na léceni
nemocnych pacienti, ktefi jsou nemocni, a existuje moznost o€kovani, nema zajem na pre-
venci zptisobem ockovani.

Za ptedpokladu, ze o¢kovani neni efektivnéjsi, bezpecné a ucinné se jevi nynéjsi skutec-

vvvvvv

muze z diivodu strachu a pocitu viny diky manipulaci koupit jedinec.

Nyni vyvstava etickd otdzka, kdo a v jakém zajmu a koho ovliviiuje? Situace je nejedno-
znacna a mela by se vyftesit. V socialistickych zemich to je stat, ktery se ma postarat o ve-
fejné zdravi a hned je jasno. V silné kapitalistickych zemich je nadhodnocena svoboda jed-
notlivce, kde neni ohrani¢ena svobodou druhého jedince, a proto mize dojit, Ze jedinec

muze $ifit nemoc a ohroZovat prava ostatnich. Mdme-li na mysli prdvo na zdravi.

V Ceské republice je situace polovicata a piistup se neshoduje se skute¢nosti viedniho dne.

Je vyvoditelné, Ze zde probihd pietla¢ovana dvou proudu.

Pak je ovSem na misté vyjadfit hypotézu, Ze nékteré zdravotnické instituce jako autority
zamérné 1Zou. Dal$i hypotézou miZe byt, ze politické déni je natolik ovliviiovano zajmo-
vymi skupinami. Dochazi tedy k nelogickym rozhodnutim, jako je stanoveni teoretickych
principll a nenaplnéni v praxi. Treti hypotézou je, ze n€kteti vyzkumni odbornici se do-
poustéji zameérného lhani a tim uvadi v omyl studie, které provedli. Paklize je studie snlis-
kou 17i, mame na svété hned $patné zaklady informaci, od kterych se odrazeji statni i mezi-
statni autority. Tak ¢i onak je n€kde vskutku vyznamny podvod a je v zajmu vetejnosti, aby

tento podvodny princip nebyl tolerovan.

Ve vsi pocCestnosti by meli konat vSichni ucastnici farmaceutického obchodu. Neni to totiz
obchod ledajaky, je to obchod s lidskym zdravim. Je to obchod s lidskym strachem, diive-
rou a nad¢ji pro lepsi zdravi. Jako ndstroj propagace je pocit viny, je to siln€é manipulativni

obchod.
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6.3.1 Jak je ovlivnéna verejnost

Dale je uveden maly exkurz do vnimani vefejnosti o tom, co je zdravi prospésné. Abychom
mgéli prehled, zda vetejnost dokdze rozlisit, co je zdravi piinosné a zda duvéiuje tvrzenim
farmaceutickych firem, védeckym dikaziim ¢i necha se ovlivnit ¢lanky a povérami putuji-
cimi Gstnim pfedanim.

Vefejnost vnima tyto faktory jako pfispivajici k rakoving: rozvod, wi-fi, toaletni potieby,
kava. Faktory, které nejcastéji vnima vetejnost jako pomocné pii predchazeni rakoving:
paprika, 1ékofice a kava. Ano opravdu se jednd o protichiidnost informaci, nikoliv chybu

V textu. Znazoriuje to nejasny pohled na urcité skutecnosti, které ovliviiuji nase zdravi.

Vefejnost vnima ¢ervené vino jako prostiedek predchazeni rakoving, protoze bylo proka-
zano, ze extrakt pouzity na rakovinové buniky opravdu pisobi. Hacek je v tom, Ze se to d&je

Vv laboratofi a v redlném Zzivoté jakykoli alkohol $kodi lidskému organismu.

Dalsi informace je rozsifena o olivovém oleji a zeleniné. Konzumace zptisobi méné vrasek.
Faktem je, ze lidé pozivajici hodné zeleniny a olivového oleje maji méné vrasek, ale pre-
devs$im proto, ze vétSina nepracuje manualné a mé lepsi ekonomické postaveni, méné koufi

atd.

Dalsi informace je ohledné rybiho tuku v tabletach, kterym vetejnost v&fi, ze maji blaho-
darny vliv na studijni vysledky a chovani clovéka. Pii zkouSce dostavalo 3000 déti 6 tablet
denné. O rok pozdéji zméfili jejich uspéchy ve Skole. Klinicky stanoveny pravdépodobny

1Z81 uspéch porovnali s redlnym vyS$im uspéchem. Hypotéza byla naplnéna. TroSku smés-
n4, ta vypovidajici hodnota, nemluvé o placebo efektu a také psychologickému efektu, Ze

se n¢kdo o né€ zajima a jsou soucasti studie.

Tyto informace vypovidaji o vétsi mife intuice v rozhodovani lidi. Védecké dikazy si ne-
ziskali své postaveni autority mezi Sirokou verejnosti. Paklize chtéji byt farmaceutické spo-
le¢nosti spolecensky odpovédné, maji prostor pravé v tomto poli. Je to oblast zastaveni
nejasnych informaci a edukace Siroké vetejnosti v tomto sméru. Ve sméru znalosti faktl a
tvrzeni v oblasti zdravi ¢lovéka. Najdou se ovSem i takové tendence farmaceutickych firem
zneuzit viry ve faleSnou nad¢ji zdravi a placeba prodavaji a podporuji falesné povédomi o
zdravi prospésném placebu. Toto je velmi neetické takto parazitovat na nevédomosti a sle-

pé vire lidi. V dobré vife utraceji penize a konaji né¢jaké ¢innosti zbytecné.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 101

6.4 Ovliviiovani odborné verejnosti

Ovliviiovani zdravotnickych odbornikii ma sva pravidla. Déle jsou uvedeny principy re-

klamy, prace farmaceutického reprezentanta a obdarovavani odborniki.

Farmaceuticky primysl je primarn¢ ekonomicky orientovan. Kvalifikace uspésnosti na
zéklad¢ finan¢niho vysledku, EBIT, trzni hodnoty spole¢nosti. Enormni tlak na zvySovani
efektivity, klesajici marze a udrzeni profitu nuti management spolecnosti jednat. Je tfeba
vetsi zameétfeni na marketing, komunikaci, negociaci a prezentatni dovednosti. Cilem je
vzdy dosazeni zisku. Zvysuji se prostiedky na propagaci. Otazkou je, jak se da propagovat
1 z 5 generickych produktl, kdyZz generické preparaty obsahuji stejnou G¢innou latku a Ize
je vyrabét po skonéeni ochranné doby dusevniho vlastnictvi, takzvané ukoncéeni ochranné

doby patentu.

6.4.1 Reklama pro odborniky

Odbornik je definovan jako opravnéna osoba piedepisovat 1é¢ivy piipravek. Nezahrnuje
tato definice zdravotni sestry, management zdravotniho zafizeni a zéstupce zdravotnich
pojistoven.

Reklama pro odborniky nesmi byt v nesouladu se souhrnem udaji o 1é€ivém ptipravku.
Dale se nesmi byt pouzita pro vefejnost. Upravuje to smérnice 2001/83/ES Hlava VIl Re-
klama ¢l. 86: definice reklamy na léciva, ¢lanek 87 a 88: obecné pozadavky na reklamu.
Dale zvlastni poZadavky na reklamu fesi Hlava VIlla Informace a reklama, ¢lanek 91 a 92:
ve vztahu k odbornikiim. Vsechny udaje obsazené v podkladech pro registraci se mohou
pouzivat k tvrzeni. Dalsi tidaje se o 1é¢ivém piipravku nesmi §ifit. Dopliiujici informace
nad ramec SPC se mohou pouzit, pokud jsou s SPC slucitelné. Dodate¢na informace muiize
byt pouZzita, za podminek uvedeni zdroje informace, nebude klamava, a Ze nebude
V rozporu s ostatnimi pozadavky smérnice 2001/83 K t€émto principtim se hlasi etické ko-

dexy farmaceutickych spolecnosti (Smolek, 2011).

Dale je mozné odbornika ovlivitiovat pii podileni se na klinickém hodnoceni 1é¢ivého pfi-
pravku. Pfedavana je mu reklamni informace s pfedstihem.

Informace, ktera je predavana odbornikovi, musi byt pfesnd, prokazatelna, aktualni a aplna.

Umoziuje odbornikovi vytvofit si vlastni nazor o terapeutické hodnoté. Samoziejmosti je

zékaz klamavé reklamy a nekalych obchodnich praktik.
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Informace zatim neobsazené v registratni dokumentaci se v CR nesmi Sifit.

Moznost vyuzit vysledkt klinickych studii a reprintti je povolena, pokud jsou informace c
souladu s platnym SPC. Povinnost poskytovat v reklamé piesné a aktualni iformace je limi-

tovana schvalenym SPC.

Srovnavaci reklama je piipustna u odbornikii. Musi spliiovat obecné podminky zakoniku

(nesmi byt klamava, musi srovnavat jeden nebo vice zakladnich znak).

Tiskové zpravy jsou reklamou. Obsah musi spliiovat pozadavky na reklamu. Distribuce

musi odpovidat obsahu tiskové zpravy.

Ucast v pruzkumech a studiich nesmi piimo ovliviiovat k pfedepisovani 1é¢iv (retrospek-
tivni sledovani, thrady odbornikii pfiméiené ¢asové a odborné narocnosti). Vysledky by
meli byt skutecné vyuzitelné (sledovani bezpecnosti a védecky piinos). Vyuzivéa se zde

obchodnich reprezentantii a dodavatela.

Predavat muZzeme zdanlivé nereklamni informace, které ov§em také vedou k ovlivnéni od-
bornika. Jsou to informace ohledn¢ zmény baleni a ceny. Dale informace o lidském zdravi
a onemocnéni bez odkazu na 1é¢ivy piipravek. Zodpovidani konkrétnich dotazi a kompen-

dium (Slavick, 2011).

Nyni k reklamé v komer¢nich ¢lancich. Reklamou na 1é€ivé piipravky se rozumi vSechny
formy informovani, prizkumu nebopobidek, které maji za cel podpofit predepisovani,
vydej, prodej nebo spotitebu 1éCivych ptipravkd. Vetejné Siteni informaci o 1é¢ivém pii-
pravku, ktery neni v daném staté registrovan, miize v zavislosti na kontextu, ve kterém
k tomuto $iteni dochazi, ovlivnit spotiebitele a podnécovat je k opatieni si doty¢ného 1€¢i-
vého piipravku, coz by mohlo mit vliv na vefejné zdravi. Jestlize tfeti osoba jedna
z vlastniho podnétu a pravné a fakticky zcela nezavisle na vyrobci nebo prodejci takového

1é¢ivého pripravku, povazuje se za reklamu (Smolek, 2011).

Jak uvadi SUKL, nejéast&ji je porusovan zakon ze strany farmaceutickych firem v oblasti
nesouladu reklamnich tvrzeni s SPC. Jinymi slovy farmaceutické firmy komunikuji

k odbornikiim informace, které nemaji povolené.
Eticky kodex Ceské 1ékai'ské komory

V Etickém kodexu Ceské 1ékatské komory je zminéno také par slov o odolavani vici

ovliviiovani.
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§ 2(6) Lékar nesmi predepisovat léky, na néz vznika zavislost, nebo které vykazuji ucinky
dopingového typu k jinym nez lécebnym uceliim.
Tento bod mi piijde neuskuteénitelny. Nékteré 1éky obsahuji latky, na kterych vznika zavis-

lost. Dale se uvadi, ze se 1ékaii nemaji pii predepisovani fidit komerénimi hledisky.

Formalné je eticky kodex rozdélen do nékolika ¢asti: obecné otazky, Iékar a vykon povola-

ni, 1¢kat a nemocny, vztahy mezi 1¢kari, Iékat a ne-1ékat.

Obecné povazuji, ze je dobrad existence takového kodexu. Jiz v pocatcich byla obdobou
Hyppokratova ptisaha. Podle 1ékatské etiky jde o kodex nad zdkonem. Obsahuje respekto-
vani zdkladnich lidskych prav a dastojnosti, které jsou nezadatelné a s nemoznosti je ode-
brat. Pokud by byly zdkony v rozporu s Iékatrskou etikou, dava to 1ékafi moralni silu re-
spektovat kodex a zachovat ptisahu. Myslim si, Ze kodex dava celému Iékarskému povola-
ni filosoficky smysl a smér. Lékati v ném mohou spatrovat vyssi smysl a o to jde. Podle
psychologickych experimentl jsou vzdélani a moudfi lidé motivovani pfedev§im vnitinimi
pohnutkami, a to konkrétn¢ autonomii, sebe-rozvijenim a vyssim ucelem. Tedy, aby dana
véc méla smysl. Eticky kodex [ékafii to rozhodné ma. M4 tam v sobé ten spravny motivac-
ni naboj.

Kodex uvadi, Ze 1¢kai se musi zdrzet vSech aktivit, které pfimo nebo nepiimo znamenaji
propagaci nebo reklamu jeho osoby. Mnoho 1€kait kandiduje v politice na vyznamna mista
a pak se vrati vykonavat lékatskou praxi. Toto je nadstandardni reklama jeho osoby. Mys-
lim, Ze v tomto bodu by vice pokory piisluselo 1¢kaiim s egoistickymi hesly, kdyz dobie

1€¢1 pacienty, Ze vyléci i politiku a spolecnost.

V obsahu se vyskytuje 1 manaZersky vhodné heslo. Lékat nesmi podcefiovat a znevaZovat
profesionalni dovednosti, natoz pouZivat ponizujicich vyrazi o jejich osobach, komentovat
nevhodnym zptisobem ¢innost ostatnich 1ékatrti v pfitomnosti nemocnych a ne-1¢ékatt. Zde

vhodna inspirace pro jakoukoli firmu (CLK, 1996).

6.4.2 Dary asponzoring

Dary a jejich role obecné slouzi potfebnému ¢lovéku nebo instituci. Dary mohou byt vyjad-
fenim lasky nebo Ucty ke slavnostnim pfileZitostem. Darovat znamena udélat radost nebo
se ptipomenout (suvenyr). Je to snaha zvysit vlastni prestiz a viditelnost (sponzorské dary).

Dary slouzi k vytvofeni neformalniho zdvazku vdécénosti. Smyslem daru miiZze byt korupce.
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Prosazeni soukromého z4jmu na ukor vefejného a podobné. Zucastnit se systému dart
znamena dary pfijimat a ve vhodné chvili dary oplacet. Indidnsky dar je takovy, ktery si

darce mozna vezme nazpét nebo bude vyzadovat jeho oplaceni.

V souvislosti s reklamou na humanni 1é¢ivé ptipravky zaméfenou na odborniky se zakazuje
nabizet, slibovat nebo poskytovat dary nebo jiny prospéch, ledaze jsou nepatrné hodnoty a

maji vztah k jimi vykondvané odbornosti.

Situace, kdy protiplnéni neni zjevné vyzadovano: Odborné setkani odbornikit v Egypté ¢i

Keni.

Protiplnéni je pfimo vyzadovano, hned pfi nabizeni a slibovani daru a teprve na zakladé
plnéni je dar uskute¢nén. Prikladem je Zentiva, kterd slibila za ur¢ité mnozstvi vyplnénych
prizkumt reklamniho charakteru finan¢ni dar. K vyplnéni dotazniku musel Iékat nasadit

pacienta na konkrétni 1€k a tim zvysit preskripci.

Odbornik s ohledem na moralni hledisko je povinen 1éCit pacienty nikoliv s ohledem na

vlastni finan¢ni prospéch.

MUDir. Jiti Deml uvadi spotiebitele jako pacienta, Iékate jako prodejce a farmaceutického

reprezentanta jako servis pro prodejce

Dary jsou financovany z ceny produktu v ramci uhrady potazmo z pojisténi a dani (Deml,
2011).

Uplatkem se rozumi neopravnéna vyhoda spoéivajici v pfimé majetkové zvyhodnéni, které
se dostava nebo ma dostat uplacené osobé&. § 334 zakona cislo 40/2009 Sbirky, trestni za-

konik.

Naprosto neeticka situace je nasledujici. Odborny kongres pro 1€katskou specializaci. Mis-
to konani: Ketia. Ucast partnerek mozna a safari zajisténo. Sponzoring cesty mozny, po-

kud..

Ucelem ovliviiovani prostfednictvim obdarovani je pozitivni naladéni, které mize ovlivnit

volbu mezi dvéma stejnymi variantami (Bures, 2011).

Sponzorovani se tyka také védeckych kongresii s ucasti odbornikil. Zde se zahrnuji ndklady
na cestovné a ubytovani souvisejici s ucasti odbornikt. Dale byva hrazeno pohosténi v ne-
zbytn¢ nutném rozsahu, jak uvadéji spole¢nosti. Sponzorovani nesmi byt rozSifeno na ro-

dinné pfiislusniky. Sponzorovani nesmi byt nad ramec pfimétenosti vzhledem k rozsahu a
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ucelu setkani. Naptiklad nesmi byt hrazeny kulturni akce, sport, turistika ¢i jiné podobné
aktivity. Odbornici mohou pfijet na misto konani akce nejdiive 24 hodin pfed zahijenim a
nejpozdéji 24 hodin po jejim skonceni odjet. Ohledné akci konané sponzorem musi byt

dodrzena nasledujici pravidla.

e Tuzemské akce nesméji trvat déle nez 3 dny vcetné cesty a zahrani¢ni akce 4 dny

vcetné cesty

e Nejméné¢ 75 procent obvyklé pracovni doby musi byt kazdy den konéni akce véno-

vano odbornému programu

e Akce se nesmi konat v mistech zndmych pro traveni volného €asu, to jsou turisticka

stiediska

e Na akci mohou byt propagovany pouze registrované 1é¢ivé piipravky a nesmi do-

chazet k reklamé nad ramec schvaleného SPC.

e Sponzor mize organizovat konani akce mimo tizemi CR, pouze pokud se akce kona
ve vyznamném sidle, misté vyroby nebo vyzkumu sponzorské spole¢nosti v Evropé

(Kovat, 2011).

6.5 Ovliviiovani politického déni

V zdravotnickych zafizenich existuji tak zvané pozitivni listy. Jedna se o finan¢ni pobid-

kovy program na ptedepisovani negenerickych 1éCivych piipravka v zajmu snizeni vydajt.

Toto je velmi nelogické, protoze ke snizeni vydajli zdravotnickych zafizeni vede pravé
volnad hospodarskd soutéZ mezi farmaceutickymi firmami, kterd ptfinasi do hry generika
stejné kvality a tim sniZeni ceny originalu a dale pak konkuren¢ni soutéZ generik mezi se-

bou.

Ovliviiovat lékare finanénim pobidkovym programem je neetické a vlada ovliviiuje pre-
skripci l1ékate. Lékar se dle své profesni etiky musi rozhodnout svobodné bez ohledu na
existenci vefejnych finan¢nich pobidkovych programu. Voli proto 1é¢ivy ptipravek, ktery je
nejvhodnéjsi pro pacienta. Tedy potom je existence takovych programi irelevantni.

Tedy toto je jasny ditkkaz ovlivnéni politického déni farmaceutickym primyslem. V Zadném
pfipad€ nestoji na prvnim misté vetejné zdravi obCanil. Do hry jesté vstupuje ovlivnéni se

strany zdravotnich pojistoven a jejich zdjem ohledné¢ nakladi na hrazené 1é¢ivé pripravky.
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7 PROJEKT ZOHLEDNUJICI ETIKU FARMACEUTICKEHO
REPREZENTANTA PRO FIRMU XY

Farmaceuticky priamysl je primarné ekonomicky orientovan. Kvalifikace GspéSnosti je sta-
novena na zaklad¢ finan¢niho vysledku, EBIT, trzni hodnoty spole¢nosti. Je pocitovan
enormni tlak na zvySovani efektivity, klesajici marze a udrzeni profitu nuti management
spolecnosti jednat. Je tieba vétSi zaméteni na marketing, komunikaci, negociaci a prezen-
ta¢ni dovednosti. Cilem je vzdy dosazeni zisku. ZvySuji se prosttedky na propagaci. Otaz-

kou je, jak se da propagovat 1 z 5 generickych produktii?
Pracovni ¢innosti reprezentanta

1. Plnit zavazek formalnich navstév u lékafa, veéetné minimalni frekvence navs§tévova-

ni (podrobnosti v ¢asti frekvence navsteév)
2. Navstévovat cilovou skupinu Iékati
3. V prezentaci zazni odborné informace o 1é¢ivych ptipravcich
4. Spravovat databazi 1¢katt (aktualizovat)
5. Reportovat ve stanoveném formatu
6. Spravovat pridéleny region (vice rozdéleni regiont)
7. Resit operativni prekazky v distribuci (vyrobce - distributor — 1ékarna)
8. Provéfit a zakazat reexporty 1ékaren
9. Utastnit se jako vystavovatel na kongresech a konferencich

10. Ctit etické zasady

7.1 Frekvence navstév

Jako optimalni se primérné¢ jevi kombinace pozadavku Iékait a vedeni farmaceutické spo-
le¢nosti, a to je jedno jednani s konkrétnim lékatem za kvartdl. Frekvence je tedy 4 na-
vStévy u lékare za rok. Podle potieb samoziejmé reprezentant upravi frekvenci navstévova-
ni se s potencidlnimi spolupracujicimi 1ékafti na vyssi, a to maximalné 3 jednani za kvartal.
Minimalni frekvence pro udrzeni kontaktu s 1ékafem by méla byt 2 jednani za rok. Pozada-

vek vedeni firmy na frekvenci navstév po tfech tydnech je nepfipustny a obtézujici, coz je
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kontraproduktivni. Naopak pozadavek na Uplné vylouceni z navstévovani je také nepfi-
pustny. Minimalni kontakt 2 névstévy za rok jsou pro udrZeni jména firmy a obezndmeni

s portfoliem nezbytné. Navstévy jsou smluvené pfedem a lékar s frekvenci souhlasi.

Tydenni pozadavek na vykonané navstévy je 30 schiizek za pracovni tyden. Vychazi to na
6 schiizek denné. Zavazné je pouze tydenni Cislo a je na reprezentantovi, jak si navstévy

rozdeli v pracovnim tydnu.

7.2 Cilova skupinu lékari

Reprezentanti maji regulérni regiony pro hustsi pokryti. Pro optimalni praci reprezentanta
je vhodné stanovit mensi regiony. Rozsifit kompetentnost reprezentanta na vice zdravot-
nickych obort. Dale §ir$i paleta preparatti vhodnych pro propagaci. Timto se Setii naklady
farmaceutické spole¢nosti na farmaceutické reprezentanty, konkrétné cestovni naklady (pa-
livo) a pracovni ¢as. Zadani nespecifikuje zaméfeni reprezentantll pro rtizné zdravotnické
specializace. UrCujicim determinantem je preskripéni omezeni na odbornost 1€kate. Proto
reprezentant voli odbornosti 1ékaii k navstiveni podle tohoto jediného determinantu. Pro
konkrétni odbornost voli vhodné prepardty zastoupené v portfoliu farmaceutické spolec-
nosti s frekvenci minimalné 3 po sobé jdouci navstévy respektujici pravidla navstévovani

vyjadiena v kapitole ,,Frekvence navstév®.

7.3 Odborna prezentace

Farmaceuticky reprezentant uskute¢ni na navstévé odbornou prezentaci lékati. Prezentace
obsahuje odborné informace obsazené v SPC 1é¢ivého pripravku. Reprezentant ochotné
reaguje na otazky lékare a zodpovi je v souladu SPC materialem. V prezentaci zahrne ma-
ximalnég 3 1écivé piipravky, pokud lékat nesvoli, aby reprezentant pokracoval v prezentaci
dalsiho 1é¢ivého ptipravku. Reprezentant mize pouzit k prezentaci klinické studie a schva-
lené materialy pro prezentaci 1é¢ivého ptipravku. Pokud lékat vznese otdzku, na kterou
nelze poskytnout odpoveéd’ formalné v souladu se schvalenymi materialy, oznami tuto sku-
te€nost 1ékafi a nedopusti se spekulace. Reprezentant splni povinnosti farmakovigilance.

Reprezentant cti pfi prezentaci zésady etiky vyjadrené v kapitole ,,Etické zasady*.
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7.4 Sprava databaze
Databaze musi obsahovat po sob¢ jdouci informace o 1ékafi:

Kategorizace, titul, kiestni jméno, piijmeni, funkce, nazev pracovniho zafizeni, ulice, obec,
PSC, telefonni kontakt, e-mailova adresa, datum navstévy, prezentované téma a preparat,

poznamka.
Modelovy priklad:

Al - Prof. MUDr. - Tomas - Blazek, CSc. — pfednosta- FN Brno, Urologicka klinika - Jih-
lavska 20 — Brno — 625 00 — 123 456 789 — uroprednosta@fnbrno.cz — 2.5.2014 — spasmo-
Iytika, Mictonorm Uno 45 mg - jezdi s Astellasem na hory, Gplatny

Reprezentant pozada 1ékate o potvrzeni souhlasu se zpracovanim osobnich udaji pro po-

tteby databéze.

Reprezentanti kategorizuji 1ékate podle zajmu o 1é¢ivé preparaty a podle potencialu.

A | Lékat ma zdjem o 1éCivy preparat 1 Velky z4jem o 1€kate ze strany repre-

zentanta

B | Lékar ma cCasteCné zajem o léCivy | 2 Zajem o lékare ze strany reprezentan-

preparat ta

C | Lékaf nema zajem o 1écivy piipravek | 3 Lékar je nezajimavy pro reprezentan-

ta

Kazdy Iékat ma potom ptidélenou kategorizaci napi. Bl znamena, ze 1ékaf Se ¢aste¢né za-
Jjima o 1écivy preparat a je ve velkém z4jmu reprezentanta, aby mu poskytoval odborné
informace. Na druhé strané je patrné, ze nepovede jednani s 1ékafem kategorizovanym jako

Cs.

Piesné znéni souhlasu se zpracovanim osobnich udaji na kolektiv strané.
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Souhlas se zpracovanim osobnich udaju

NATOZENY: . .vvennrrirreeeeirreeeenieneeaeany
AUTESA ..ttt

timto udéluji spolecnosti:

XY as, se sidlem ..........o.oovennnnn. e JIC , zapsané v
OR vedeném ....................... soudemvV ................. pod spisovou znackou oddil .....,
vlozka ...

SOUHLAS s tim, aby zpracovavala moje osobni tidaje v rozsahu: jméno, pfijmeni, adresa,
telefon a email za Gcelem nabizeni zboZi a sluzeb, zasilani/doru¢ovani obchodnich sdéleni

a jinych propagacnich informaci a informaci medicinského a edukativniho charakteru.
Tento souhlas ud¢€luji na dobu 10 let.

Podpisem na tomto dokumentu potvrzuji, Ze jsem byl spolecnosti XY a.s. fddn¢ obezna-
men se svymi pravy, kterd vyplyvaji z prav na ochranu osobnich udaji v ramci jejich zpra-
covani, zejména prava kdykoliv pozadovat informace o zpracovani mych osobnich udaji a
prava pozadovat opravu ¢i likvidaci mych osobnich udajti v ptipade, kdy se budu domni-

vat, Ze zpracovani mych osobnich udajii zasahuje do ochrany mého soukromého Zivota.

Podpis: ..ooviiiiii

Razitko: .oovveee

7.5 Reportovani

Reportovani je dodrzovano v nésledujicim formatu.
1. Operativni tkoly

2. Databaze

3. Vykaz volnych dnti

4. Plan jizd
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Termin pro report je v pondé€li do 6:00 za uplynuly tyden. Samoziejmée pokud ma reprezen-

tant v uplynulém tydnu dovolenou, nereportuje své zazitky z dovolené ani jiné skutecnosti.
Operativni tkoly jsou zadavany tydné s dokoncenim maximaln¢€ do 3 tydnd. Reprezentant
popise, jak ukol fesil a jaky byl zavér.

Databaze je aktualizovana o skute¢nosti a zmény, které nastaly v uplynulém tydnu. Je aktu-

alizovana v predepsaném formatu v kapitole ,,Sprava databaze*.

Vykaz volnych dnii je aktualizovan o néhlé volno v uplynulém tydnu ¢i hlaseni fadné do-
volené s tydennim predstihem. Pokud je naplanovan kongres ¢i konference, které se ma
reprezentant aktivné zucCastnit a v tyto dny si chce reprezentant vzit dovolenou, hlési sku-

tecnost s predstihem 3 tydny.

Pléan jizd je zdvazny plan, kde se bude reprezentant pohybovat. Reprezentant uvadi den a
okres, ve kterém bude k zastiZzeni. Je mozna kontrola prace ze strany vedeni v tento den
vV daném okrese. Plan jizd aktualizuje reprezentant minimalné tyden pfedem. Jsou mozné
zmény v planu i v pozd&j$im terminu, které jsou s komentafem odivodnény; napiiklad
nemoc reprezentanta nebo jeho ditéte, operativni tkoly, porucha na automobilu, servis au-

tomobilu.

7.6 Rozdéleni regiont

Jako optimalni rozdéleni regiond pro reprezentanty se jevi volba 7 regiont. V kazdém re-
gionu je jeden farmaceuticky reprezentant, ktery spravuje svétenou oblast. Z toho prameni

potfeba mit sedm reprezentanti.

1. region: Moravskoslezsky a Olomoucky kraj

2. region: Jihomoravsky a Zlinsky kraj

3. region: Vysocina, Pardubicky a Kralovéhradecky kraj
4. region: Liberecky, Ustecky a sever Stiedoceského kraje
5. region: Karlovarsky a Plzensky kraj

6. region: JihoCesky a jih Stiedoceského kraje

7. region: Praha



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 111

7.7 Sprava distribuce

Sprava distribuce zahrnuje feSeni problému, které mohou nastat mezi ¢lanky: vyroba, dis-
tribuce a Iékarny. Jedna se o feSeni doporucené a maximalni ceny, feseni vypadka distribu-
ce u konkrétniho distributora 1é¢ivych piipravki. Reseni 16&iv po exspiraci. Sbirani infor-
maci, zda 1ékarny nemaji problém s dodavkami. Informovani ptedstaviteli 1ékaren o no-
vych formach 1é¢ivého ptipravku a o terminech naskladnéni. Mezi z4sadni véci patii odha-
leni reexportu 1éCivého piipravku a zakézani anebo omezeni dodavek pro konkrétni 1ékar-
nu. Tato potieba vyvéra z nasledujicich skuteénosti. Uhrada od zdravotni pojistovny je u
nékterych 1é&ivych preparati napiiklad v Némecku az 3 krat vyssi. Cenotvorba pro Ceskou
republiku respektuje uhradu zdravotni pojistovny a symbolicky doplatek pacienta. Celkova
cena je pro Cesky trh az 3 krat niz§i u shodného 1é¢ivého preparatu. Situace se odviji od
schvaleni uhrad. Bystrému oku ziskuchtivého Iékarnika tato skutecnost neutece a zapocne
reexport z Ceské republiky do Spolkové republiky Némecko. Toto jednani je kontrapro-

duktivni pro farmaceutickou spole¢nost.

7.8 Kongresy a konference

Farmaceuticky reprezentant je povinny reprezentovat farmaceutickou spole¢nost na kon-
gresech a konferencich, na které je vedenim odeslan. Tyto akce mohou byt lokalniho, regi-
onalniho ¢i mezinarodniho charakteru a mohou se konat v jakékoli zemi na svété, vyjma
zemi v konfliktu a bezpecnostni nestabilité, aby nebyla ohroZena bezpecnost reprezentantti.
Na konferencich a kongresech vystupuje reprezentant profesionalné a odborné. Vylouceno
je blizké navazovani vztaht s lékafi, familiarnost a diivérnost se zdravotnimi sestrami, kte-
ré maji vliv na I¢kare. Vylou€ené je domlouvani se s 1€kafi, Ze zajdeme na golf, ponévadz
mé také bavi a ndhodou mam permanentku pro dva. Reprezentace probiha na stanku a

v ramci piispevku jako prednasky.

7.9 Etické zasady pro praci reprezentanta

Farmaceuticky reprezentant nikterak neovliviiuje 1ékafe v zajmu navyseni preskripce zad-

nym zpiisobem motivace.

Farmaceuticky reprezentant se nesnazi radikalné navySovat prodeje 1é¢ivého preparatu.
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Farmaceuticky reprezentant si uvédomuje, ze jeho bonusové finan¢ni hodnoceni neni nava-

zano na prodejni cile.

Poslanim farmaceutického reprezentanta je reprezentovat farmaceutickou spole¢nost a pie-
dat toto poslani: ,,Nasi firmé muzete pln¢ divérovat™

Reprezentant si nebuduje s 1ékafi piatelské vztahy. Pouze dba o odborné profesionalni vy-
stupovani zalozené na divéryhodnosti. Buduje jméno firmy, nikoli svlij osobni vztah.
Reprezentant nepouziva k ovlivnéni 1ékafe vypravéni ,,story a jinych zkusenosti‘.
Reprezentant nepouziva zadné manipulativni techniky k ovlivnéni 1ékare!

Reprezentant nehovoii o konkurenci hanlivé a neznevazuje jeji reprezentanty ¢i preparaty.

Reprezentant nehraje laskavého ve smyslu: ,,Ja to pro Vas zatidim, pani doktorko.* anebo

»Pani doktorko, Vy mate tak krdsna vnoucata.“ nebo ,,To jsou si¢aci na té pojistovne*

Reprezentant neobdarovava lékare. Pouze predava materidly tykajici se 1é¢ivého ptipravku.
Materialy jsou v pfiméfenych nadkladech a praktické form¢. Vyluc€uje se napiiklad predani
materiali na novém externim harddisku. Vylucuje se také servis praktickych podptrnych

prfedmétd, které by lékare potésily pro chod ordinace.

Je vylou€ené, aby reprezentant poskytoval I¢kati sluzby zdarma, vyjma ptedavani odbor-
nych informaci jakoukoli formou (mailem, telefonicky, tiSténym materidlem, pfednaskou
na kongresech a konferencich). Vylucuje se tedy, Ze by reprezentant zdarma zavezl 1ékare
na kongres, protoZe tam jede také a cestou ho pozval jesté na obéd. Reprezentant nema

zadny ,.budget™ na tyto sluzby lékaiiim zdarma.

Report obsahuje pouze pravdivé informace. Vylucuje se spekulace vzhledem k preskripci a
piislibeni.

Reprezentant dodrZzuje etické zdsady nejen formalné, ale také ve smyslu, které jednotlivé

body v sobé nesou. Netoleruje se obchazeni ve smyslu pojeti na Slovensku.

Reprezentant je svobodny, aby se rozhodl napliiovat ducha zisad v této praci ¢i odeSel

Z této pozice.
Reprezentant upozorni vedeni na ptipadné poruseni zasad ze strany necestného kolegy.

Reprezentant dba na realna prodejni Cisla, ktera zajist'uji stabilitu anebo mirny rist farma-

ceutické spole¢nosti.
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7.10 Zadani projektu

Trvani kampané

1 rok s postupnym prodluzovanim po korekci

»Key message® pro 1ékare

Firmé XY muzete divérovat. Checeme to délat Gplné jinak a ctime pfitom etické zasady.
Reportovani

Pro report je kladen pozadavek objektivity. Obsahuje operativni tkoly zadavané tydné,
aktudlni nalezitosti k databazi, prehled dovolené a plan jizd. Zaslat nejpozdéji v pond¢li do

6:00 za uplynuly tyden.

Myslenkou reportu je ziskani autentického obrazu z terénu. Je zapotiebi vstipit ditvéru do
vztahu reprezentant a manazer. Jejich vztah musi byt na bazi otevienosti a opravdovosti.
Tolerance k odchylkam z pland a cilt je pfedpokladem pro ziskani opravdového piehledu
Z jednani.

Cile

Cile jsou stanoveny na rok.

Reprezentanti provedou minimalné 9317 pracovnich schiizek s 1ékafi, kde uskute¢ni pre-

zentaci 1éCivych preparati.

V databazi budou kategorizovani vSichni Iékafi.

V databézi bude minimalné 60 % udaji aktualizovanych.

Reprezentanti pokryji svou ptisobnosti 70 % relevantnich 1ékata.

Reprezentanti se souhrnné 21 krat aktivné zucastni kongresu, konference nebo sympozia.
Reprezentanti budou aktivné provétovat a zakazovat reexporty.

Zadny reprezentant neporusi etické zasady.

Hodnoceni

Hodnotime primarné neprodejni pracovni povinnosti a piistup reprezentanta k praci. Mzda

neni navazana na zvySovani prodejt.
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FarmaceutiCti reprezentanti musi pfistupovat ke svym povinnostem zodpoveédné a eticky.
Nesmi pouzivat podvodné postupy za ucelem ziskani moznosti navstévy. Musi sdélit 1ékari
souhrnné udaje o l1é¢ivém piipravku. Sdéluje pouze ty informace, které jsou schvalené a
jsou pfedmétem reklamy. Nepousti se do sdélovani informaci, které nejsou predem schva-
leny a nejsou soucasti propagac¢nich materiali. Nehovoii o konkurenci hanlivé. Postupuje
na zaklads etického kodexu Ceské asociace farmaceutickych firem a zavazuje se dodrzovat
platnou legislativu Evropské unie, obecné zavazné pravni predpisy Ceské republiky a fidit
se stanovami Ceské asociace farmaceutickych firem a v neposledni fadé cti etické zasady

firmy.

Ukoly v projektu jsou ¢asto ménény a reprezentant musi na né v kratkém case reagovat.

Ptepracovani planii a zména priorit je samoziejmosti.

Hodnoceni je navdzano na pracovni Cinnosti farmaceutického reprezentanta. Manazer udé-
luje hodnotici body jednou za rok pro kazdou kategorii. Udéluje zddny bod aZz 5 bodi

v kategorii jako nejvyssi pocet bodu.

Kategorie vykazy navstév 1ékaru

Za splnéni 1362 pracovnich schiizek je udéleno 5 bodi.

Za splnéni 1356 pracovnich schiizek jsou udéleny 4 body.

Za spInéni 1344 pracovnich schlizek jsou udéleny 3 body.

Za splnéni 1338 pracovnich schiizek jsou udéleny 2 body.

Za splnéni 1332 pracovnich schiizek je udélen 1 bod.

Za splnéni 1331 a méné pracovnich schiizek je udéleno 0 bodu.

252 pracovnich dnti — 25 dnti dovolené = 227 pracovnich dni.

227 pracovnich dni x 6 pracovnich schiizek = 1362 pracovnich schiizek.

Na kazdy den straveny reprezentantem aktivné na kongresu, konferenci, sympoziu anebo

meetingu se pohlizi jako by splnil reprezentant 6 pracovnich schiizek v tomto dni.

Kategorie cilova skupina lékaiu

Pracovni schiizky plné vykazuji soulad mezi 1é€ivym prepardtem a specializaci 1ékate —

udé€leno 5 bodu.
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Pracovni schlizky vykazuji soulad mezi 1éCivym preparatem a specializaci 1ékafe s vyhra-

dou — udéleny 4 body.

Pracovni schiizky vykazuji v souladu mezi 1é¢ivym preparatem a specializaci 1ékaie po-

chybeni — udéleny 3 body.

Pracovni schiizky vykazuji v souladu mezi 1éCivym preparatem a specializaci I¢kare zdvaz-

né pochybeni — udéleny 2 body.

Pracovni schiizky vykazuji nesoulad mezi 1é¢ivym preparatem a specializaci 1ékatre — udé-

len 1 bod.

Pracovni schlizky vykazuji opakované nesoulad mezi 1éCivym prepardtem a specializaci

lékaie — udéleno 0 bodu.

Kategorie prezentace

Pti supervizi subjektivné zhodnoti manazer prezentaci reprezentanta u 1ékare. K ndpomoci

mu je toto voditko.

V prezentaci zazni odborné informace o 1éCivych piipravcich a jsou zodpovézeny otazky

lékaie v souladu s SPC materialy a studii — udéleno 5 bod.

V prezentaci zazni odborné informace o 1é¢ivych piipravcich v netplné formé¢ a jsou zod-

povézeny otazky lékare v souladu s SPC materialy a studii — udéleny 4 body.

V prezentaci zazni odborné informace o 1é¢ivych piipravcich v netplné form¢ a jsou zod-

povézeny otazky lékare v souladu s SPC materialy a studii pouze ¢aste¢né — udéleny 3 bo-
dy.

V prezentaci zazni odborné informace o lé¢ivych pfipravcich v neuplné formé a nejsou

zodpovézeny otazky lékare v souladu s SPC materialy a studii — udéleny 2 body .

V prezentaci zazni odborné informace o 1é¢ivych ptipravcich v nedostacujici formé a

nejsou zodpovézeny otazky lékate v souladu s SPC materialy a studii — udé€len 1 bod.

V prezentaci nezazni odborné informace o léCivych pfipravcich a nejsou zodpoveézeny

otazky lékare v souladu s SPC materialy a studii — udéleno 0 bodu.

Kategorie sprava databaze lékart

Reprezentant kategorizoval vSechny I¢kate v databazi a aktualizoval 90 % pozadovanych

udajii v predepsaném formatu — udéleno 5 bodii.
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Reprezentant kategorizoval vSechny lékafe v databazi a aktualizoval 80 % pozadovanych

udaju v predepsaném formatu — udéleny 4 body.

Reprezentant kategorizoval vSechny lékatfe v databazi a aktualizoval 70 % poZadovanych

udaju v predepsaném formatu — udéleny 3 body.

Reprezentant kategorizoval vSechny lékate v databdzi a aktualizoval 60 % poZadovanych

udajii v predepsaném formatu — udéleny 2 body.

Reprezentant nekategorizoval vSechny Iékafe v databazi a aktualizoval 60 % nebo méné

pozadovanych udaju v piedepsaném formatu — udélen 1 bod.

Reprezentant nekategorizoval vSechny lékare v databazi a aktualizoval méné jak 60 % po-

zadovanych udaji v predepsaném formatu — udéleno 0 bodu.

Kategorie reportovani

Reportovani probihd ve stanoveném formatu a je dodrzen termin — udéleno 5 bodu.

Pti reportovani nebyl dodrzen format anebo termin — udéleny 4 body.

Pti reportovani nebyl dodrzen format anebo termin 2 krat v roce — udéleny 3 body.

Pii reportovani nebyl dodrZen format anebo termin 3 krat v roce — udéleny 2 body.

Pti reportovani nebyl dodrZen format anebo termin 4 krat v roce — udélen 1 bod.

Pii reportovani nebyl dodrzen format anebo termin vice jak 4 krat v roce — udéleno 0 bodu.

Kategorie sprava pridéleného regionu

Reprezentant pokryva svou ptisobnosti 90 % relevantnich lékait - udéleno 5 bodu.
Reprezentant pokryva svou plsobnosti 85 % relevantnich 1¢kaii — udéleny 4 body
Reprezentant pokryva svou plisobnosti 80 % relevantnich 1ékatti — udéleny 3 body.
Reprezentant pokryva svou ptisobnosti 75 % relevantnich Iékait — udéleny 2 body.
Reprezentant pokryva svou ptsobnosti 70 % relevantnich lékaiti — udélen 1 bod.

Reprezentant pokryva svou plisobnosti méné nez 70 % relevantnich 1ékatii - udéleno 0 bo-

di.
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Poznamka: Nerelevantni Iékar je kategorizovan jako C3. Reprezentant pokryva ptisobnosti
= dodrzuje minimalni frekvenci kontaktu s 1ékafem specifikovanou v pozadavku ,,Frekven-
ce navstev®.

Kategorie fe$eni operativnich tkolt

Manazer byl spokojen s feSenim operativnich ukold. Problém vznikl v ¢lanku vyrobce -

distributor — 1ékarna. Udéleno 5 bodu.

Manazer byl spokojen s feSenim operativnich ukoli s vyhradou. Problém vznikl v ¢lanku

vyrobce - distributor — 1ékarna. Udéleny 4 body.

Manazer nebyl 1 krat spokojen s feSenim operativniho tkolu. Problém vznikl v ¢lanku vy-

robce - distributor — 1ékarna. Udéleny 3 body.

Manazer nebyl 2 krat spokojen s feSenim operativniho tikolu. Problém vznikl v ¢lanku vy-

robce - distributor — 1ékarna. Udéleny 2 body.

Manazer nebyl 3 krat spokojen s feSenim operativniho tkolu. Problém vznikl v ¢lanku vy-

robce - distributor — 1ékarna. Udélen 1 bod.

Manazer nebyl vice jak 3 krat spokojen s feSenim operativniho tkolu. Problém vznikl

Vv ¢lanku vyrobce - distributor — 1ékarna. Udéleno 0 bodd.

Kategorie reexporty lékaren

V regionu reprezentanta nebylo manaZerem objeveno podezieni na reexport. Udé€leno 5

bod.
V regionu reprezentanta bylo objeveno manazerem podezieni na reexport. Udéleny 4 body.

V regionu reprezentanta bylo 2 krat objeveno manaZerem podezieni na reexport. Ud€leny 3

body.

V regionu reprezentanta bylo 3 krat objeveno manazerem podezieni na reexport. Udéleny 2

body.

V regionu reprezentanta bylo 4 krat objeveno manazerem podezieni na reexport. Ud¢€len 1
bod.

V regionu reprezentanta bylo vice jak 4 krat objeveno manazerem podezieni na reexport.
Udé¢leno 0 bodd.
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Kateqorie aktivni u¢ast na kongresech a konferencich

Reprezentant se vice jak 4 krat aktivn¢ zucastnil kongresu, konference nebo sympozia.

Udéleno 5 boda.

Reprezentant se 4 krat aktivné zucastnil kongresu, konference nebo sympozia. Ud¢leny 4

body.

Reprezentant se 3 krat aktivné zc¢astnil kongresu, konference nebo sympozia. Udéleny 3

body.

Reprezentant se 2 krat aktivné zucastnil kongresu, konference nebo sympozia. Ud€leny 2

body.

Reprezentant se pouze jednou aktivné zucastnil kongresu, konference nebo sympozia. Udé-

len 1 bod.
Reprezentant se aktivné nezucastnil kongresu, konference nebo sympozia. Udéleno 0 bodii.

Kategorie etické zasady

Manazer nema zadné podezieni na porusovani etickych zasad reprezentanta. Ud¢€leno 5

bodu.

Manazer ma potvrzené alespon jedno poruseni etické zasady reprezentanta. Udéleny 3 bo-
dy.
Manazer ma potvrzené alesponi 2 poruseni etickych zasad reprezentanta. Udé€len 1 bod.

ManaZer ma potvrzené poruseni vice jak dvou etickych zasad u reprezentanta. Udéleno 0

bodd.
Vyhodnoceni

Manazer udéluje hodnotici body jednou za rok. Udéluje Zadny bod az 5 bodii v kaz-

dé kategorii. 10 kategorii je hodnoceno. Reprezentant mtize ziskat maximalné 50 bodu.

Pokud farmaceuticky reprezentant mé alespon v jedné kategorii 0 bodii za rok, je propus-

tén.
Pokud reprezentant dosdhne v souctu méné¢ jak 20 bodi, je propustén.

Pokud reprezentant dosdhne v souctu 20 az 30 bodt, pokracuje v praci dalsi rok.
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Pokud reprezentant dosdhne v souctu 31 az 40 bodu je mu navySena mzda v dal§im roce o

60 000,- za rok.

Pokud reprezentant dosahne v souctu vice jak 41 bodl je mu navySena mzda v dalS$im roce

0 80 000,- za rok.
Podpora manazera

Manazer poskytuje podporu reprezentantovi pii spole¢nych navstévach, kdy mu poda zpét-
nou vazbu a fekne mu hodnoceni k pracovni schlizce. Manazer je napomocen reprezentan-
tovi telefonicky a komunikuje s nim také po mailech. Manazer reprezentanta seznami s cily
a podminkami hodnoceni. Manazer se chova k reprezentantovi ptatelsky a oteviené. Mana-
zer nabidne reprezentantovi tykani a zajima se o reprezentanta jako ¢lovéka, nikoli pouze
jako pracovnika. Pokud reprezentant potebuje néjaké materidly k jeho praci, manaZzer mu

je poskytne v nejbliz§im mozném terminu. Reprezentant muZze poskytovat manaZerovi

zpétnou vazbu z terénu a oteviené poskytovat své navrhy k zlepSeni a zptijemnéni prace.
Ovliviiovani 1ékari

Je vubec etické ovliviovat 1ékate v preskripci konkrétniho preparatu? Autor diplomové
prace je toho nazoru, ze jakékoliv ovliviiovani farmaceutickou spolec¢nosti je neetické.
VSechny jednani vedou k tvorbé sympatii ke konkrétni firmé, reprezentantovi, potazmo
1éCivému piipravku.

Lékat by mél byt seznadmen s informacemi diilezitymi k pouziti 1écivého ptipravku. Vypra-
veéni ,,story* a sdélovani subjektivnich zkuSenosti se pro objektivni praxi jevi jako neetické.

Subjektivni zkuSenosti at’ uz fiktivni ¢i realné jsou manipulativni a odvadi Iékate od klinic-

kych dat z SPC tykajicich se naptiklad nezddoucich tc€inkd.

Jedinou Zadouci technikou jsou oficidlni prezentace na kongresech. V obchodnim jednéni
jsou Iékafi mnohem vice nachylni k emocionalnim rozhodnutim, ktera nemusi byt nejlepsi
pro pacienta ¢i vefejné finance zdravotniho pojisténi, proto je kladen diraz na dodrzeni

prezentace v profesiondlnim poli pfi osobnim setkani.
Optimalni vztah mezi farmaceutickym reprezentantem a lékafem

Funkce farmaceutického reprezentanta by se idealné¢ méla omezit na oficialni kongresové
jednani, kde jsou pii prezentacich pfitomni 1ékafi, dozor ze Statniho ustavu pro kontrolu

vV

1é¢iv a konkuren¢ni reprezentanti. Tento mix zaruci vys$i profesionalitu. Statni Gstav pro
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kontrolu 1é¢iv dohlédne na soulad prezentace s SPC. Konkuren¢ni reprezentanti poslouzi
také jako kontrola, ponévadz srovnavacimi studiemi mohou napadnout piipadnou neko-
rektnost pfi klinickych studiich. Autor diplomové prace se domniva, Ze konkurencni pro-
stiedi zaruci vysokou kontrolu mezi sebou. To je podminéno transparentnim jedndnim
vSech farmaceutickych firem na pade kongresovych sali, nikoliv za zavienymi dvefmi or-
dinace mezi ¢tyfma o¢ima. Takto si pfedstavuje autor diplomové prace idealni profesional-
ni vztah zastupct farmaceutickych firem. Respektovani ptipadné ptijat¢ho navrhu zakona i
v CR jako na Slovensku by bylo prezentaci etického jednani firmy prosttednictvim svého
reprezentanta. Pro tento projekt ndm zatim poslouzi jiz vySe popsany postup, ktery buduje

vztah firm¢ prostfednictvim osobnich schiizek, které jsou v sou¢asném prostiedi optimal-

nim nastrojem.
UspésSna schiizka

Schiizka je reprezentanty pokladdna za ispéSnou pfi zaznéni ptislibil o preskripci €1 pacien-
tech. Zni to opét jako kupceni. Autor diplomové prace povazuje za neetické dohadovat se o
Cislech preskripce ¢i pacientech. To by pfi jednénich reprezentanta viibec nemélo zaznit.
Usp&sna schiizka je zakondena podepsanim souhlasu se zpracovanim osobnich tdaji jako

vyraz daveéry ve spolecnost, kterou reprezentant zastupuje.

Specifikem tohoto obchodu by méla byt nemanipulujici prezentace a diraz na svobodu

rozhodnuti 1ékare.

Etika zde hraje roli nepsané duvérné dohody. Co je dohodnuté, to je z pohledu lékaie a
reprezentanta etické. Neetické by bylo porusit dohodu. Tteba, ze darujete 1ékati 10 000,-
korun. Pokud darek nedostane a dohodnutou preskripci 1é€ivého piipravku plnil, pak se
reprezentant zachoval neeticky. Druha situace je, ze 1ékat neplni svou ¢ast dohody. To, Ze
se na véc muze nékdo divat jako na neeticky pfistup ve zdravotnictvi je véc tieti osoby jako
pozorovatele nebo i ¢loveka, jehoz se véc dotyka. Napiiklad sponzoring 1ékait vyzaduje
drzet vyssi cenu 1€Civ, aby se pokryly nadklady na reprezentanty, sponzoring a darky pro
1ékare.

Autor diplomové prace povazuje zvyklosti (mravy) mezi l€kafi a farmaceutickymi repre-

zentanty za neetické. Toto skupinové nebo spi$ profesni smysleni o nastaveni vztahu lékart

versus podpora od reprezentanta v podob¢ servisu, motivujici pobidky, darky, odmény,
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navrhy je standardizované na neetické urovni. Jakykoliv servis od farmaceutickych repre-

zentanti je neeticky a ovlivituje odborné nezavislé rozhodovani 1ékafte.
ManaZer a etika

Manazer musi byt pro reprezentanty vzorem. Je nezbytné, aby minimalné ve vSech profes-

nich oblastech dodrzoval firemni etiku.

Zakladem jsou cestni lidé na klicovych pozicich. Autor diplomové prace klade velky vy-
znam vybéru farmaceutickych reprezentantii a nasledn¢ manazera, ktefi jsou vétSinou vybi-

rani z fad GspéSnych reprezentanti.

Nemuzeme ovlivnit celé odvétvi. Nemlzeme zménit zdkony. NemliZzeme zménit 1ékate. To
vS§e nemuzeme hned, ale v dlouhém casovém obdobi se formuji tradice, utvaii mravy a

meéni se zakony, méni se jednani v odvétvi a piistup 1ékait. Proto reprezentanti tohoto od-

4

vétvi mohou zménit tvar businessu smeérem, za ktery jim jejich déti budou vdécni.

7.11 Prinos

V této kapitole si shrneme klasické pojeti prace farmaceutického reprezentanta a navrhova-

né pojeti prace reprezentanta.

1. Standardni postup prace farmaceutického reprezentanta

2. Navrhovany postup prace farmaceutického reprezentanta

Profil 1(P1): Standardni postup prace farmaceutického reprezentanta

Profil 2(P2): Navrhovany postup prace farmaceutického reprezentanta
e Navstévy reprezentantli

P1 — Vynucené, neohlaSené. Vniknuti na navstévu na zdklad¢é drzosti a uméni reprezentan-

ta.
P2 — Ohlasené ptfedem za souhlasu lékafe.
e Vnimani pacienty a lékafi

P1 — Reprezentant je nehorazné opovazlivy. Pacienti jsou naStvani, Ze je pfedb&hl. Lékar je

naStvany, Ze pacienti budou na n¢ho nastvani, protoze reprezentanta piednostné prijal.
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P2 — Pacienti vnimaji reprezentanta jako sobé rovného, ktery je regulérné objednan a vy-

¢kava, az prijde na fadu. Lékar je spokojen a ceni si ptistupu reprezentanta.
e Frekvence navstévovani

P1 — 10 navstév denné, reprezentant nestiha. Vynucuje si dal$i navstévy anebo fabuluje v
reportu. Navstévy jsou uspéchané a neplnohodnotné. Frekvence navstévovani je 1 mésic.

Takové frekvence je pro 1ékare obtézujici.

P2 — 6 navstév denné. Reprezentant stiha navstévy, v reportu nefabuluje. Navstévy jsou
plnohodnotné a produktivni. Reprezentant neni ve stresu a pusobi 1épe pii navstéve. Frek-
vence navstévovani jsou 4 navstévy za rok s moznosti Gpravy minimalné 2 navstévy za rok

anebo maximalné 3 za kvartal.
e Cilova skupina Iékarit

P1- Reprezentant je ,,odbornikem‘ pro konkrétni 1€katské specializace. Ve stejném zdra-
votnickém zafizeni mize potkat svého kolegu zaméteného na jiné 1€katské specializace. To

znamena vys$$i ndklady na reprezentanty.

P2 — Reprezentant si nehraje na ,,odbornika®, ale je univerzalni pro vSechny lékaiské speci-
alizace. Navstévuje cilovou skupinu podle preskripéniho omezeni 1é¢ivych preparati. To
znamena niz8i ndklady na reprezentanta. Reprezentant nepotka ve svém regionu, natoZ ve

stejném zdravotnickém zatizeni, svého kolegu.
e Prezentace

P1 — Prezentace se sklada z odborné casti, neformalni (budujici vztah) a manipulativni.
Reprezentant tlaci 1ékafe do dohody a zavazku. Sliby jsou podpotfeny obdarovanim ¢i mo-

tivaci.

P2 — Prezentace je zaloZena na odborné ¢asti a divéie k firmé. Reprezentant nemanipuluje

lékafem a neuzavird Zzadné dohody ani nevyZzaduje pftisliby.
e Sprava databaze
P1 — Reprezentant uchovava a nakladéa s osobnimi udaji 1ékate bez jeho souhlasu.

P2 — Reprezentant poprosi o potvrzeni souhlasu se zpracovanim osobnich idaji pro potie-

by databaze firmy.

e Sprava regionu
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P1 — Reprezentant spravuje region paraleln¢ s dalSimi reprezentanty stejné firmy. LiSi se

jejich portfolio, které prodavaji a 1ékari, které navstévuji.
P2 — Reprezentant spravuje region s vyhradnim zastoupenim.
o [¢kéarny

P1 — Reprezentant taha z 1¢kéaren neetické informace o preskripci konkrétnich 1ékaiti a pou-

ziva tyto informace jako paku na Iékare pii odméenovani. Reprezentant kSeftuje s Iékarnou.

P2 — Reprezentant nevyviji tlak na 1ékarnu a fesi pouze problémy v distribuci, redistribuci a
reexport. Reprezentant netahd z 1ékarnikii neetické informace a uz viibec je nepouziva jako
paku v jednani s 1¢ékafi.

e Kongres, sympozium

P1 — Reprezentant se chova na akcich familidrné a snazi se nucené budovat vztahy s Iékafi.

Nabizi proplaceni cesty ¢i svezeni zdarma na akci a zpét.

P2 — Reprezentant si drzi profesionalni odstup. Buduje jméno firmé¢, nikoliv svlij osobni

vztah.

o FEtické zasady
P1 — Reprezentant tusi, Ze existuje eticky kodex, bez jehoz poruSovani by nedosahl prodej-
nich cili.
P2 — Reprezentant cti etické zasady. Snazi se 1ékafi piedat poselstvi, Zze firmé mohou lékati
davétovat.

e Ovliviiovani lékare
P1 — Reprezentant pouziva k ovlivnéni preskripce u l1ékafe rizné neetické nastroje: financni

motivaci, obdarovavani, vypravéni story, manipulaci, natlak pro pfislib a dohodu, vyuziva-

ni informaci z lékéren jako paku na lékare.

P2 — Reprezentant respektuje 1é¢kaie jako svobodnou bytost, ktera se rozhoduje na zakladé

svého nejlepsiho usudku. Néstroje zminéné v P1 nepouziva.
e Konkurence

P1 — Reprezentant pomlouvéa konkurenci, pokud mu lékat nahraje. Zkresluje vyklad srov-

navacich studii ve prospech vlastniho produktu.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 124

P2 — Reprezentant se odmita poustét do debaty nad pochybenim konkurence a neznevazuje

ji. Pravdivé prezentuje vysledky srovnavacich studii.
e Hodnoceni

P1 — Hodnoceni je siln¢ provazano s prodejnimi vysledky a tedy se stale navysujici pre-

skripci. Bonus je spjat s vyssi preskripci.

P2 — Hodnoceni je siln¢ navazano na pracovni ¢innosti reprezentanta a preskripce neni na-

vazana na ziskani bonusu.
e Prodeje

P1 — Reprezentant tlaci 1ékafe do vyssi preskripce a navySovani prodeji. Snazi se vyhnat

prodeje k ziskani bonust, za které obdaruje 1€kate a kruhové jednani opét pokracuje.

P2 — Reprezentant se vilbec pted 1ékafem o navySovani prodeji nezmifiuje! Reprezentant
dba na redlna prodejni Cisla, ktera zajistuji stabilitu anebo mirny rist farmaceutické spo-

le¢nosti.

7.12 Naklady na farmaceutického reprezentanta

7.12.1 Mzdové naklady

Mgési¢ni mzdové naklady na jednoho farmaceutického reprezentanta pro rok 2014. Dan¢ a

¢istd mzda jsou orienta¢ni a za ptedpokladu zadného danového bonusu.

Zéklad dané: 70 100 K¢
Pojistné zamé&stnavatel: 17 761 K¢
- z toho socialni pojiSténi 13 060 K¢
- z toho zdravotni pojiSténi 4702 K¢
Hrubd mzda: 52 239 K¢
Pojistné: 5746 K¢
- z toho socialni pojisténi 3396 K¢
- z toho zdravotni pojisténi 2351 K¢
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Dan pted slevami: 10 515 K¢
Srazena zéaloha na dan: 8 445 K¢
Danova sleva: 2070 K¢
Danovy bonus: 0 K¢
Cistd mzda: 38 048 K¢&

Roc¢ni mzdové naklady na jednoho farmaceutického reprezentanta ¢ini 841 200,- korun.

Mzdové néklady pro 7 farmaceutickych reprezentantd na jeden rok ¢ini 5 888 400,- korun.

7.12.2 Naklady na pohonné hmoty

Néklady na pohonné hmoty pausalné na 3000 km. Naklady na 1 km jsou 2,5 koruny.

Néklady na jednoho reprezentanta na pohonné hmoty jsou 7500,- za mésic.

Roc¢ni naklady pohonnych hmot na reprezentanta ¢ini 90 000,- korun.

Roéni naklady pohonnych hmot na 7 reprezentanta ¢ini 630 000,- korun.

7.12.3 Naklady na provoz automobilu

M¢siéni ndklady na provoz automobilu ¢ini 9000,- korun. Zahrnuto je mésic¢ni povinné

ruceni 322,- havarijni pojisténi 1550,- samotna splatka 7128,-

Roéni naklady na automobil ¢ini 108 000,- korun.

Roc¢ni naklady na 7 vozl pro reprezentanty ¢ini 756 000,- korun.

7.12.4 Celkové rocni naklady

Celkové ro¢ni naklady na jednoho reprezentanta v CR.

mzdové naklady 841 200,-
pohonné hmoty 90 000,-
naklady na automobil 108 000,-
celkem 1 039 200,-
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Celkové roéni néklady pro 7 reprezentantii v CR. Pokryti ve viech krajich pro zahajeni

komplexni kampan¢. Ména CZK.

mzdové naklady 5 888 400,-
pohonné hmoty 630 000,-
provoz vozového parku 756 000,-

celkem 7 274 400,-
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ZAVER
Autor diplomové prace se soustiedil na vSechny aspekty ovliviwjici etiku farmaceutického
reprezentanta a poukazal na vliv etiky na uspéch organizace. Podnétem pro feSeni byly re-

akce pacientt, 1ékatti a zastupcti firem, které byly ziskdny z rozhovort. Dale jsme se mohli

podivat na etické zasady z kodexti prezentované asociacemi farmaceutickych spolecnosti.

Autor na zaklad¢ provedenych hloubkovych rozhovort zhodnotil konkrétni praci reprezen-
tantd z pohledu etiky. V diplomové praci byl navrzen postup pro etickou praci reprezentan-

tl nejen pii obchodovani.

Autor diplomové prace spatiuje v etickém prodeji konkurenéni vyhodu. Etika zéstupct
farmaceutickych spole¢nosti vede k dlouhodobé ekonomické stabilité firem. Takovy pii-
stup by m¢l pfispét ke zmirnéni vzriistajicich nédkladii ve zdravotnictvi a zachovéni stan-
dardu v kvalité 1é¢by pacienta. Eticky zasadové a ekonomicky vyvazené strategie farma-
ceutickych spolecnosti ptispivaji ke snizovani nédkladi ve zdravotnictvi a zachovévaji kva-
litu 1é¢by pacienta. Rozumné naklady na reprezentanty a eliminace obdarovavani lékari

v disledku piinasi tento pozitivni efekt.

Dobré jméno na poli zdravotnictvi zarucuje jistotu pro klienty, kteti nechtéji riskovat zdra-

vi svych pacientti obchodem s firmou, ktera ma na svém konté neetické praktiky.

Diplomova prace se snazi svymi argumenty presvédCit, Zze etické jednani se farmaceutic-
kym spole¢nostem vyplati. Potfeba zapracovat Vv oblasti etiky vyplynula z rozhovori
s Sirokou vetejnosti. Od odborné vetejnosti vyvstal pozadavek na zménu jistych ,,motivac-
nich* praktik a nakonec i dobra vile a ochota zapracovat na sob& vyplynula z rozhovori se
zastupci farmaceutického primyslu. Jen aby tyto ochotné tendence neztistaly teorii, ale

byly aplikovany v kazdodennim tsili farmaceutického reprezentanta.
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SEZNAM POUZITYCH SYMBOLU A ZKRATEK

FDA

FF

GP

GYN

HR

MNG

NEU

oTC

PED

PSY

REP

RX

SPC

Food and Drugs Administration
Farmaceuticka firma

General Practice (prakticky lékar)
Gynekologie

Human resources, lidské zdroje
Management

Neurologie

Volné prodejné piipravky

Pediatr

Psychiatrie

Farmaceuticky reprezentant
Lécivy ptipravek vydavan pouze na l€katsky predpis

Souhrn udaji o 1é¢ivém piipravku

SUKL Statni ustav pro kontrolu 1é¢iv

URO

WHO World Health Organization (Svétova zdravotnicka organizace)

Urologie



