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UvoD

Konkurenca v farmacevtski panogi je v zadnjih nekaj desetletjih mo¢no narasla (Sommerfeld &
Schiffer, 2010, str. 3.), zato je za obstojeCa podjetja v panogi izrednega pomena, da poskusijo
utrditi svoj polozaj na trgih, kjer so Ze prisotna. Hkrati je za podjetja pomembno osvojiti nove
trge, kar kazejo tudi izkusnje podjetij iz drugih panog, ki igrajo vodilno vlogo na mednarodnih
trgih. Novi trgi za podjetja predstavljajo nove potencialne odjemalce, nove poslovne priloznosti
a zahtevajo tudi ucenje in prilagajanje. Vsako nepoznavanje in napac¢no interpretiranje novega
okolja se lahko spremeni v nevarnost, ki je za podjetje lahko tudi usodna. V tako konkuren¢ni
panogi, kot je farmacevtska, je za dolgoro¢no uspesno rast in razvoj kljuénega pomena vstop na
tuje trge.

Za mnoga globalna podjetja, med njimi tudi farmacevtska podjetja, predstavlja Kitajska enega
izmed ciljnih trgov, saj zadnja tri desetletja belezi rekordno gospodarsko rast, priblizno 18 — 20
% na leto (Angulo, 2007). Kitajska ima 1, 33 milijarde prebivalcev (Predstavitev drzave, 2011)
in s tem tudi najvecji delez svetovnega prebivalstva, ki predstavlja potencialne odjemalce
konénih proizvodov — zdravil.

Poleg priloznosti so na Kitajskem trgu tudi nevarnosti, katerih se veliko podjetij premalo zaveda.
Stevilna so neuspe$no zaklju¢ila poskus internacionalizacije. Vzrok je popolnoma drugaéno
poslovno okolje, ogromne kulturne razlike, skratka za mnoga podjetja Cisto nekaj novega (U.S.
Commercial Service, 2009).

V diplomskem delu bom predstavil razli¢éne oblike internacionalizacije in z njimi povezana
tveganja, v nadaljevanju pa izvedel stratesko analizo kitajskega farmacevtskega trga in izpostavil
priloZnosti in izzive, s katerimi se lahko podjetja sre¢ajo pri vstopu na ta trg. Namen
diplomskega dela je pomagati farmacevtskim podjetjem, ki jih zanima Kitajski generi¢ni trg, da
bi uspeSno vstopila na ta rastoCi in v prihodnosti izredno obetajo¢i trg in tam uspesno
uresni¢evala svoje strategije Cilji diplomskega dela so tako predstaviti farmacevtsko industrijo,
zlasti generi¢ne proizvajalce, analizirati kitajski farmacevtski trg, ter poiskati glavne priloznosti
in izzive. V diplomskem delu sem uporabil metodo raziskovanja sekundarnih virov informacij
na spletu in v literaturi, deskriptivno metodo s katero sem opisal osnovne pojme, uporabil sem
tudi komparativno metodo s katero sem primerjal dobljene ugotovitve in jih ovrednotil s t.i.
evalvacijsko metodo.

Diplomsko delo je sestavljeno iz petih poglavij. V prvem poglavju iz teoreticnega vidika
predstavim strategijo internacionalizacije. V drugem poglavju opisem in predstavim
farmacevtsko industrijo, pri ¢emer poudarim posebnosti generi¢nih proizvajalcev zdravil. V
tretjem poglavju izvedem analizo Kkitajskega poslovnega okolja, kjer izpostavim kljuéne
priloznosti. V ¢etrtem poglavju nadaljujem z analizo kitajske farmacevtske panoge, Kjer
analiziram njeno privla¢nost. V zakljuénem, petem poglavju podjetja usmerim na klju¢ne izzive,
ki so neizogibni pri vstopu na kitajski farmacevtski trg.



1 INTERNACIONALIZACIJA POSLOVANJA PODJETIJ

Mnoga podjetja, cetudi majhna, vse tezje poslujejo samo na domacem trgu, saj se vecina panog
globalizira. 'V globaliziranin panogah je bistveno, da podjetja svojo dejavnost
internacionalizirajo (Bunc, 2007, str. 20). To pomeni, da vstopajo na tuje trge, kar lahko storijo
na razli¢ne nacine oziroma z razli¢nimi oblikami internacionalizacije (Kotler, 1998, str. 416).

1.1 Internacionalizacija in globalizacija

Podjetja si z internacionalizacijo zagotovijo dolgoro¢no rast in razvoj, ter v osnovi - prezivetje v
danasnji, vse ostrejsi konkurenci. Jaklic (1999, str. 167) kot razlog za mednarodno delovanje
podjetja, navaja dejstvo, da razsiritev trgov omogoca prodajo veéjega obsega proizvodnje, to
sprozi vecjo specializacijo in racionalizacijo, kar pa vodi do vecje produktivnosti. To velja
predvsem za podjetja, ki imajo manjSe domace trge in so zato prisiljena velik del svoje
proizvodnje izvazati.

Podjetja ali $e v SirSem okviru drzave, ki niso pripravljene na trend globalizacije, lahko postanejo
Se siromasnejSe. To so v prvi vrsti drzave v razvoju in drzave s tranzicijskimi gospodarstvi, ki
prepocasi sledijo trendom svetovnega trga. Bunc (2007, str. 21) med drugim opozarja, da se
danes skoraj vsakega, bodisi velikega bodisi majhnega podjetja nekako dotika globalna
konkurenca. Posledi¢no se vse ve¢ podjetij sooc¢a z upadanjem povpraSevanja in najdejo svoje
priloZnosti le Se v senci velikih ali pa postanejo njihov lahek plen, v skrajnem primeru pa celo
propadejo.

SreCujemo se z dvema na prvi pogled podobnima pojmoma. Internacionalizacija je geografsko
Sirjenje razlicnih aktivnosti podjetja preko nacionalnih meja, medtem ko globalizacija pomeni
tudi funkcionalno integracijo geografsko razprSene dejavnosti (Svetli¢i¢, 1996, str. 71) Torej gre
pri globalizaciji za nekoliko $ir§i pojem, kot pri internacionalizaciji, saj pomeni popolno
integracijo in prilagoditev v neko novo okolje, kulturo, z namenom zadovoljevati potrebe na
¢isto novem, drugacnem trgu.

1.2 Razlogi za mednarodno delovanje podjetij

Razlog za internacionalizacijo podjetij je njihova motivacija za razvoj in poslovanje izven meja
maticne drZzave. Na motiviranost podjetij za mednarodno delovanje pa vplivajo razli¢ne skupine
dejavnikov.

Hrastelj (1995, str. 19) pravi, da je klju¢na vrsta in kakovost poslovodstva podjetja ali
poslovnega sistema, saj gre pri tem za teznje, pripravljenost in odzivnost poslovodstva v
mednarodnem poslovanju. Po tej znalilnosti lo¢imo ofenzivna in defenzivna podjetja in
poslovne sisteme. Na podoben nacin namre¢ razvrs¢amo dejavnike, ki podjetja vlecejo ali
potiskajo na mednarodne trge. Ofenzivni dejavniki so kot spodbuda za strateske spremembe,
medtem ko so defenzivni dejavniki nekakSen odziv na spremembe okolij in potrebe po
spremembah v podjetjih. Hrastelj (1995, str. 20) izpostavlja nekaj najpogostejsih dejavnikov
ofenzivnih in defenzivnih podjetij (glej tabelo 1).

2



Tabela 1: Dejavniki, ki vplivajo na mednarodno delovanje podjetij

Ofenzivni dejavniki: Defenzivni dejavniki:
- Povelevanje dobickov - Pritisk tekmecev
- lzjemni izdelki - Presezki proizvodnje
- Tehnoloska prednost - Padajoca domaca prodaja
- Izklju¢na informacija - Cezmerne zmogljivosti
- Zahteve vodstva - Zasi¢en domaci trg
- Dav¢ne prednosti - Blizina strank in prometnih vozlis¢

Vir: T. Hrastelj, Podjetniski izzivi mednarodnega poslovanja, 1995, str.20.

1.3 lIzbor trgov

Ko se enkrat podjetje odloc¢i poslovati na mednarodnih trgih, je naslednji korak izbrati trge, na
katerih Zelijo biti prisotni (na koliko trgih Zelijo biti prisotni). Obi¢ajna praksa je, da se podjetja
na zacetku odpravljajo na trge sosednjih drzav, saj so jim blizje tudi po drugih dejavnikih, ne
samo geografsko. Podjetja v veliki meri ze okvirno poznajo njihovo nacionalno in podjetnisko
kulturo, navade in vedenje potrosnikov in podobno.

Analiza potencialnih trgov je v praksi navadno v rokah trznikov. Obstaja veliko razli¢nih
modelov, kako se lotiti izbora trgov. Poto¢nik (2002, str. 462) recimo navaja nabor tipi¢nih
vprasanj pri analizi mednarodnega trga, na katera si mora podjetje odgovoriti v zacetni fazi
izbora med potencialno zanimivimi tujimi trgi (glej tabelo 2).

Tabela 2: Tipicna vprasanja analize mednarodnega trga

Podrocje Vprasanja
1. Trg - Kako velik je trg?
- Koliko potrosnikov uporablja podobne izdelke?
- KolikSen je mozni trzni delez?
- Ali je trg stabilen, rasto¢ ali upadajoc?

2. Konkurenti - Kdo so glavni konkurenti?
- Koliksen je trzni delez vsakega konkurenta?
- Kako se gibljejo trzni delezi med konkurenti?

3. Kultura - Ali nas$ izdelek ustreza kulturnim vrednotam tujega trga?
- Ali lahko trzenjski program prilagodimo tem kulturnim vrednotam?
4. Porabniki - Kateri kupci kupujejo tovrstne izdelke?

- Kaksne so demografske, psihografske in druge znacilnosti porabnikov?
- Kaksno je nakupno vedenje in kateri motivi vplivajo na nakup?
5. Drugo - Kako dostopen je tuji trg?
- Kaksna je politicna situacija?
- Kaksna je kupna moc?
- Kaksne so zahteve glede nalozb?
- Kaksne so vstopne in izstopne ovire?
Vir: V. Potocnik, Temelji trzenja s primeri iz prakse, 2002, str. 462.

Ko si podjetje enkrat odgovori na zastavljena vprasanja in se odloc¢i za dolocen trg oziroma vec
trgov, Hrastelj (1999, str. 14) razlaga, da ve¢ina podjetij vstopa na nacin ciljnega trzenja. Ciljno
trZzenje deli trg na razli¢ne skupine ali segmente in pripravlja trZzenjske splete za vsak segment
posebej. Med drugim tudi poudarja, da ciljno trzenje omogoc¢a natancnejSe ugotavljanje trznih
moznosti ter razvijanje uspesnih izdelkov in trzenjskih spletov. Klju¢na podrocja ciljnega trzenja
pa so segmentacija trga, dolocanje ciljnih trgov in pozicioniranje izdelkov. Ciljno trzenje pomeni

3



iskanje privlacnih trgov, ki imajo zadosten obseg, kazejo potencialne stopnje rasti, nimajo veliko
konkurence in odjemalci kazejo potrebe, ki jih podjetje lahko pokrije. Trzniki navadno preucijo
posamezne spremenljivke na trgu, z namenom ugotoviti, katera spremenljivka daje moznost za
segmentiranje.

1.4 Razli¢ne oblike internacionalizacije

Ko se podjetje odlo¢i za dolocen trg, mora poiskati najbolj primerno obliko internacionalizacije.
Kotler (1998, str. 416) pravi, da lahko podjetje izbira med petimi razli¢nimi oblikami vstopa na
tuji trg. Na izbor pa vplivajo dejavniki obveznosti, tveganja, nadzora in moznega dobicka. Tako
so recimo najbolj obvezujoca, najbolj tvegana a hkrati najbolj donosna oblika vstopa neposredne
nalozbe. Na drugi strani pa je najmanj obvezujoca in tvegana ter najmanj donosna oblika vstopa
posredni izvoz. Podjetje mora dejavnike preuciti ter izbrati najprimernejSo obliko vstopa. V
tabeli 3 prikazujemo dejavnike vstopa na tuji trg.

Tabela 3: Vplivni dejavniki vstopa na tuji trg

VPLIV DEJAVNIK Nadin vstopa Pric¢akovani donos Nadzor
Velik - Neposredne nalozbe - Neposredne nalozbe - Neposredne nalozbe
- Neposredni izvoz - Neposredni izvoz
Srednji - Skupne nalozbe - Skupne nalozbe - Skupne nalozbe
- Neposredni izvoz - Podelitev licence
Majhen - Podelitev licence - Posredni izvoz - Podelitev licence
- Posredni izvoz - Posredni izvoz

Vir: V. Potocnik, Temelji trzenja s primeri iz prakse, 2002, str. 463.

Podjetje lahko po Kotlerju (1998, str. 416) izbira med naslednjimi oblikami vstopa na tuji trg:

. Posredni izvoz, je najbolj pogosta oblika prodora na tuje trge in je navadno povezana z
izvozom. Podjetja lahko izvazajo poredko, kar je bolj pasivna oblika izvoza ali t.i. obcasno
izvazanje. lzvaZzajo na lastno pobudo ali na podlagi spontanega naroCila iz tujine. Aktivno
izvazanje pa nastopi takrat, ko se podjetje obveze, da bo izvazalo izdelke na dolocen trg.Podjetja
navadno zacnejo s posrednim izvozom in delujejo preko neodvisnega posrednika. Prednosti
omenjenega izvoza so predvsem majhne investicije in majhno tveganje. Podjetje lahko izbira
med naslednjimi tipi posrednikov: domaci izvozni trgovec, domaci izvozni agent, kooperativne
organizacije in podjetje za upravljanje izvoza.

. Neposredni izvoz pa nastopi takrat, ko se podjetje odloci, da se bo samo ukvarjalo s
svojim izvozom. Investicije in tveganje so sicer nekoliko vecje kot pri posrednem izvozu, vendar
je vedji tudi pri¢akovani donos. Podjetje se lahko neposrednega izvoza loti na ve¢ nac¢inov. Preko
domacega izvoznega oddelka ali divizije, prodajne enote ali podruznice v tujini, potujocega
izvoznega zastopnika ali v tujini zaposlenega trgovca oz. agenta.

o Podelitev licence pomeni, da podjetje proda tujemu podjetju licenco (dovoljenje) in mu s
tem dovoljuje uporabo patenta, blagovne znamke, proizvodnega procesa, poslovne skrivnosti, to
pa mu placuje pristojbino ali licen¢nino.



. Skupne naloZbe - proizvajalec se poveze s tujimi vlagatelji za realizacijo skupne nalozbe
in je tako soudelezen pri lastni$tvu in nadzoru. Slabost tak$ne oblike je, ker lahko pride do spora
med partnerji zaradi delitve dobicka, reinvestiranja dobicka, vstopov na nove trge ipd. Poto¢nik
(2002, str. 464) navaja dve znacilni obliki skupnih vlagan;.

- Skupne nalozbe (angl. joint ventures) imajo vcasih stroskovno prednost za neizkusena
podjetja in so pogosto nujne zaradi gospodarskih oziroma politi¢nih omejitev glede lastnistva v
doloceni drzavi.

- Strateske povezave (angl. strategic alliances) nastanejo, kadar dve podjetji poveZzeta svoje
vire in ustvarita partnerski odnos, ki presega skupne nalozbe. Za strateSke povezave je najbolj
znacilno medsebojno zaupanje strateskih partnerjev.

o Neposredna nalozba je najviSja oblika internacionalizacije, ki pomeni oblikovanje
lastnega proizvodnega ali trgovskega obrata v tujini. S tem ima podjetje popoln nadzor, glavna
pomanjkljivost pa je veliko tveganje nalozbe. Podjetja koristijo take nalozbe v tujini predvsem
zaradi dolgoro¢nega zniZevanja stroSkov.

1.5 Tveganja pri vstopu na tuje trge

Tveganje oziroma riziko, Hrastelj (1990, str. 318) opredeli kot moZnost negotovega nastopa
pri¢akovanega dogodka, nastopa drugacnega dogodka, kot ga podjetje predvidi, ali pa nastopa v
drugem, nepravem trenutku. Posledica pa je lahko to, da ne bo doseZzen planiran ekonomski
ucinek. Osnovna naloga vsakega podjetja, ki se podaja na mednarodni trg, je ugotoviti in
predvideti vse mozne pri¢akovane in nepri¢akovane dogodke ter izmeriti, v kolik§nem obsegu in
s kak$nimi posledicami se pojavljajo. Potrebno je ugotoviti tudi, kako bi utegnili vplivati na
posle in kako pogosto se pojavljajo.

V osnovi lahko tveganja razdelimo v tri vecje skupine (Makovec Brenci¢, Lisjak & Pfajfar,
2006, str. 80-101):

1. DezZelno tveganje zajema vsa tveganja, ki so posledica politi¢nih, pravnih in ekonomskih

sprememb v drZavi gostiteljici ter utegnejo negativno vplivati na poslovanje podjetja. Na dezelno

tveganje lahko vplivajo tri razliéna okolja. To so politi¢no okolje, makroekonomsko okolje in

pravno okolje.

2. Financna tveganja zajemajo vsa tveganja, ki vplivajo na vrednost premoZenja podjetja.

Finan¢na tveganja zajemajo razli¢na tveganja in jih lahko v grobem razvrstimo v dve skupini:

o Placilna tveganja, Ki zajemajo verjetnost, da pogodbeni zavezanec ne bo mogel ali Zelel

poravnati svoji pogodbenih obveznosti (kupnine).

o Trzna tveganja, predstavljajo morebitno izgubo, ki je posledica sprememb trznih razmer

v povezavi z izpostavljenostjo podjetja doloCenim trznim spremenljivkam. Tako lahko trzna

tveganja v povezavi z trznimi spremenljivkami razdelimo v razlicne podskupine: tecajna,

obrestna in cenovna tveganja.

3. Poslovna (operativna) tveganja, so posledica procesov, ki se odvijajo pri opravljanju

osrednje dejavnosti podjetja. Poslovna tveganja pa vkljucujejo tudi tveganja na podrocju

tehnoloskih inovacij oblikovanja produkta in nacrtovanja proizvodnega procesa, upravljanja s
5



¢loveskimi viri, trzenja,... Tudi poslovna tveganja lahko razdelimo na pomembnejSe podskupine
tveganj. To so tveganja priprave pravilne dokumentacije, tveganja postavitve ustrezne cene ter
prevozna in manipulativna tveganja.

1.6 Internacionalizacija v slovenskih podjetij

Internacionalizacija je nujna tudi pri slovenskih podjetjih, predvsem zaradi vse hujse konkurence
in pritiskov iz tujine in si le tako lahko zagotovijo obstanek na trgu. Velika veéina slovenskih
podjetjih je ze prisotnih na tujih trgih, najvecjo oviro za nadaljnji prodor pa predstavljajo
omejenost ustreznih kadrov in neustrezno poslovno okolje v Sloveniji. Slovenija je v stroskih
dela Se vedno konkuren¢na v primerjavi z zahodno Evropo in ZDA, vendar pa konkurenc¢na
podjetja iz omenjenih regij svojo proizvodnjo selijo v drzave z nizjo ceno delovne sile in s tem
vecajo pritisk na slovenska podjetja. Trenutno je vecina slovenskih podjetij na relaciji Slovenija-
Kitajska v zacetni fazi internacionalizacije, v obliki izvoza in predstavniStev na kitajskem trgu.
Vendar je izvoz v primerjavi z uvozom manjsi, saj slovenska podjetja ve¢ dobrin iz Kitajske
uvozijo, kot pa tja izvozijo (Gospodarstveniki: Internacionalizacija podjetij je nujna, 2005).

2 FARMACEVTSKA INDUSTRIJA

Farmacevtska industrija je dandanes izredno pomembna, saj sta zdravstveno varstvo in
zdravstvena oskrba eni izmed najpomembnejSih vpraSanj v konceptu drzavne blaginje in
demokracije v novem stoletju (Gambardella, Orsenigo & Pammolli, 2000, str. 4).

2.1 Znacilnosti farmacevtske industrije

Farmacevtska industrija je pomembna, hitrorasto¢a, globalizirana in inovativna industrija. Je ena
najzahtevnej$ih oblik sodobnih industrij, predvsem zaradi visokih higienskih in tehnoloskih
standardov pri proizvodnem procesu (Sommerfeld & Schiffer, 2010, str. 2). Gre za kompleksen
proces zagotavljanja kakovosti celotnega proizvodnega procesa in konénih izdelkov — zdravil,
ravnanja z ljudmi pri delu in drugih pomembnih dejavnikov pri proizvodnji zdravil. Se
pomembnejSa od proizvodne funkcije je funkcija za raziskave in razvoj. V ta segment med
farmacevtskimi podjetji vlagajo predvsem inovatorji (originatorji), ki so kasneje tudi nekaj ¢asa
lastniki patenta. Ko ta potece, lahko zdravila proizvajajo tudi generi¢na farmacevtska podjetja.
Zato je pomembno, da podjetja ne slonijo na preteklih patentih, ampak investirajo v vedno bolj
zahtevne raziskave in razvoj, saj je Zivljenjski cikel inovativnih zdravil relativno kratek.

2.2 Inovativni in generi¢ni segment

Inovativni in generi¢ni segment, Se pravi segment podjetij, ki so lastniki patentov in segment
genericnih proizvajalcev zdravil, ki pricnejo proizvajati zdravila po izteku patenta (Bae, 1997,
str. 88), dosegata zelo visoke stopnje rasti (v letu 2008 je bilo to na globalni ravni 7,5 % letno) v
primerjavi z ostalimi segmenti v zdravstvenem sektorju in oba segmenta se ukvarjata s trzenjem
in prodajo zdravil (Thepharmaletter, 2011). Tu pa se podobnosti med segmentoma koncajo.
Najveéje razlike med segmentoma so predvsem pri vstopnih strategijah, razvojnemu c¢asu
zdravil, deset do stokrat ve¢ izdelkov na generinem trgu in pa vecja konkurenca na trgu
generi¢nih zdravil, ki pa obicajno temelji na stroskovni u¢inkovitosti (Bae, 1997, str. 88). To so
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razlogi za hitrejSi tempo in spremembe pri genericnih podjetjih v primerjavi z inovativnimi
podjetji. Generi¢na podjetja zasledujejo model nizkih stroSkov in velikih koli¢in, na drugi strani
pa inovativna podjetja zasledujejo model ¢im boljSe ucinkovitosti zdravila pri ¢im manjsih
stranskih u¢inkov. Hakonsen, Eilertsen, Borge in Toverud (2009, str. 1) poudarjajo, da smo
trenutno v obdobju konstantnega nara$¢anja stroSkov zdravstvene oskrbe (glej Prilogo 1), ki je
posledica staranja prebivalstva, ki potrebujejo z leti vedno ve¢ zdravstvene oskrbe. To pomeni
vedno vecji pritisk na tisti del proracuna, ki je namenjen zdravstveni oskrbi prebivalcev doloc¢ene
drzave. Ce drzava Zeli zadovoljiti vse ve&je povprasevanje po zdravstveni oskrbi, mora
predpisovati generi¢na zdravila, ki so obi¢ajno cenej$a od inovativnih zdravil a imajo enak
ucinek.

Zdravila lahko razdelimo v dve skupini (Bae, 1997, str. 87-89):

o Inovativna zdravila, so zdravila, ki imajo poleg kemié¢nih in bioloskih podatkov lastne
tudi vse podatke o razli¢nih klini¢nih preizkuSanjih, ki dokazujejo, da je bilo poleg merjenja
kakovosti izdelka opravljeno tudi merjenje varnosti in u¢inkovitosti zdravila. Inovativna zdravila
zacnejo podjetja razvijati tako, da preucijo vzroke nastanka doloCene bolezni, izbiro bioloske
tarCe in sintezo potencialnih spojin.

Pri inovativnih zdravilih pa ne gre vedno za nove spojine, ampak tudi za nove proizvodne
postopke, ki so posledica hitrega tehnoloskega razvoja. Vsako novo spojino ali pa postopek pa

podjetja zascitijo s patentom, ki v povpre¢ju traja 20 let, vendar pa sama klini¢na testiranja in
birokracija zajemata priblizno polovico patentnega obdobja, to je nekje 10 let.

o Generifna zdravila so farmacevtski in terapevtski ekvivalent zdravil z Ze dokazano
uc¢inkovitostjo in varnostjo — inovativna zdravila. Za razliko od inovativnih podjetij, generi¢na
podjetja uporabijo pretekle patente in si s tem izdatno znizajo stroske in €as razvoja novega
zdravila. Tako so generi¢na zdravila obiCajno cenej$a od inovativnih s povsem primerljivo
ucinkovitostjo in varnostjo. Cene generi¢nih zdravil nenehno padajo, kar je posledica ukrepov
vladnih institucij posameznih drZzav in vedno vecje konkurence na trgu generi¢nih zdravil.
Obicajno je cena doloc¢ena nekje na 60 — 70 % cene inovativnega zdravila, dalje pa se spreminja
Se glede na konkurenco in politiko zavarovalnic (Sommerfeld, Schiffer, 2010, str. 35-36).

2.3 Pomen generi¢ne substitucije

Generi¢na substitucija (angl. generic substitution) je mednarodno sprejet izraz, ki pomeni, da
lahko zdravnik ali farmacevt namesto drazjega navadno inovativnega zdravila predpise obicajno
cenejSe, generi¢no zdravilo. Zakonodaja, ki dovoljuje generi¢no substitucijo in vse vecji pritiski
na zdravnike in farmacevte, da predpisujejo generi¢na zdravila, je odnesla doloeno breme iz
drzavnih prora¢unov. Na drugi strani pa to pomeni velik razvojni potencial za celotno generi¢no
industrijo (Feely, Crawford, Kramer & Guberman, 2005, str. 1). Generi¢na zdravila na razvitih
trgih predstavljajo neke vrste mehanizem za obvladovanje stroSkov na podro¢ju zdravstva in
pritisk na cene inovativnih zdravil. V drzavah v razvoju pa je razpoloZzljivost generi¢nih zdravil
pomembna predvsem za oblikovanje in izvajanje politik na podro¢ju zdravstva. V letu 2008 je



bilo tako izmed vseh predpisanih zdravil kar 40 % generi¢nih (Hakonsen, Eilert, Borge &
Toverud, 2009, str. 2).

2.4  Azijski trg generi¢nih zdravil

Azijski trg je v svetovnem merilu eden izmed najhitreje rastocih trgov na podrocju zdravstva. Ko
so si azijski trgi opomogli od ekonomske krize leta 1990, vse bolj rastejo in se usmerjajo v
razvojne strategije. Glavne spremembe je opaziti pri zdravstvenih reformah, razvijajocih se
sistemih zdravstvenega zavarovanja in vecanja deleza populacije, ki je delezna zdravstvenega
zavarovanja, predvsem zaradi naglega razvoja informacijske tehnologije. Ta razvoj azijskim
drzavam omogo¢a modernizacijo in veéji doseg zdravstvene oskrbe in zdravstvenega
zavarovanja (United Nations Economic and Social Council, 2007).

PriloZnost na azijskih trgih je opaziti v konstantnem staranju prebivalstva ter slabsi kupni moci
prebivalstva, ki pomeni vec¢jo verjetnost izbora generi¢nega zdravila v primerjavi z inovativnim
zdravilom. Skoraj ¢etrtino prebivalstva v Aziji je danes starejSega od 55 let in ta delez Se vedno
naraS¢a, kar bo bistveno vplivalo na povpraSevanje po zdravilih v prihodnosti. Ker ve¢ina
azijskih drzav, z izjemo Japonske namenja nezadostna sredstva za sistem zdravstvenega
zavarovanja in oskrbe v primerjavi z ostalimi razvitimi svetovnimi drzavami (glej Prilogo 2), so
za takSne proracunske deleze bolj primerna generi¢na zdravila kot pa drazja inovativna zdravila
(World Bank, 2002)

Najzanimivej$i azijski trgi z vidika drzav so (Chentir, 2000).

. Japonska in Kitajska, kjer si vlada prizadeva za nakup cenejsih zdravil z
dopolnjevanjem predpisov, ki omejujejo sredstva za porabo v zdravstvenem sektorju.
. Malezija, ki je tik pred implementacijo dogovora o prosti trgovini z drzavami

podpisnicami. To utegne ugodno vplivati in spodbuditi pretok dobrin, med drugim tudi povecan
uvoz in izvoz inovativnih in generi¢nih zdravil.

o Filipini, kjer imajo generi¢na zdravila 31 % trzni delez. Na trgu pa je tudi nizka stopnja
konkurence, saj celoten trg obvladujejo tri do Stiri podjetja.

. Singapur, kjer imajo generi¢na zdravila samo 10 % trzni delez, vendar je zaradi staranja
prebivalstva pri¢akovati izdatno pove€anje sedanjega deleza.

o Tajvan, ker je zavod za zdravstveno zavarovanje (BNHI - Bureau of National Health
Insurance) pod velikim vplivom drZavne politike. Vlada je namre¢ omejila bolniSnicam sredstva
za nakup zdravil, zato so prisiljena kupovati cenejSa zdravila.

. Indija, saj bo preteklo veéje Stevilo patentov inovativnih zdravil in se pricakuje od
indijskih farmacevtskih podjetij, da bodo sodelovala pri generi¢ni verziji teh zdravil. Tako se
Indiji obeta rast in razvoj trga generi¢nih zdravil.

Kitajska spada med najbolj perspektivne azijske trge, in sicer zaradi svoje velikosti, visoke
stopnje rasti ter ugodnih napovedi za prihodnost (Angulo, 2007). Vlada si prizadeva za nakup
cenejsih zdravil in prav tu lahko svojo priloZnost najde generi¢ni proizvajalec zdravil.



3 ZNACILNOSTI KITAJSKEGA POSLOVNEGA OKOLJA

Razumevanje okolja, v katerem podjetje deluje, je kljucnega pomena, saj podjetje ne more
normalno poslovati, ¢e okolja ne razume oziroma je z okoljem v sporu (Jakli¢, 1999, str. 1-3).
Ker je bila Kitajska dolga leta zaprta pred zunanjim svetom, je razumevanje njenega
zgodovinskega ozadja, politi¢no-pravnega, ekonomskega, kulturnega, tehnoloskega in naravno-
demografskega okolja $e toliko bolj pomembno.

3.1 Kratka zgodovina Kitajske in pomembnejSe reforme

Kitajska je ena najstarejSih civilizacij na svetu. Dolgo Casa je bila gospodarsko zaostala za
vecino zahodnega sveta. Vzrok za to lahko pripisujemo strogemu komunisticnemu rezimu, Ki je
drzavo povsem gospodarsko izoliral pred tujino. Hrastelj (2008, str. 179) kot prelomnico
izpostavlja leto 1978, ko je takratno Kitajsko partijsko vodstvo na pobudo Deng Xiaopinga
sprejelo gospodarske reforme. Potem je sledilo obdobje nadpovpreéne gospodarske rasti.
Angang, Linlin in Zhixiao (2004, str. 2) ugotavljajo, da je Kitajska v obdobju 1978 — 2002
dosegala povprecno letno stopnjo rasti 8,1 %. Posledicno je postala vplivni dejavnik v
proizvodnji, porabi in odnosih med drzavami in okoljem. Zaradi tako skokovite rasti in razvoja
gospodarstva so se porusila mnoga dotedanja globalna ravnovesja, kot tudi ravnovesja na
posameznih trgih. Naslednje prelomno leto za Kitajsko je leto 2001, ko je Kitajska vstopila v
WTO (angl. World Trade Organization). Ob vstopu je sprejela pravila, Ki pa jih je izrabila sebi v
prid. Pravila svetovne trgovinske organizacije se zdijo bolj pisana za drzave z bolj stabilno
gospodarsko rastjo in ne za drzave s tako skokovito gospodarsko rastjo, kot so recimo, Kitajska,
Indija, Brazilija in Rusija. Glavne koristi, ki jih je pridobila Kitajska z vstopom v WTO so
uzivanje ne-diskriminatornega statusa, sodelovanje pri pogajanjih WTO in uporaba mehanizmov
za spodbijanje pravil. Kitajska danes v celoti gledano ni tako bogata kot nekatere bolj razvite
drzave, vendar pa mo¢no konkurira v panogah z nizko ceno delovne sile in pa tudi na nekaterih
podrocjih visoke tehnologije (Jiang & Prater, 2002, str. 20-21).

3.2 Zdravstveni sistem na kitajskem

Vse od ustanovitve ljudske republike je cilj zdravstvenih reform, da bi zagotovili zdravstveno
oskrbo prav vsakemu prebivalce ter maksimalno izrabili omejeno $tevilo delavcev v zdravstvu,
opremo in finan¢ne vire, namenjene za zdravstvo. Poudarek so zaceli dajati preventivhemu
zdravljenju ob predpostavki, da je preventivna medicina aktivna in kurativna medicina pa
pasivna. Tak sistem je dramati¢no izboljsal zdravje ljudi, kar se je odrazilo predvsem v poviSanju
zivljenjske dobe, pricakovane ob rojstvu, iz 41 let v letu 1950 na 74 let v letu 2010 (United
Nations, 2008).

Po letu 1949 je za zdravstveno varstvo postalo odgovorno ministrstvo za zdravstvo (angl.
Ministry of Public Health), ki je vzpostavilo vsa podro¢ja zdravstvene politike. Pod okriljem
ministrstva so tako drzavna nivo, provincialna in lokalna raven bolnisnic in drugih institucijj, ki
so namenjena zdravstveni oskrbi prebivalcev. Zdravstveno varstvo je bilo tako zagotovljeno v
ruralnem in oddaljenem obmoc¢ju kot tudi v urbanih in naseljenih obmocjih. Na podezelju je
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zdravstveno varstvo urejeno s tristopenjskim sistemom. Na prvi stopnji so tako imenovani »bosi
zdravniki«, ki delujejo izven zdravstvenih domov in bolniSnic, ki zagotavljajo preventivno in
primarno zdravstveno oskrbo. Takih zdravnikov je priblizno 2 na 1000 prebivalcev. Na naslednji
stopnji so okrozni zdravstveni domovi, ki imajo nekje od 10 do 30 postelj. Najbolj izobrazeno
osebje v takih domovih pa so pomoc¢niki zdravnikov. Ti dve stopnji tvorita t.i. kolektivni
podezelski zdravstveni sistem, ki zagotavlja ve¢ino zdravstvene oskrbe. Le najbolj bolni pacienti
so delezni tretje stopnje zdravstvene oskrbe, ki jo tvorijo podeZelske bolnisnice v katerih delajo
univerzitetno izobrazeni zdravniki. V urbanih obmo¢jih zdravstveno oskrbo nudijo v ti.
zdravstvenih postajah v vegjih soseskah. Ce je potrebna nekoliko bolj profesionalna oskrba,
pacienta posljejo v okrozno bolnisnico, tiste najbolj bolne pa v drzavne bolni$nice.

Razlika v zdravstveni oskrbi prebivalcev glede na to, ali so iz mesta ali iz podezelja, se kaze tudi
v njeni kakovosti. Po podatkih iz leta 1982 bila na podezelju smrtnost na 1000 prebivalcev za 1,
6 odstotne tocke visja kot v mestih, prav tako je bila manjsa tudi pricakovana Zivljenjska doba
podezelskih prebivalcev, in sicer za 4 leta. Tudi $tevilo zdravstvenih delavcev je bilo v letu 1982
na 1000 prebivalcev tudi do desetkrat vecje v urbanih obmogjih. Zdravstveni izdatki na
prebivalca so v mestih znasali 26 juanov, na podezelju pa le 3 juane. Danes so te razlike nekoliko
manjs$e, ampak Se vedno niso zanemarljive, saj je na podezelju Se vedno zelo slaba dostopnost
zdravstvene oskrbe. Leta 2005 je bilo Se vedno priblizno 80 % vseh zmogljivosti zdravstvene
oskrbe skoncentrirane v ve¢jih mestih. Tako je ve¢ kot 100 milijonov ljudi na podezelju $e vedno
prikrajsanih predvsem za dolgoro¢no zdravstveno oskrbo (Worden, Savada & Dolan, 1987)

Zadnja leta je zaznati prizadevanja vlade, da bi zmanjsala neravnovesja v zdravstveni oskrbi med
ruralnimi in urbanimi obmo¢ji. Tako so leta 2005 zaceli izvajati 5 - letni program, vreden 2,4
milijarde ameriSkih dolarjev, z namenom posodobitve objektov za zdravstveno oskrbo na
podezelju. Prizadevanja za izravnavo omenjenega ravnovesja je izredno pomembno za
farmacevtsko industrijo, saj ve¢ja dostopnost do zdravstvene oskrbe pomeni tudi vecji prodajni
trg (Worden, Savada & Dolan, 1987).

3.3 Politiéno-pravno podokolje na kitajskem trgu

. Politi¢no podokolje. Ljudska republika Kitajska je enopartijska drzava, ki ji §e vedno
vlada KKP (Kitajska komunisti¢na partija), ki nima uradne politi¢ne opozicije. Kitajsko sestavlja
23 provinc, 5 avtonomnih regij in 4 mestne uprave. Parlament je sestavljen iz nacionalnega
ljudskega kongresa, v katerem je 2.989 delegatov, ki so izvoljeni na ravni posameznih provinc,
avtonomnih regij in mestnih uprav. Zadnje volitve Ljudskega kongresa so bile marca 2008,
naslednje pa bodo marca 2013. Nacionalni ljudski kongres izvoli predsednika in 15 ¢lanov
drzavnega sveta. Trenutni predsednik drzave in hkrati generalni sekretar Kitajske komunisti¢ne
stranke je Hu Jintao, premier pa je Wen Jiabao. Dejansko pa vlada politbiro Kitajske
komunisti¢ne stranke, ki je sestavljen iz 20 €lanov. 7 - ¢lanski komite politbiroja pa oblikuje in
izvaja drzavno politiko na vseh ravneh, nadzoruje pa tudi imenovanja Clanov na vseh ravneh
oblasti (Predstavitev drzave, 2011).
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Kitajska komunisti¢na partija ima v drzavi absolutno oblast. Njeno politiko podpira kar 86%
vsega prebivalstva. TakSna raven politicne podpore sodi med najvisje na svetu. Vzroke za taksno
podporo lahko pripisemo tudi naéinu vladanja, zaradi katerega se je Kitajska ze veckrat znasla
pod drobnogledom svetovne javnosti. Zelo pogosta je cezura politicnega govora in raznih
informacij, vkljucujo¢ interneta (Martin, 2010). Cenzuro pogosto uporabljajo za utiSanje vsch
kritik na racun vlade in vladanja Partije. Nasilno zatirajo razlicne oblike demonstracij, saj
menijo, da ogrozajo socialno stabilnost in kontrolo. Drzava ima popoln nadzor nad vsemi
oblikami medijev, prav tako pa si prizadeva omejiti tudi svetovne informacije, dosegljive na
internetu in podobnih virih. Veliko tujih drzav in nevladnih organizacija opozarja na obsezno
krSenje osnovnih ¢lovekovih pravic, zaporne kazni brez sojenja, izsiljena priznanja, razne oblike
mucenja, kratenje svobode govora in veliko $tevilo usmrtitev. Kitajska je, recimo, v letu 2009
usmrtila ve¢ ljudi, kot vse drzave skupaj; 72 % vseh usmrtitev v letu 2009 se je zgodilo na
kitajskih tleh (Martin, 2010).

Hrastelj (2008, str. 182) meni, da se Kitajska Se vedno razglasa za socialisticno drzavo, medtem
pa je njen gospodarski model povsem kapitalisticen in temelji na akumulaciji kapitala.
Komunisti¢na ideologija namre¢ ne more ve¢ trajno povezovati tako velike in raznolike drzave,
kaj Sele vseh Kitajcev.

o Pravno podokolje. Zaradi nadpovpre¢ne rasti kitajskega farmacevtskega trga (Angulo,
2007) se je vlada zacela zavedati pomembnosti omenjenega trga. Takoj so v zadnjih letih sprejeli
nove zakone in reforme, z namenom modernizacije farmacevtskega trga v primerjavi z ostalim
svetom (Tsoi, 2007). Najpomembnejse spremembe za tuja farmacevtska podjetja so odlok o
metodah uvoza farmacevtskih izdelkov s strani drzavne administracije za zdravila in uvedba
novega certifikata za uvozene farmacevtske izdelke. Kljub vsemu nadzoru pa je Kitajska Se
vedno vodilna proizvajalka ponarejenih zdravil, katera vsako leto terjajo Zivljenja po svetu. Prav
tako korupcija predstavlja eno izmed najvecji grozenj prihodnjemu gospodarskemu razvoju in
politi¢ni stabilnosti Kitajske. Razli¢ne oblike korupcije v javnem sektorju oskodujejo Kitajsko za
priblizno 3 % BDP. Drzava se je lotila problema korupcije s spreminjanjem obstojecih zakonov.
Tako so sprejeli zakon, da morajo vsi drzavni uradniki posredovati podatke o premozenju in
prebivaliS8¢u partnerjev, otrok in sorodnikov. Tako bodo lazje nadzorovali morebitne
premozenjske spremembe, ki bi nastale na podlagi korupcije (Pei, 2007, str. 1).

3.4 Ekonomsko podokolje

Kitajska vlada si s svojimi ukrepi prizadeva spodbuditi liberalizacijo gospodarstva, nadzorovati
inflacijo ter pospeSevati gospodarsko rast. Politika je v trenutnem obdobju usmerjena v nadzor in
zmanjSevanje kreditne rasti, ki se je povecala v letu 2009, v normalizacijo rasti
nepremicninskega trga s pomocjo fiskalne politike in vedno ve€jo pozornost namenja tudi
socialni politiki (Predstavitev drzave, 2011).

o Gibanje BDP. Vse od zacetka ekonomske liberalizacije leta 1978 je investicijsko in
izvozno usmerjeno gospodarstvo postalo 90 - krat vecje in je Se danes najhitreje rastoca
ekonomija na svetu. Po podatkih Mednarodnega denarnega sklada je bila povpre¢na rast BDP v
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obdobju 2010-2011 kar 10,3 %, za obdobje 2011-2015 pa napovedujejo 9,5 % povprecno rast
BDP (ostali makroekonomski kazalci in napovedi so v prilogi 3). Po celotnem nominalnem BDP
(6,05 trilijonov $) se Kitajska uvrs¢a na drugo mesto, ¢e pa gledamo po BDP na prebivalca
(4,300 $) je Kitajska dale¢ za ostalimi drZavami, kar je posledica tako velikega Stevila
prebivalcev (Economy investment business statistics, 2011).

. Neenakomeren gospodarski razvoj. Z vidika Stevila prebivalstva predstavlja Kitajska
najvedji potencialni trg na svetu. Kitajska pa $e zdale¢ ni homogen trg, saj jo lahko razdelimo na
vsaj dva dela (Jiang, Prater, str. 4-5). Obalna urbana obmocja z ve¢ kot 1000 $ dohodka na
prebivalca predstavljajo nekaksno »magic¢no« mejo, ko zacnejo prebivalci trositi tudi za luksuzne
dobrine. Drugi del predstavljajo notranja obmocja, ki S0 izrazito revna in nerazvita. Dohodek na
prebivalca je tu zelo nizek, tudi do 200 $ na letni ravni.

. Rast Kitajskega farmacevtskega trga. Kitajski farmacevtski trg se je dramati¢no
povecal v zadnjih dvajsetih letih (Angulo, 2007), in sicer s povpre¢no letno rastjo med 18-20 %.
To je v primerjavi z ameriskim ali evropskim trgom zelo veliko, saj sta slednja trga v enakem
obdobju dosegla rast povpre¢no 7-9 % letno. Prav tako je od zacéetka 90. let narasc¢al tudi uvoz
farmacevtskih izdelkov s priblizno 20 % stopnjo rasti. Ce se bo rast kitajskega farmacevtskega
trga nadaljevala s takim tempom, bo do leta 2020 najvecji na svetu.

. Zunanja trgovina. V letu 2010 je Kitajska ustvarila 191 milijard € trgovinskega
presezka. Izvozili so namre¢ za 1.189,1 milijard € blaga, uvozili pa za 998,1 milijard € blaga
(Predstavitev drzave, 2011). Najve¢ so izvozili elektri¢ne, elektronske in strojne opreme, tekstila
in tehni¢nih izdelkov. Vodilni izvozni trg v letu 2010 so bile ZDA, kamor je §lo 18 % celotnega
izvoza. Najvedji delez uvoza pa je v letu 2010 iz Japonske, 12,7 % (glej tabelo 4).

Tabela 4: Vodilni izvozni in uvozni trgi Kitajske v letu 2010

Vodilni izvozni trgi 2010 Delez izvoza v % Vodilni uvozni trgi 2010 DelezZ uvoza v %

ZDA 18,0 Japonska 12,7
Hong Kong 13,8 Juzna Koreja 9,9
Japonska 7,7 Tajvan 8,3
JuZna Koreja 4,4 ZDA 7,4
Nemdija 4,3 Nemcija 5,3

Vir: Predstavitev drzave, 2011.

Iz tabele 4 je razvidno, da Kitajska najve¢ mednarodne menjave ustvari z ZDA, Japonsko in
Juzno Korejo. Izmed Evropskih drzav pa najvi§je kotira Nemcija.

o Politika protekcionizma. Vse od leta 1980, ko so na Kitajskem odpravili sistem
centralnega planiranja, se je gospodarska avtoriteta prenesla na lokalne vlade. To je le Se
spodbudilo politiko protekcionizma, saj je vecina drzavnih podjetij v lasti lokalnih oblasti, ki so
dobesedno obsedene z lokalno gospodarsko rastjo, stopnjo brezposelnosti, socialno politiko in
davénimi prihodki (Jiang & Prater, 2002, str. 9)

3.5 Kulturno podokolje

Razumevanije kitajske kulture in vrednot predstavlja danes velik izziv za marsikatero podjetje, Ki
vstopa na ta oddaljen trg. Ker Kitajska spada med najstarejSe civilizacije na svetu, je tudi njena

kultura zelo stara. Svoje navade in obiCaje prenasSajo iz roda v rod ze nekaj tisoC let in so zato
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mocan temelj tudi sodobne kitajske druzbe. Kitajska tradicionalna kultura je dozivela nekaj
zatiranja s strani Kitajske komunisti¢ne partije, in sicer skozi kulturno revolucijo, ki jo je
sprozila vlada z namenom =zatreti dolo¢ene komponente tradicionalne Kitajske kulture. Za
dolo¢ene so namre¢ menili, da so Skodljive za politi¢ni sistem in stabilnost vlade. Vendar so
tradicionalne kulturne navade tako globoko zakoreninjene v zivljenja prebivalcev, da jih
kakrSenkoli sistem ne more izkoreniniti (Stanford, 2006).

Kitajska je zaradi svoje geografske in zgodovinske razseznosti ter ljudstev, ki jo poseljujejo,
kulturno zelo raznolika in unikatna drzava. Zato danes te kulturne razlike mnogim tujim
podjetjem in poslovneZem povzro¢ajo ogromne tezave. Pomembnejse Kulturne razlike, na katere
morajo biti pozorna podjetja pri vstopu na kitajski trg, so v prvi vrsti jezik, veze in poznanstva oz.
Guanxi in medsebojno spostovanje.

3.6 Tehnolosko podokolje

Iz Kitajske izvira mnogo izumov, ki so imeli velik vpliv na svetovno zgodovino. To so papir,
kompas, smodnik in vzigalice in Vsi se uporabljajo $e danes. Kitajska znanost in tehnologija pa
sta v 17. stoletju nekoliko zaostali za takratno Evropo. Razlogi za to so bili predvsem politi¢ni,
socialni in kulturni. Z zacetkom reform je Kitajska na podro¢ju znanosti in tehnologije mo¢no
napredovala in spet ujela ritem z ostalim svetom.

o Investicije v raziskave in razvoj. Dyer (2006) ugotavlja, da ima Kitajska drugi najvecji
proracun na svetu za raziskave in razvoj (R&R). V letu 2006 je za R&R namenila priblizno 136
milijard dolarjev, kar je kar 20 % vec kot leta 2005. Kitajska vlada pa Se nadaljuje s poudarkom
na R&R, ljudi spodbuja k inovacijam in spreminja davéno politiko za podjetja z visoko dodano
vrednostjo. Leta 2006 je Hu Jintao pozval Kitajsko, naj izvede tranzicijo iz proizvodno
usmerjene ekonomije na inovativno ekonomijo z vis§jo dodano vrednostjo. Poziv je odobril tudi
Nacionalni ljudski kongres in napovedal povecane investicije za R&R.

o Patentna zakonodaja. Del politike za spodbujanje inovativnosti in promocijo razvoja
znanosti in tehnologije je tudi patentna zakonodaja, ki naj bi ustvarila boljSe in predvsem bolj
varno okolje za inovacije. Pravice intelektualne lastnine so prvi¢ implementirali v zakonodajo z
reformami leta 1979. Vsi patenti morajo biti registrirani pri kitajski patentni agenciji pod
okriljem drzavne agencije za intelektualno lastnino, da za¢nejo veljati pod pravno zascito (Tsoli,
2007). Inovacije so glavna gonilna sila napredka v mnogih podjetjih in tudi vir drzavne
konkurencnosti. Kitajska ogromno vlaga v raziskave in razvoj, katerih glavni produkt so
inovacije. Pomembno je, da Kitajska ustvari poslovno okolje, ki bo imelo urejeno zakonodajo na
podro¢ju intelektualne lastnine. Tukaj pa je predvsem pomembno izvrSevanje obstojecih
zakonov. Kitajska ima namre¢ podobne zakone kot veéina drugih drzav, vendar pa vecje krsitve
pravic intelektualne lastnine (Tsoi, 2007).

3.7 Demografsko podokolje

Za farmacevtsko industrijo je zelo pomembna demografska spremenljivka starostna struktura
prebivalstva. Dosedanje izku$nje kazejo, da so predvsem starejsi ljudje vecji porabniki zdravil,
saj pogosteje obolijo z razlicnimi boleznimi kot mlajsi ljudje. Eberstadt (2011, str. 1) ugotavlja,
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da se Kitajski obeta pomembna sprememba v starostni strukturi prebivalstva. Do leta 2030 naj bi
se dosedanje Stevilo prebivalcev povecalo le za 4%, kar je posledica zelo nizke rodnosti v
razvitih obalnih mestih in vodenja politike enega otroka v manj razvitih obmocjih v notranjosti
drzave. Tako se bo ¢ez priblizno dve desetletji zelo povecal delez prebivalstva, starejSega od 50
let, in na drugi strani zmanjsal delez prebivalstva, mlajSega od 50 let (glej Prilogo 4). To
predstavlja velik izziv za drzavo, saj se bo delez delovno sposobnega prebivalstva, na katerem
sloni dosedanji gospodarski razvoj, znatno zmanjsal (glej Prilogo 5). Po drugi strani pa takSne
napovedi pomenijo priloznost na farmacevtska podjetja.

3.8 Skupna ocena priloZnosti v SirSem okolju Kitajske

Skupno oceno Kitajskega Sirsega poslovnega okolja bomo podali v tabeli 5, ki je prirejena po
Pucku (2008, str. 21). Vanjo bomo za vsako podokolje opisali klju¢ne ugotovitve za preteklost,
prihodnost in izpostavili priloznosti za farmacevtska podjetja, ki Zelijo v prihodnosti vstopiti na
ta trg.

Tabela 5: Ocena Kitajskega poslovnega okolja po razlicnih podokoljih

Podokolja PRETEKLOST PRIHODNOST GLAVNE PRILOZNOSTI
Politi¢no-pravno - pomanjkljiva zakonodaja  -dopolnjevanje - boljse pravno okolje
zakonodaje
Ekonomsko -ogromna letna rast - obetavne napovedi - do leta 2020 lahko postane
farmacevtske industrije najvedji farmacevtski trg
Kulturno - nizka raven znanja - investiranje drzave v - druzba, ki temelji na znanju
izobrazevanje in ne samo na produktivnosti
-slaba patentna zakonodaja - dopolnitve na - ugodnejSe okolje za razvoj
podrodju patentne  podjetja na podlagi inovacij
Tehnolosko zakonodaje
- proizvodno usmerjeno - razvojno usmerjeno - velik potencial za razvoj
gospodarstvo gospodarstvo podjetja
Demografsko - visoka rodnost in hitra - nizka rodnost in - wvelik delez starejSega

rast populacije

majhna rast populacije

prebivalstva

4 PRIVLACNOST FARMACEVTSKE PANOGE NA KITAJSKEM

Porterjev model petih silnic nam pomaga ustvariti celovito sliko privla¢nosti dolo¢ene panoge, v
nasem primeru farmacevtske panoge na Kitajskem. Pogosto se zgodi, da dolocena silnica
prevladuje oziroma je najmocnejsa in ji mora podjetje v celoti prilagoditi strategijo. Ocenjevanje
panoge temelji na naslednjih silnicah (Jakli¢, 1999, str. 322-329):

. Tekmovalnost med obstojecimi podjetji v panogi, ki je odvisna od $tevila konkurentov
v panogi, stopnje rasti panoge, diferenciacije proizvodov, deleza stalnih stroSkov, omejitve
zmogljivosti, viSine izstopnih ovir in raznolikosti konkurentov.
. Nevarnost vstopa novih podjetij (potencialna konkurenca), ki je odvisna od
ekonomije obsega, diferenciacije proizvodov, zahtev po kapitalu, stroskov zamenjave, dostopa
do prodajnih poti in zakonodaje.
o Pogajalska mo¢ kupcev, ki tezi k znizanju prodajnih cen in povecanju kakovosti.
. Pogajalska mo¢ dobaviteljev, od katere so odvisne nabavne cene in kakovost.
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. Mozinost pojava substitutov, Ki so razlicni proizvodi, vendar zadovoljujejo enako
potrebo.

V naslednjih poglavjih bomo vsako silnico analizirali posebej, na podlagi analize pa bomo na
koncu podali subjektivno oceno privla¢nosti farmacevtske panoge na Kitajskem.

4.1 Tekmovalnost med obstoje¢imi podjetji

o Stevilo podjetij. Bhandari, Erhard in Tejwani (2010) ugotavljajo, da je imela Kitajska
leta 2010 ve¢ kot 4000 farmacevtskih podjetij, ki so certificirana s certifikatom dobrih
proizvodnih praks (angl. good manufacturing practices). Ceprav je skoraj polovica najve&jih
farmacevtskih podjetij multinacionalk, ni izrazitega trznega vodje. Leta 2009 je 15 najvecjih
farmacevtskih podjetij na svetu ustvarilo zgolj 0,9 % prihodkov na Kitajskem (Kimes, 2010), saj
je veliko podjetij Se v fazi testiranja trga in prilagajanja svojega trZzenjskega spleta. Stanje v 1.
Cetrtletju 2011, je Se vedno brez izrazitega trznega vodje in z visokimi letnimi stopnjami rasti
glede na leto 2010 (glej Prilogo 6). V panogi je veliko Stevilo podjetij, ki pa po ve€ini §irijo svoj
trzni delez na racun novih segmentov in je tako Se veliko prostora za razlina podjetja z
razli¢nimi strategijami. S tega vidika je panoga privlacna.

o Stopnja rasti panoge. Farmacevtska panoga na Kitajskem beleZi ogromno rast v
primerjavi z ostalim svetom. Leta 2007 je belezila 24,6 % rast glede na leto 2006 (Angulo,
2007). Zaradi tako velike rasti ni izrazitega boja za trzni delez, saj podjetja odpirajo nove trzne
segmente in izkori§¢ajo ogromen trzni potencial. V prihodnje pa je pricakovati, da se bo rast
nadaljevala. Giniat, Fung, Weir in Meyring (2011, str. 14) ugotavljajo, da je zaznati trende, ki
bodo vodili k povecanju povprasevanja po zdravilih. To povecanje povprasevanja ne bo samo
posledica zdravstvene reforme, ampak dolocenih makro trendov v Kkitajskem socialno-
ekonomskem okolju. To je porast kroni¢nih bolezni, kot so rak, sréna in plju¢na obolenja, te
bolezni pa so v veliki meri povezana s procesom urbanizacije in zivljenjskim slogom
prebivalcev. S tega vidika je panoga trenutno zelo privla¢na in bo zaradi omenjenih trendov v
povprasevanju tudi v prihodnje.

o Diferenciacija proizvodov. Diferenciacija generi¢nih zdravil je izrazito nizka, saj gre po
veCini za enaka zdravila z enakim uéinkom, le v drugaéni preobleki. 1z tega vidika je zelo
pomembna kupceva pripadnost doloceni blagovni znamki, domaci oz. tuji. Na Kitajskem je
zaznati zanimiv trend, ki kaZe vedno vec¢jo naklonjenost prebivalcev tujim blagovnim znamkam.
To pa je posledica preteklih izkuSenj kupcev, ki izvirajo iz tezav z kakovostjo (Battle For Brand
Loyalty, 2002). Posledicno morajo domaca farmacevtska podjetja Se toliko bolj graditi na
zaupanju kupcev Iz tega lahko zaklju¢imo, da je panoga srednje privlacna.

o Izstopne ovire. Izstopne ovire so ve¢inoma odvisne od ekonomskih spremenljivk. Tako
bo na odlocitev podjetja o izstopu iz panoge najbolj vplivala visina investicije. Tista podjetja, ki
trenutno poslujejo le prek predstavnistev, imajo nizje izstopne ovire kot, recimo, podjetja, ki so
investirala v lastne proizvodne obrate in raziskovalne centre. Izstopne ovire so bodo s tega vidika
povecevale, saj vedno ve¢ domacih in tujih podjetij investira v izgradnjo lastnih zmogljivosti in
raziskovalno izobrazevalnih centrov. Trenutno zaradi velikosti trga ni zaznati nekega rivalstva in
boja med konkurenti. S€asoma, ko bo trg postal nasicen, pa se bodo izstopne ovire zacele poznati
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na ve€ji tekmovalnosti med podjetji, saj bodo podjetja kljub slabim rezultatom v panogi
vztrajala. S tega vidika je panoga trenutno privla¢na vendar pa bo v prihodnosti manj privlac¢na.

. Raznolikost konkurentov. Na Kitajskem je veliko Stevilo tujih in domacih
farmacevtskih podjetij, ki trzijo zelo podobna zdravila, a pod drugacnimi imeni. Prav tako je
njihov cilj podoben, saj hocejo vsi obvladovati ¢im vecji trzni delez, a za enkrat Se ni izrazitega
trznega vodje (Giniat, Fung, Weir & Meyring, 2011, str. 21). Na drugi strani je cilj tujih
farmacevtskih podjetij prodreti v oddaljena ruralna obmocja, cilj domacih farmacevtskih podjetij
pa je prodreti na tuje trge. Tako se tuja farmacevtska podjetja zdruzujejo z lokalnimi
farmacevtskimi podjetji, ki imajo razvejano distribucijsko verigo in jim s tem olajSajo prodor v
oddaljena obmoc¢ja ter omogocijo nizje stroske poslovanja (glej Prilogo 7). Tudi domaca
farmacevtska podjetja imajo interes po zdruzevanju, saj si bodo tako lazje odprla pot na svetovne
trge (Giniat, Fung, Weir & Meyring, 2011, str. 16-17). Velike multinacionalke si konkurirajo
tudi na drugih svetovnih trgih in se zato medsebojno dobro poznajo. Konkurenca je torej
predvidljiva in lahko zaklju¢imo, da je panoga iz tega vidika privlacna.

4.2  Nevarnost vstopa novih podjetij

. Ekonomija obsega. Ekonomije obsega so pomemben del proizvodnje generi¢nih zdravil
in so povezane z velikimi proizvodnimi obrati, ki omogocajo stroskovno prednost in posledicno
nizje cene zdravil. To predstavlja visoko vstopno oviro z vidika potrebne investicije v proizvodni
obrat ali raziskovalni center v ciljni drzavi. Z vidika podjetij, ki so ze prisotna na kitajskem trgu
pa to pomeni manjSo verjetnost vstopa novih podjetij. Tu lahko zaklju¢imo, da je panoga
privlacna. Ker pa so pritiski na zmanjSevanje stroskov proizvajalcev generi¢nih zdravil vse vedji,
bo iz tega vidika v prihodnosti vse ve¢ kandidatov za vstop na kitajski trg.

. Zahteve po kapitalu. Farmacevtska industrija zahteva ogromne zaetne investicije v
proizvodnjo, raziskave, marketing in izobraZevanje. S tega vidika je panoga nekoliko manj
privlatna za nova podjetja. Vendar pa so glede na razvoj in skokovito rast kitajskega
farmacevtskega trga podjetja pripravljena sprejeti tudi takSna tveganja glede na razvoj in
skokovito rast kitajskega farmacevtskega trga, saj se lahko v tak$nih razmerah investicija hitro
povrne. Ko se bo trg stabiliziral in dosegal manjSe stopnje rasti, bodo postale zacetne investicije
nekoliko vecje ovire. Iz tega lahko sklepamo, da je trenutno panoga privlacna in da bo v
prihodnosti Se bolj privlacna

o Stroski zamenjave. Stroski zamenjave za kon¢ne uporabnike so samo stroski ¢asa, da si
preberejo nova navodila, kar nima bistvenega vpliva. Odjemalci kot so bolnisnice in lekarne,
imajo nekaj administrativnih stroSkov pri menjavi dobavitelja, ki pa tudi ne igrajo bistvene vloge
(Kimes, 2010). Panoga je zato srednje privlac¢na, saj lahko podjetja hitro izgubijo kupce. V
prihodnosti pa je pricakovati Se vecjo ponudbo in s tem tudi ve¢jo moznost izgube kupcev.

. Dostop do prodajnih poti. Pri distribuciji zdravil na Kitajskem sodeluje preko 10.000
veleprodajnih podjetij v lasti drzave (Bhandari, Erhard & Tejwani, 2010). Direktno trzenje
zdravil, kot ga poznamo na zahodnih trgih pa Se ni uveljavljeno. Prodajne poti so relativno
dostopne, vendar pod velikim vplivom drzave. Nova podjetja imajo dolocene stroske trzenja,
vendar pa je prodaja v veliki meri odvisna od spretnosti pogajanj z drzavo. Med drugim je tudi
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trg precej nehomogen med notranjimi in obalnimi obmog¢ji in je le malo distributerjev, ki
delujejo na nacionalni ravni. Tu ocenjujemo, da je panoga srednje privlacna.

o Zakonodaja. Podroc¢je zakonodaje v farmacevtski industriji, so na Kitajskem v veliki
meri uredili v obdobju reform, pomembnejse dopolnitve in uskladitve pa z vstopom Kitajske v
Svetovno trgovinsko organizacijo. Zakonodajni postopki so zelo obsezni in dolgotrajni zaradi
birokratskih ovir (Jiang & Prater, 2002, str. 12). Seveda pa je to obicajna praksa tudi v drugih
drzavah, saj morajo podjetja v farmacevtski industriji izpolnjevati Stevilne standarde in druge
pogoje, preden za¢no trziti svoje proizvode. Zakonodaja se vedno bolj prilagaja in s tem tudi
olajsuje vstop novim podjetjem. Panoga je glede zakonodaje srednje privlacna.

4.3 Pogajalska mo¢ kupcev

Kupci izrabljajo svojo mo¢ za doseganje dolocenih ciljev, kot so znizevanje prodajnih cen in
zviSevanje kakovosti zdravil. Pogajalska moc¢ je vecja, ¢e so kupci bolj organizirani. Ker so
najvecji odjemalci generi¢nih zdravil veleprodajna podjetja in bolnisnice, ki so pretezno v lasti
drzave, se pojavlja konstantna teZnja po znizevanju cen zdravil in dvigu kakovosti storitev s
strani drzave. Giniat in kolegi (2011, str. 8) ugotavljajo, da je bila pogajalska moc¢ bolnisnic in
veleprodajnih podjetij med leti 1990 in 2000 izjemno nizka. Farmacevtska podjetja so namre¢
imela proste roke pri oblikovanju cen in tako so cene zdravil prekomerno narasle. Tako je
kitajska centralna vlada kot odgovor do maja 2006 fiksirala cene priblizno 1.500 zdravil in
popravila cene Se ve€ kot 800 zdravil. Tako so danes cene zdravil izpostavljene mocnemu
nadzoru s strani centralne vlade.

Ker je cilj Kitajske, da bi zagotovili zdravstveno oskrbo ¢im vecjemu krogu ljudi, morajo biti s
svojimi prora¢unskimi sredstvi, hamenjenimi za zdravstvo, nadvse gospodarni (Chentir, 2000).
Tako bodo vedno gledali, da bodo za dani denar dobili ¢im vecjo koli¢ino kakovostnih zdravil in
tako zagotovili kakovostno zdravstveno oskrbo najSirSemu moznemu krogu prebivalstva.
Pogajalska moc¢ kupcev je velika in s tem tudi panoga nekoliko manj privlacna.

4.4 Pogajalska moc dobaviteljev

Farmacevtska podjetja za proizvodnjo svojih zdravil uporabljajo razli¢ne kemijske spojine in so
v veliki meri odvisna od kemicne industrije. Giniat (2011, str. 26) poudarja, da Kitajska spada
med najvecje proizvajalke aktivnih farmacevtskih sestavin (angl. API — Active Pharmaceutical
Ingredients). V letu 2009 je bilo na Kitajskem 2.434 taks$nih podjetij, to Stevilo pa vsako leto
raste s 7,5 % stopnjo rasti. Tako je avgusta 2010 Kitajska postala najvecja svetovna proizvajalka
in izvoznica aktivnih farmacevtskih sestavin za proizvodnjo penicilina, vitaminov, antipiretikov
in analgetikov. Predvsem se bo povecéevalo $tevilo dobaviteljev teh resursov, kar bo omogocilo
farmacevtskim podjetjem vecjo pogajalsko mo¢ in manjSe stroSke zamenjave dobavitelja v
prihodnosti. Panoga je trenutno s tega vidika srednje privlacna, v prihodnosti pa bo Se bolj
privlacna, in sicer zaradi povecevanja Stevila dobaviteljev.
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45 MoZnost pojava substitutov

MozZnost pojava nadomestnih proizvodov je v generi¢ni farmacevtski industriji na sploSno zelo
velika. Generi¢na zdravila za razliko od inovativnih zdravil namre¢ niso za$€itena s patentom.
Genericna zdravila se tudi med seboj ne razlikujejo prevec, saj imajo skoraj enake terapevtske in
stranske uc¢inke. Na Kitajskem je zaradi hitre rasti farmacevtskega trga pricakovati vstop novih,
tako domacih kot tujih farmacevtskih podjetij. V SirSem smislu pojava substitucije je na
Kitajskem izredno moc¢na njihov tradicionalna medicina. Tukaj gre za tradicijo, staro ve¢ kot
2000 let (Burke, Yim-Yo & Clayson, 2003). Prisotna je predvsem pri starejSih prebivalcih
medtem, ko so mlajs$i zaradi vedno hitrejSega Zivljenjskega ritma, bolj naklonjeni zahodni
medicini. Raven nadomestnih proizvodov se bo z vstopom novih podjetij zviSevala in s tem tudi
moznost substitucije. Panoga je trenutno Se privlac¢na, vendar pa bo v prihodnosti vedno manj.

4.6 Skupna ocena privla¢nosti farmacevtske panoge na Kitajskem

Skupno oceno privlacnosti farmacevtske panoge na Kitajskem bomo podali v tabeli 6. Na
podlagi razli¢nih spremenljivk bomo podali delno privla¢nost in skupno privlacnost panoge.

Tabela 6: Skupna ocena priviacnosti kitajske farmacevtske panoge

Tekode leto Prihodnjih 10 let

Silnica/spremenljivka privla¢nosti panoge

Tekmovalnost med obstojecimi podjetji
Stevilo podjetij v panogi

Stopnja rasti panoge

Diferenciacija proizvodov

Izstopne ovire

Raznolikost konkurentov

DELNA PRIVLACNOST PANOGE
Nevarnost vstopa novih podjetij
Ekonomija obsega

Zahteve po kapitalu

Stroski zamenjave

Dostop do prodajnih poti

Zakonodaja

DELNA PRIVLACNOST PANOGE
Pogajalska moc kupcev

Stroski menjave proizvodov

DELNA PRIVLACNOST PANOGE
Pogajalska moc dobaviteljev
Koncentracija dobaviteljev

DELNA PRIVLACNOST PANOGE
Moznost pojava substitutov

DELNA PRIVLACNOST PANOGE
SKUPNA PRIVLACNOST PANOGE

V celoti gledano bo kitajska farmacevtska panoga v bliznji prihodnosti ostala enako privlacna,
kot je trenutno. Med drugim tudi zaradi pricakovane rasti kitajskega farmacevtskega trga v
prihodnosti in tako lahko postane najvecji farmacevtski trga na svetu (Angulo, 2007). Do
sprememb bo prislo le pri posameznih silnicah:
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. Panoga bo nekoliko manj privlatna zaradi povecanja tekmovalnosti med obstojecimi
podjetji zaradi vstopa novih podjetij in morebitnega umirjanja rasti farmacevtske panoge.

o V prihodnosti se bo povecala nevarnost vstopa novih konkurentov, saj dosedanje ovire za
vstop ne bodo vec tako izrazite.

. Pricakovati je poveCanje pogajalske moci kupcev, kar bo posledica vecje ponudbe
generi¢nih zdravil na trgu.

o Na drugi strani lahko pri¢akujemo zmanjSanje pogajalske moci dobaviteljev, saj se bo
zaradi vlaganj v kemi¢no industrijo povecalo $tevilo dobaviteljev.

. Povecana bo moznost pojava substitutov, zaradi vstopa novih podjetij v panogo.

5 PRIPRAVE NA IZZIVE PRI VSTOPU FARMACEVTSKIH PODJETIJ
NA KITAJSKI TRG

V nadaljevanju bomo izpostavili klju¢ne izzive kitajskega farmacevtskega trga, do katerih smo
prisli s pomocjo analize poslovnega okolja in panoge ter za vsak izziv podali predlog podjetju,
kako naj prilagodi svojo strategijo.

5.1 Korupcija

Farmacevtska podjetja se pri poslovanju na tujih trgih srecujejo z razlicnimi oblikami korupcije
in drugimi neeti¢nimi oblikami poslovanja. Podjetja, ki se niso sposobna izogniti tak$nim
poslovnim praksam oziroma ne uposStevajo poslovnih standardov, imajo pri poslovanju nemalo
tezav. Te se kazejo predvsem pri zagotavljanju ustreznih regulatornih zahtev in skrhanih odnosih
zZ javnostjo.

Podjetja se za prepreCevanje korupcije pogostokrat posluzujejo naslednjih treh strategij (Giniat,
Fung, Weir & Meyring, 2011, str. 41) :

1. Prilagajanje: za uspesno delovanje na svetovnih trgih se morajo podjetja ustrezno
prilagoditi s svojo strategijo lokalnim poslovnim praksam, kar jim bo omogocilo dobickonosno
in hkrati eti¢no poslovanje v tujem okolju.

2. Skrbni pregled: podjetja, ki prevzemajo ali se pripravljajo na prevzem, morajo s skrbnim
pregledom zagotoviti nemoten prenos ustanovljenih standardov, znanja in zaznati ter omiliti
tveganja povezana z vpeljavo lokalnih regulatornih zahtev.

3. Preiskava: zagotavljanje ustaljenih nacinov preiskovanja in razumevanja dolocenih
dejstev in okolis¢in, ki bi lahko privedla do obtozb ter tako oteZila poslovanje podjetja. Poleg
tega je potrebno aktivno sodelovanje z odvetniskimi druzbami ter neprestano spremljanje in
implementacija novih zakonskih omejitev v delovanje podjetja.

Podjetja, ki se redno prilagajajo takSnim spremembam zakonskih zahtev o korupciji, imajo vecjo
vrednost v oceh javnosti, kar se odraza v vi§jih cenah delnic, to pa prinasa ve¢je zadovoljstvo
samemu podjetju kot vsem ostalim deleznikom.
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5.2 Kulturne razlike

Eden najpomembnejsih dejavnikov je jezik, saj jezikovna ovira predstavlja velik problem za
Stevilna tuja podjetja, ki Zelijo vstopiti na kitajski trg. Vecina lokalnih prebivalcev ne govori
anglesko, zato si v prvi vrsti veliko podjetij pomaga z lokalnimi prevajalci. Vendar se je tudi to
izkazalo kot tezavno, saj je izredno tezko najti nekoga, ki govori tekoce oba jezika. Ker je v
kitajskem poslovnem svetu zelo cenjena medsebojna interakcija in druzenje, je za poslovneze
priporocljivo poznavanja kitajskega jezika.

Veze in poznanstva (kit. guanxi), je edinstven kulturni fenomen, ki je globoko zakoreninjen v
njihovo kulturo. Gre na neformalen odnos med dvema ali ve¢ osebami, ki imajo zaradi tega
obojestranske koristi. VV poslovnem svetu so to osebni odnosi, tesno prepleteni s poslovnimi
odnosi in so velikokrat pogoj za poslovno potezo (Jiang & Prater, 2002, str. 7). Razvoj takSnega
odnosa, ki poleg poslovnega zahteva Se veliko osebnih in prijateljskih odnosov, terja veliko
potrpezljivosti in Casa.

Medsebojno spostovanje, zavzema pomembno mesto v poslovnem svetu. Ker so Kitajci na
splosno zelo spostljivi do drugih, pogostokrat i§¢ejo mnenja in nasvete drugod, preden sprejmejo
odlocitev; spostljiv odnos pa pricakujejo tudi od ostalih udelezencev v poslu. Posledi¢no tudi
poslovni sestanki trajajo dlje, kot drugod po svetu, saj So pomembna prav vsa mnenja in nasveti.
Vc¢asih so tuji investitorji mnenja, da je druzenje potrata Casa, vendar je na Kitajskem vse to del
posla.

Kitajska poslovna kultura je torej precej drugacna od ostalih in mnoga tuja podjetja s to kulturo
niso seznanjena. Ko zacne tuji poslovnez razumeti in spostovati kitajsko kulturo, se mu odprejo
mnoga nova vrata, ki omogocajo dobro sodelovanje z lokalnimi podjetji in institucijami.

5.3 Krsenje pravic intelektualne lastnine

Za tuje investitorje obstaja veliko razli¢nih pristopov k problemu, povezanemu s pravicami
intelektualne lastnine. Najbolj pomembno je, da nosilec intelektualnih pravic razume ¢im vec
informacij iz okolja, povezanih s problemom krsenja pravic intelektualne lastnine. To lahko
predstavlja ogromen izziv za tuja podjetja, predvsem zaradi kulturnih in jezikovnih razlik ter
slabe organizacije kitajskega pravosodja. Omenjen problem tako $e vedno ostaja eden izmed
glavnih izzivov tujih podjetij, ki sodelujejo s kitajskimi podjetji ali pa samostojno poslujejo na
kitajskem trgu. Ceprav je zgodovina pravic intelektualne lastnine relativno kratka, saj so bili prvi
patentni zakoni sprejeti z reformami leta 1978, je zaznati gibanje v pozitivno smer. Vedno ve¢
tozb povezanih z pravicami intelektualne lastnine, dobi sodni epilog na sodis¢ih (Jiang, Prater,
2002). Prizadevanje Kitajske v boju proti krSiteljem pravic intelektualne lastnine pa je prej
posledica njihove strategije, saj zelijo vzpostaviti ustvarjalno okolje za podjetja, kar bo kljuc¢na
poteza za nadaljnji razvoj in odpiranje novih delovnih mest.

5.4 Politika protekcionizma

Taks$no vpletanje drzavnih oblasti v ekonomske aktivnosti poveca tveganje tujih investicij,
vpliva pa tudi na sodelovanje podjetij v privatnem sektorju. Protekcionizem zagotovo predstavlja
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najvecjo politicno-pravno oviro za tuja podjetja, ki vstopajo na ta trg. Tako poskuSajo lokalne
oblasti ohranjati trzni polozaj podjetij, ki so v njihovi lasti. V ta namen uporabljajo razli¢na
orodja. To so visji davki za tuja podjetja, vi§je licen¢nine, visji zdravstveni in higienski standardi
za nova podjetja in Se mnogo drugih podobnih prijemov, ki varujejo polozaj domacih podjetij
(Jiang & Prater, 2002, str. 8).

Znan primer lokalnega protekcionizma na Kitajskem (Jiang & Prater, 2002, str. 9) je avtomobil
Volkswagen Santana, ki ima monopol med taksi vozili v Shanghaju. V tem primeru gre za
skupna vlaganje lokalnih oblasti in podjetja VVolkswagen, katerih produkt je vozilo Santana, ki ga
proizvajajo na Kitajskem. Ker so lokalne oblasti vpete v lastniS§tvo, imajo interes zavarovati
svoje investicije s politiko protekcionizma. Tako morajo taksisti, ki vozijo druga vozila,
placevati veéje takse. 1z tega primera je razvidno, kako se je tuje podjetje s strateSkim
partnerstvom izognilo negativnemu vplivu lokalnega protekcionizma.

5.5 Neenakomeren gospodarski razvoj

Kitajska predstavlja drzavo, ki ima geografsko gledano zelo neenako porazdeljen letni dohodek
na in BDP na prebivalca. Posledi¢no dosegajo obalna mesta ogromen gospodarski razvoj (glej
Prilogo 8), medtem ko lahko notranjost Kitajske Se vedno primerjamo z drzavami tretjega sveta.
Ker nerazviti deli po Stevilu prebivalcev predstavljajo priblizno dve tretjini vsega kitajskega
prebivalstva, zato si mnoga tuja farmacevtska podjetja prizadevajo osvojiti ta del trga (glej
Prilogo 9). Najvecjo tezavo pri tem predstavlja izgradnja distribucijske verige, ki bi segala v ta
nerazviti del drzave.. Tuja podjetja se morajo zavedati, da ni neke univerzalne strategije za
doseganje celovite pokritosti Kitajskega trga, predvsem zaradi zgoraj omenjenih razlik med
obalnimi in notranjimi obmodji.

Zato si mnoga tuja farmacevtska podjetja prizadevajo ta del trga. Najvecjo teZavo pri tem
predstavlja izgradnja distribucijske verige, ki bi segala v ta nerazviti del drzave.

Mnoga tuja farmacevtska podjetja so ugotovila, da so stroski postavitve take distribucijske verige
previsoki in je bolje vzpostaviti strateSko partnerstvo z lokalnim farmacevtskim podjetjem, ki Ze
obvladuje ta del trga (Giniat, Fung, Weir & Meyring, 2011, str. 16-17). Najpogosteje se tuja
farmacevtska podjetja zdruzijo z lokalnim farmacevtskim podjetjem ali ga prevzamejo (glej
Prilogo 7).
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SKLEP

Kitajska je svetovni fenomen zadnjih tridesetih let. Nobena drzava $e ni belezila povprecne 10 %
letne rasti BDP, skozi tako dolgo obdobje. Medtem ko ostale svetovne velesile z nestrpnostjo in
pricakovanjem stalno spremljajo vsako rast BDP in iS¢ejo znake okrevanja gospodarstva,
Kitajska Se naprej belezi priblizno 10 % rast na letni ravni in si tako utrjuje svoj polozaj v
svetovnem merilu. Ze v preteklosti je Kitajska s svojim hitrim razvojem in gospodarsko rastjo
premesala hierarhijo svetovnih velesil in se vztrajno bori za najvisje mesto na tej lestvici, kar ji
lahko s tak$nimi gospodarskimi rezultati v prihodnosti tudi uspe.

Zaradi hitrega razvoja je Kitajska vse bolj privlacna tudi za farmacevtska podjetja, saj tam
farmacevtska industrija belezi priblizno 20 % rast vsako leto, ugodne pa so tudi napovedi za
prihodnost. Kitajska utegne postati najveéji farmacevtski trg na svetu. lzpostaviti gre tudi izrazit
trend staranja prebivalstva. Ker starej$i ljudje potrebujejo ve¢ zdravstvene oskrbe, je to v
prihodnosti Se dodaten temelj za rast omenjenega trga. Zato menim, da bo v bliznji prihodnosti
veliko farmacevtskih podjetij poskuSalo najti svojo priloznost na tem hitro rasto¢em trgu.

Za vstop se bodo morala podjetja dobro pripraviti, Saj gre za zelo specificen trg. Za mnoga tuja
podjetja je kitajski trg sprva nerazumljiv, kar pa je velikokrat posledica kulturnega Soka in
nepoznavanja bistvenih elementov. Zato sem v diplomskem delu izpostavil bistvene razloge
zakaj bi morala vstopiti na ta trg in jih v nadaljevanju opozoril, kateri so tisti elementi, katerim
bo potrebno prilagoditi strategijo. Ti elementi so: korupcija, ki je na Kitajskem zelo razsirjena,
kulturne razlike, krSenje pravic intelektualne lastnine, protekcionizem in izrazito neenakomeren
gospodarski razvoj. Denimo pogosta napaka tujih podjetij je, da jemljejo Kitajsko kot enoten,
homogen trg, kjer je skoraj neomejeno Stevilo potencialnih strank, ki imajo zaradi takSnih
gospodarskih rezultatov tudi primerljivo kupno mo¢. V analizah smo spoznali, da obstaja velik
prepad med bogatimi obalnimi mesti in revnim podezeljem.

Ce Kitajski v prihodnosti uspe izravnati omenjene razlike, lahko iz tega pridobi nov temelj za
prihodnjo rast, kar pa bo vodilo Se v vecjo krepitev gospodarstva v svetovnem merilu. Rast trga
pa bo med drugim privabila Se ve¢ tujih farmacevtskih podjetij, ki bodo iskala svojo priloznost
na tem perspektivnem trgu.

Bistveno je, da se bodo ta podjetja osredotocila tudi na nevarnosti in ne samo na trzni potencial.
To pomeni, da bodo ze vnaprej pripravila primerno strategijo in se bodo tako lazje spoprijela s
specificnimi izzivi kitajskega farmacevtskega trga.

22



LITERATURA IN VIRI

1.

10.

11.

12.

Angang, H., Linlin, H., & Zhixiao, C. (2004). China’s economic growth and poverty
reduction. Najdeno 28. 2011 maja na spletnem naslovu
http://www.ekh.lu.se/ekhcgu/teaching/401d4/chinas%20poverty%20reduction.pdf

Angulo, F. (2007). China's Pharmaceutical Actuality and Future. Najdeno 19. aprila 2011
na spletnem naslovu http://www.articlesbase.com/international-business-articles/chinas-
pharmaceutical-actuality-and-future-289493.html

Bae, J. P. (1997, april). Research on Pharmaceutical Drug Development, Use, and
Outcomes. Najdeno 29. aprila 2011 na spletnem naslovu
http://www.ncbi.nlm.nih.gov/pmc/articles/PMC1070171/pdf/hsresearch00033-0096.pdf

Battle For Brand Loyalty. (2002). Najdeno 20. maja na spletnem naslovu
http://www.chinaeconomicreview.com/dailybriefing/2002_07_01/Battle_for_brand_loyal
ty.html.

Bhandari, V., Erhard, A., & Tejwani, S. (2010, september). Will China Lose Its Cost-
Competitiveness In Pharma Manufacturing By 2015. Najdeno 29. maja 2011 na spletnem
naslovu
http://www.lifescienceleader.com/index.php?option=com_jambozine&layout=article&vi
ew=page&aid=4098

Bunc, M. (2007). Globalni marketing. Ljubljana: DZS.

Burke, A., Yim-Yo, W., & Clayson, Z. (2003). Traditional Medicine in China Today:
Implications for Indigenous Health Systems in a Modern World. Najdeno 5. avgusta 2011
na spletnem naslovu http://www.ncbi.nlm.nih.gov/pmc/articles/PMC1447912/

Chentir, K. (2000). Generics Market in Asia - Opportunities and Challenges. Najdeno 3.
maja 2011 na splethem naslovu
http://lwww.pharmafocusasia.com/knowledge_bank/articles/opportunities_challenges.htm

China pledges free 9-year education in rural west. (2006). Najdeno 20. maja 2011 na
spletnem naslovu http://en.ce.cn/National/Rural/200602/21/t20060221_6154334.shtml.

Dyer, G. (2006). China overtakes Japan in R&D. Najdeno 1. junija na spletnem naslovu
www.ft.com

Eberstadt, N. (2011). Demographic Trends Cloud China's Long Term Economic Outlook.
Najdeno 30. maja na spletnem naslovu http://www.aei.org/docLib/20110311-Eberstadt-
China.pdf

Economy investment business statistics. (2011). Najdeno 9. junija 2011 na spletnem
naslovu  http://www.china-mike.com/facts-about-china/economy-investment-business-
statistics/

23



13.

14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.

21.

22.

23.

24.

25.

Feely, M., Crawford, P., Kramer, G., & Guberman, A. (2005, september). Risk
management in epilepsy: generic substitution and continuity of supply. Najdeno 19. aprila
2011 na spletnem naslovu www.eahp.eu/content/download/15746/94765/file/Pages83-
87.pdf

Gambardella, A., Orsenigo, L., & Pammolli, F. (2000, november). Global
competitiveness in pharmaceuticals - A European perspective. Najdeno 25. maja 2011 na
spletnem naslovu http://mpra.ub.uni-muenchen.de/15965/

Giniat, E., Fung, P., Weir, A., & Meyring, N. (2011). China's pharmaceutical industry -
Poised for the giant leap. Najdeno 10. junija 2011 na spletnem naslovu
http://www.kpmg.com/cn/en/IssuesAndInsights/ArticlesPublications/Documents/China-
pharmaceutical-201106-2.pdf

Gospodarstveniki: Internacionalizacija podjetij je nujna. (2005). Najdeno 1. avgusta
2011 na spletnem naslovu
http://www.finance.si/132615/Gospodarstveniki_Internacionalizacija_podjetij_je nujna.

Hakonsen, H., Eilertsen, M., Borge, H., & Toverud, E.-L. (2009, avgust). Generic
substitution: an additional challange for adherence in hypertensive patients. Najdeno 20.
maja 2011 na spletnem naslovu http://www.ncbi.nlm.nih.gov/pubmed/19708764

Hrastelj, T. (1990). Mednarodno poslovanje. Ljubljana: GV zalozba.
Hrastelj, T. (1995). Podjetniski izzivi mednarodnega poslovanja. Ljubljana: GV zaloZba.

Hrastelj, T. (2008). Razpotja mednarodnega poslovanja in kultur. Ljubljana: Ekonomska
fakulteta.

Hrastelj, T., & Makovec, M. (1999). Mednarodno trzenje. Ljubljana: Ekonomska
fakulteta.

Huizi, L. (2007). Premier Wen announces hefty educational investment. Najdeno 18.
maja 2011 na spletnem naslovu  http://news.xinhuanet.com/english/2007-
03/05/content_5800996.htm

Jaklli¢, M. (1999). Poslovno okolje podjetja. Ljubljana: Ekonomska fakulteta.

Jiang, B., & Prater, E. (2002). Distribution & Logistics Development in China: the
Revolution has begun. Najdeno 29. maja 2011 na spletnhem naslovu
http://wweb.uta.edu/insyopma/prater/IJPDLM%?20logistics%20in%20China.pdf

Kimes, M. (2010, september). Big Pharma's Challenge: Figuring out China. Najdeno 29.
maja na spletnem naslovu
http://money.cnn.com/2010/09/23/news/international/big_pharma_china.fortune/index.ht
m

24



26.

27.

28.

29.

30.

31.

32.

33.

34.

35.

36.

37.

38.

39.

Kotler, P. (1998). Marketing management - Trzenjsko upravljanje, nacrtovanje, izvajanje
in nadzor. Ljubljana: Slovenska knjiga.

Makovec Brenéi¢, M., Lisjak, M., & Pfajfar, G. (2006). Mednarodno poslovanje.
Ljubljana: Ekonomska fakulteta.

Martin, M. F. (2010, april). Understanding China’s Political System. Najdeno 27. maja
2011 na spletnem naslovu http://www.fas.org/sgp/crs/row/R41007.pdf

Pei, M. (2007, oktober). Corruption Threatens China’s Future. Najdeno 23. maja 2011 na
splethem naslovu
http://www.carnegieendowment.org/files/pb55_pei_china_corruption_final.pdf

Poto¢nik, V. (2002). Temelji trzenja s primeri iz prakse. Ljubljana: GV zaloZzba.

Predstavitev drzave. (2011). Najdeno 22. maja 2011 na splethem naslovu
http://www.izvoznookno.si/Dokumenti/Podatki_o_drzavah/Kitajska/Predstavitev_drzave
_4323.aspx

Pucko, D. (2008). Strateski management 1. Ljubljana: Ekonomska fakulteta.

Sommerfeld, T., & Schiffer, N. (2010). The generics fascination. Diisseldorf:
Handelsblatt publishing group.

Stanford, E. (2006). Countries and their cultures - China. Najdeno 2. junija 2011 na
spletnem naslovu http://www.everyculture.com/Bo-Co/China.html

Svetli¢ié, M. (1996). Svetovno podjetje: izzivi mednarodne proizvodnje. Ljubljana:
Znanstveno in publicisti¢no srediSce.

Thepharmaletter. (2011). Global pharmaceutical market remains in declining growth
trend. Najdeno 16.maja 2011 na spletnem naslovu
http://www.thepharmaletter.com/file/104123/global-pharmaceutical-market-remains-in-
declining-growth-trend.html.

Tsoi, A. (2007, junij). Pharmaceutical Policies And Regulations In China. Najdeno 2.
junija 2011 na spletnem naslovu
http://www.deacons.com.hk/eng/knowledge/knowledge 290.htm

U.S. Commercial Service. (2009). Country Commercial Guide for U.S. Companies:
Doing Business in China. Najdeno 28. maja 2011 na splethem naslovu
http://commerce.idaho.gov/assets/content/docs/China.pdf

United Nations Economic and Social Council. (2007). Development of health systems in
the context of enhancing economic growth towards achieving the millennium
development goals in Asia and the Pacific. Najdeno 1. junija 2011 na spletnem naslovu
http://www.unescap.org/EDC/English/Commissions/E63/E63_4E.pdf

25



40.

41.

42.

43.

United Nations. (2008). Life Expectancy at Birth in China, Europe, USA and India: 1950-
2050 (Both Sexes). Najdeno 28. maja 2011 na spletnem naslovu http://www.china-
profile.com/data/fig_ WPP2008 L0 _1.htm

WHO. (2009). World Health Statistics 2009. Najdeno 15. avgusta 2011 na spletnem
naslovu http://www.who.int/whosis/whostat/2009/en/index.html

Worden, R. L., Savada, A. M., & Dolan, R. E. (1987). China: A Country Study - Health
Care. Najdeno 28. maja 2011 na spletnem naslovu http://countrystudies.us/china/38.htm

World Bank. (2002). Spending per capita (PPP) in $US 1998. Najdeno 1. junija 2011 na
splethem naslovu http://www.nationmaster.com/graph/hea_spe_per_per-health-spending-
per-person

26



PRILOGE






KAZALO PRILOG

Priloga 1: Rast stroskov zdravstvene oskrbe po drzavah med leti 1990 in 2007 .............ccceveueenuesn. 1
Priloga 2: Celotni izdatki za zdravstveno oskrbo na prebivalca in delez v BDP po drzavah za
JEE0 2006.......c.eeeeeeee ettt 2
Priloga 3: Glavni makroekonomski kazalci Kitajske in napovedi do leta 2013 .............ccccocvveeeee 3

Priloga 4: Starostna struktura prebivalstva na Kitajskem leta 2010 in napoved za leto 2030 ...... 4
Priloga 5: Kitajsko prebivalstvo, starejse od 15 let, po starostnih skupinah v letih 1970 — 2030 .4

Priloga 6: 10 najvecjih tujih in najvecja domaca farmacevtska podjetja na kitajskem trgu.......... 5
Priloga 7: Primeri zdruzitev in prevzemov na Kitajskem v letu 2010............cccoeveieieiciiiiiinnnnnns 6
Priloga 8: Industrijska proizvodnja po provincah leta 2000 v milijardah USD ............cc.ccccvvvneee 6

Priloga 9: Pricakovani delez prebivalstva starejSega od 65 let na podezelju in v mestih.............. 7






Priloga 1: Rast stroskov zdravstvene oskrbe po drzavah med leti 1990 in 2007

Growth Rate of Healthcare Costs, 1990-2007
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Vir: T., Sommerfeld, & N., Schiffer, The generics fascination, 2010, str. 31.



Priloga 2: Celotni izdatki za zdravstveno oskrbo na prebivalca in delez v BDP po drzavah za

leto 2006
Mesto Drzava Celotni izdatki za Celotni izdatki na
zdravstveno oskrbo  prebivalca v delezu
na prebivalca v BDP
usD

1. ZDA 6.719 15,3
2. Monako 5.585 45
3. Luksemburg 5.494 7,3
4, Norveska 4519 8,7
5. Svica 4.179 10,8
6. Danska 3.773 10,8
7. Kanada 3.637 10,0
8. Avstrija 3.608 10,2
9. Nizozemska 3.481 9,4
10. Nemcija 3.465 10,6
24, Japonska 2.581 8,1
121. Kitajska 216 4,6

Vir: WHO, World health statistics, 2009, str. 31.



Priloga 3: Glavni makroekonomski kazalci Kitajske in napovedi do leta 2013

Postavka 2013* 2012*  2011* 2010

Stevilo prebivalcev (v mio) 1.335,3 1.328,0 1.320,3 1.312,5

BDP (v mird EUR po tekocih cenah) 8.122,0 6.749,2 5.381,1 4.4195

BDP per capita (v EUR) 6.085 5083 4.079 3.368

BDP (PPP, v mird EUR) 11.808,5 10.427,5 8.864,6 7.641,4

BDP per capita (PPP, v EUR) 8.839 7850 6.717 5.820

Rast BDP (v %) 8,5 8,7 9,0 10,3

Rast zasebne potrosnje (v %) 10,1 10,0 10,2 9,8

Rast javne potrosnje (v %) 8,9 8,8 8,0 75

Rast investicij (v %) 9,8 9,0 8,9 11,3

Rast celotnega domacega povprasevanja (v 9,9 91 9,6 9,5

%)

Rast industrijske proizvodnje (v %) 12,0 12,5 13,0 15,7

Stopnja nezaposlenosti (v %) 6,6 6,4 6,5 6,1

Stopnja inflacije (letno povprecje, v %) 4,1 3,8 5,0 3,2

Primarni proracunski primanjkljaj / presezek -1,5 -1,7 -1,7 -1,6

(v % BDP)
Kratkoro¢na obrestna mera za posojila(v %) 7,1 7,3 6,8 5,8
Uvoz blaga (v mlrd EUR) -1.756,7 -1.511,8 - -998,1
1.257,5

Izvoz blaga (v mird EUR ) 19106 1.670,2 14014 1.189.1

Realna stopnja rasti izvoza blaga in storitev 9,5 10,5 9,6 15,6
(v %)

Realna stopnja rasti uvoza blaga in storitev 12,5 11,7 10,8 14,0
(v %)

Saldo tekocega racuna (v % BDP): 3,1 3,8 41 5,2

Povprecni menjalni te¢aj (domaca valuta za 5,98 6,23 6,48 6,77
USD)

Povprecni menjalni te¢aj (domaca valuta za 7,06 7,48 8,23 8,97

EURO)

Zunanji dolg (v % BDP) 6,4 6,6 6,9 6,8

Vhodne neposredne tuje investicije (v mird 92,1 94,6 86,8 76,1
EUR)

Slovenski izvoz na Kitajsko (v mio EUR) / / / 87,3

Slovenski uvoz iz Kitajske (v mio EUR) / / [ 449,7

Stopnja tveganja drzave (op) / / 47 46

Razred tveganja (op) / / C C

Opombe:

(op): Stopnja tveganja drzave: 0-100, 100 pomeni najvecje tveganje; Razred tveganja: A-E, E pomeni najvecje tveganje
(*) EIU napoved.

(/) Podatek ni na voljo.

Vir: Predstavitev drzave, 2011.



Priloga 4: Starostna struktura prebivalstva na Kitajskem leta 2010 in napoved za leto 2030

China’s population structure,
2010 vs. 2030 (projected)
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Vir: N. Eberstadt, Demographic Trends Cloud China's Long Term Economic Outlook, 2011, str. 1.

Priloga 5: Kitajsko prebivalstvo, starejse od 15 let, po starostnih skupinah v letih 1970 — 2030

China’s adult population (aged 15+) by
age group, 1970-2030 (estimated & projected)
Population (millions)

1,200
I 15-29
[ 30-49

1,000 [

0 1970 1975 1980 1985 1990 1995 2000 2005 2010 2015 2020 2025 (2\'030}
ear

Vir: N. Eberstadt, Demographic Trends Cloud China's Long Term Economic Outlook , 2011, str. 1.



Priloga 6: 10 najvecjih tujih in najvecja domaca farmacevtska podjetja na Kitajskem trgu

10 najvecjih multinacionalk na Kitajskem v 1. ¢etrtletju 2011

Podjetje Prodaja (mio $) Rast (v %0) Delez (v %)
Pfizer 835 31 8.32
AstraZeneca 749 32 7.47
Bayer HealthCare 663 20 6.61
Sanofi 620 31 6.18
Roche 531 31 5.29
Merck 443 15 442
Novartis 440 25 4.39
GlaxoSmithKline 378 30 3.77
Novo Nordisk 359 30 3.58
Johnson & Johnson 288 30 2.87

Najvec¢ja domaca farmacevtska podjetja glede na trzno kapitalizacijo

Podjetje TrZna Kapitaizacija (mrd $§)  Prihodki (mio $)

Sinopharm 8.20 6,886.52
Shenzen Hepalink 8.13 325.41
Jiangsu Hengrui Medicine 6.52 544.95
Shanghai Pharmaceuticals 6.35 5,512.73
Yunnan Balyao Group 6.12 1,044.34
Sichuan Kelun 5.52 590.32
Shandong Dong-E E-Jiao 4.88 301.72
Kangmei Pharmaceutical 4.88 346.98
Harbin Pharmaceutical 4.09 1,552.77
Hualan Biological Engineering 4.07 178.25
Shanghai Fosun 3.74 563.60

Vir: E. Giniat, P. Fung, A. Weir & N. Meyring, China's pharmaceutical industry - Poised for the giant leap, 2011,
str. 21 - 28.



Priloga 7: Primeri zdruzitev in prevzemov na Kitajskem v letu 2010

Sample M&A transactions in China in 2010

Buyer Seller Amount Comments

GSK Nanjin Meirui USD70M GSK will enlarge the China
Pharmaceutical drug market through M&A
company

Sanofi Minsheng Pharma n/a OTC drug market

Nycomed Guangdong Tianpu  USD214M 51.34% stock for entering
pharma the market in China and
set the relationship with
Shanghai Pharma (the
stockholder of Tianpu)

Sanofi BMP USD520M OTC drug market

Shanghai China Health RMB2.328  65.24% stock for market
Pharma System Ltd (USD339M) consolidation

Shanghai Xinya pharma RMB1.48B Expand production line and
Pharma (USD217M) enhance distribution

Vir: E. Giniat, P. Fung, A. Weir & N. Meyring, China's pharmaceutical industry - Poised for the giant leap, 2011,
str. 43.

Priloga 8: Industrijska proizvodnja po provincah leta 2000 v milijardah USD
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Vir: B. Jiang & E. Prater, Distribution & Logistics Development in China: the Revolution has begun 2002, str. 6.



Priloga 9: Pricakovani delez prebivalstva starejSega od 65 let na podezelju in v mestih

Projected population (aged 65+):
urban & rural China, 2000-2040
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Vir: N. Eberstadt, Demographic Trends Cloud China's Long Term Economic Outlook , 2011, str. 2.



