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Uvod

V diplomskem delu bom ocenil priviaost panoge farmacevtskih proizvodov na trgih
Srednje Azije. Privlénost panoge igra kljino vlogo pri tem, koliko podjetij bo v panogo
vstopilo in koliko jih bo prisiljenih iz nje izstap. Bolj kot je panoga privigna, ve
dobickonosnosti se od nje pakuje. Na podlagi analize privlaosti panoge se podijetja
odlocajo, kaksSne ukrepe bodo sprejela, da bodo lahlabiizr dane priloznosti in se izognila
nevarnostim. Lahko temo, da je to eden izmed korakov v procesu pripstraeeskih planov.
Pri svoji analizi se bom naslonil na Porterjev mqakgih silnic, ki predstavlja zelo primerno
teorettno podlago za st&mo ocenjevanje privtanosti panoge. Silnice, ki spadajo v model,
so: rivalstvo med obstajani konkurenti, nevarnost vstopa novih konkurentpegajalska
moc kupcev in dobaviteljev ter nevarnost nastopa swibsv. Vsaka silnica vsebuje svoje
dolccljivke, ki silnici dajejo njeno smer in ndo Tiste silnice, ki so ugodne za obstae
podjetja v panogi, delujejo v povsem obratnem sogj za tista podjetja, ki zelijo vstopiti v
panogo. V svojem diplomskem delu bom ocenil ptintsst panoge za podjetja, ki so ze
ustaljena v panogi in delujejo na trgih Srednjejézi

Namen diplomskega dela je analizirati priéviast farmaceviske panoge na deloem
geografskem podtgu. TakSna analiza lahko sluzi kot poin@ri strateskih odléatvah
domaih in tujih farmacevtskih podijetij, ki poslujejo io@ama zelijo poslovati v Srednji Aziji.
Nekatere lastnosti farmacevtske panoge niso gesigrgiogojene in veljajo za vse svetovne
trge.

Cilj tega diplomskega dela je podati sliko trengtmetanja svetovne farmacevtske panoge in
nato analizirati njeno priviaost na trgih Srednje Azije.

Glavna omejitev pri izdelavi diplomskega dela jeolpomanjkanje statistinih podatkov in
strokovnih analiz. Vseh pet drzav v obravnavanewggeEskem podr§u spada v tretji del
sveta in koristne informacije so veliko bolj omegehkot na podrgu Evropske unije.
Diplomsko nalogo sem izdelal brez neposredne paezave€jim farmacevtskim podjetjem,
kar pomeni, da nisem imel dostopa doclplah podatkov in analiz svetovnih svetovalnih in
raziskovalnih podjetij, kot so IMS in Euromoniténalizo sem naslonil predvsem na lastne
izkusnje, na pogovor z Benjaminom Bajtom (nekdahjektor predstavniStva za Krko v
Sredn;ji Aziji) in Sergejem Jurjetem (lastnik mreze lekarn na podjoKazahstana).

Ker sem veliko let svojega Zivljenja prezivel v lkkastanu, sem Ze od samegéetiea vedel,
da bo moja diplomska naloga nekako povezana sdalj@to regijo. Z mentorjem sva hitro
postavila temelje za analizo, ki je prva tovrstmal&a na naSi fakulteti za obravnavano
podraje. Sledilo je prebiranje literature in kmalu semel z&rtano pot svojega dela in
napisano dispozicijo. Ko sem pisal o farmacevtskngmi, geografskem podija in



predstavljal Porterjev model, sem se sproti pogalar Benjaminom Bajtom in Sergejem
Jurjeviem, ki sta mi oba podala koristne informacije v zive farmacevtskim trgom v
Srednji Aziji. Vse te zbrane informacije in svogsine izkuSnje sem na koncu strnil v zadnje
poglavje in tako zakljtil analizo.

Na za&etku diplomskega dela bom predstavil svetovno faewsko panogo in opredelil
razliko med genetnim ter originatorskim farmacevtskim podjetjiem. Reje bom opisal
lastnosti Srednje Azije in naStel razloge, zakap se odIdil za takSno geografsko omejitev.
Drugo poglavje je povsem teoreatd in predstavlja Porterjev model petih silnic. &dnjem
poglavju pa bom zdruzil teorijo in prakso in takeeqil priviainost farmacevtske panoge na
trgih Srednje Azije.

1. SVETOVNA PANOGA FARMACEVTSKIH PROIZVODOV
IN TRG SREDNJE AZIJE

1.1 Znaéilnosti svetovne farmacevtske panoge

Zgodovinsko gledano je bila farmacevtska panoganmnjp rastéa in dobékonosna, hkrati pa
je ustvarjala veliko dodano vrednost. V osemdedetih je rasla kar z dvomestno Stevilko
(Vrhovnik, 2005, str. 9). Ogromna vlaganja v R&R smraj vedno obrodila bogate donose.
A vsaka pravljica se enkrat kéa tako se je tudi farmaceviska, in v novemdctstju so se
stvari obrnile na glavo. Trzna vrednost 15 n&pefarmacevtskih podijetij se je med letoma
2000 in 2008 zmanjSala za priblizno 850 milijardadgv (Garnier, 2008, str. 69). Vlaganja
so Se vedno rasla, medtem ko prodaja temu &invegla slediti. Upadle so vrednosti delnic
dveh najmeénejSih proizvajalcev Merck in Pfizer. Predvsem aaudaru podjetja, ki razvijajo
in proizvajajo originalna zdravila, medtem ko mnaggnerikov kar dobro uspeva. Obstajata
dve kljueni razlagi, zakaj se je situacija tako ¢no zasukala in zakaj je prihodnost vse prej
kot gotova:

* Podjetja ne dosegajo ¥dako visokih prodajnih cen zaradi spfofce politike do
generénih zdravil. Ko doléene substance preidejo iz patentne rabe, ne pjonaga
toliko dobika. V zadnjih letih se je sprostilo kar nekaj p&enpomembnejsin
substanc in generiki so agresivno prodrli na trg.

» Ucinkovitost procesa R&R se je mrmo zmanjSala in odkritin je vse manj novih
molekul. V tradicionalnem modelu so se iznaSla npgieavila, nato so jih podijetja
razvila, patentirala in lansirala na trg. V nelajH se je celotna investicija povrnila in
»poSastna« vlaganja v R&R so se nadaljeval&javiarmacevtska podjetja preprosto
ve¢ ne iznajdejo dovolj novih substanc, da bi z damwdelom lahko prezivela na
dolgi rok.



V tabeli 1 lahko vidimo, kako prodaja na farmacketa trgu Se vedno raste, vendar je ta rast
iz leta v leto manjsaCe ne bo prislo do wih sprememb na trgu oziroma v modelu
farmacevtske industrije, se bo prodaja kmalu povaeririla. Generiki so uspesno preplavili
trg in s tem tudi méno zmanjSali dolgke ter rast prodaje na globalni ravni. Lahk&erao, da

je farmacevtska panoga preSla v zrelo fazo svopdggenjskega cikla. Iznajdenih je vedno
manj novih molekul in konkurenca se Siri iz oddellR&R na druga pod«ga.

Tabela 1: Letne stopnje rasti prodaje v procerdilsvetovnem farmaceviskem trgu med letoma 2000-2007

Kazalnik 2000 | 2001 | 2002 | 2003 | 2004 | 2005 | 2006 | 2007

Letna rast 11,5 11,8 9,5 10,3 8,0 7,3 7,1 6,4
svetovnega trga

Vir: Global Sales (IMS Health Review), 2008.

StroSki razvoja in raziskav nata§o zaradi vedno viSjih zakonskih zahtev na p&gdro
ekologije, registracije zdravil, kontrole kakovostd. Da nadaljujemo; vedno ¥eje
konkurentov, Zivljenjski cikli zdravil se krajSajopritiski na cene zdravil se ¥&o,
zdravstveni sistemi se reformirajo in veliko farreaskih podjetij ne ve we kako naprej
(Vrhovnik, 2005, str. 9). Veliko se je govorilo eni, da bi gigantska farmacevtska podjetja
razpadla na manjSe dele in tako dvignila produktsin Na drugi strani pa narava
farmacevtske industrije ne dogaSprezivetja manjSih podjetij. Tako Jean-Pierre nizay
generalni direktor podjetja GlaxoSmithKline v swwojeclanku (Garnier, 2008, str. 70)
predlaga, da bi se oddelki R&R razdelili na mang&edotéene in specializirane enote, kjer
bi se razvijala strast za popolnost, dma inovacijska kultura in ciljna naravnanost.c€ki
ZakoSek (2005, str. 3) v svojem magistrskem delkajaanekaj kljgnih podraij, ki bi jih
farmacevtski sektor moral razviti za reSevanjealdstezav in izzivov:

* menedZment tveganj in izhajanja iz globalnih retuia zakonov;

e vodenje in prevzemanje odgovornosti na korporaicigpkni;

» aktivno delovanje na podtju cenovne politike in intelektualne lastnine;

» veliko prizadevanja za inovacije na ravni izdelkondikacij, strateskih povezav med

podijetji;
* vedji poudarek na trzenju v farmacevtskih podjetjih.

Tradicionalno je bil poslovni model zasnovan tadt@ so se izdelki potiskali od farmacevtskih
podjetij do zdravnikov in farmacevtov z uporabo gamega osebja na terenu oziroma tako
imenovanih strokovnih sodelavcev (Vrhovnik, 2008, 8). Ti so obiskovali bolniSnice in
lekarne ter tako trzili svoja zdravila. Skozi let® podjetja poweevala Stevilo svojih
strokovnih sodelavcev, medtem ko so ti obiskovatike Stevilo farmacevtov in zdravnikov,
in njihova winkovitost je m@no upadla. V modernem modelu se osrediatost usmerja na
potrosSnika oziroma bolnika, ki ve veliko &e svojem zdravju in se zanj zanima veliko bolj
kot wasih. Danes lahko preprosto vtipkamo podatke oilsveimptomih v internetni
brskalnik in v nekaj sekundah si Ze lahko postavitiegnozo, hkrati pa si preberemo o



zdravilih in n&inu zdravljenja. Tako bolniki vse bolj vplivajo paedpisovalne navade svojih
zdravnikov. Farmacevtska panoga mora stopiti koia@aj in zajeti celotno sliko. Nat&ro
bo morala spremljati interese in obnaSanje bolnikalravnikov, lekarn, farmacevtov, kakor
tudi veijih distributerjev in bolnisnic.

1.1.1 Svetovna prodaja in cenovna politika

Na globalni ravni pripada 77 % vrednosti farmackests trga Severni Ameriki in Evropi. V
prejSnjih nekaj desetletjih je najbolj rasla farmndska panoga v ZdruzZenih drzavah, a se je
njena rast zadnja leta g umirila. Dal€ najveja rast se trenutno belezi na azijskih trgih,
kjier je skritega tudi najve potenciala. Tabela 2 nam prikazuje prodajo, rgedel po
globalnih regijah, in njeno letno rast.

Tabela 2: Prodaja zdravil leta 2007 v svetu po j&giin njena letna rast

Regija Prodaja (v mrd. Delez svetovne | Letnarastv letu
USD) prodaje (v %) 2007 (v %)
Severna Amerika 304,65 45,9 4,2
Evropa 206,2 31,1 6,7
Azija, Afrika in Avstralija 62,2 9,4 13,1
Japonska 58,5 8,8 4,2
Latinska Amerika 32,0 4,8 12,0
Svet Skupaj 663,5 100 6,1

Vir: Global Sales (IMS Health review), 2008.

Cene zdravil se v razhih drzavah in regijah néoo razlikujejo med seboj. V Zdruzenih
drzavah so cene zdravil daleajvisje, hkrati pa drzava najmanj posega v cea@aiitiko. V
Evropi je veliko vé poudarka na socialnem vidiku v zdravstvu in smecedravil dosti nizje
kot v ZDA. To tudi pomeni, da imajo podijetja velikeanj vpliva na cenovno politiko. Evropa
se giblje po smernicah, ki zdruzZujejo optimalncexdienje in primerno ceno zdravila. Bolniki
pa postajajo vse bolj izobrazeni in zahtevni tetij@ le najboljSe zdravljenje, ki je praviloma
drazje. Tako se tudi v Evropi pasi spro&a regulirana cenovna politika. Relativho svobodna
trzna ekonomija v ZDA omoga izredno méno farmacevitsko panogo, ki je izjemno
inovativha. V ZDA se razvije in lansira na trg s&pimpolovica kljnih novih zdravil.
Priblizno 18 % vrednosti prodaje zdravil se vloazaj v raziskave in razvoj, kar pomeni, da
je farmacevtska panoga ena najbolj tehnolosko anteih (Kolassa, 2003).



1.2 Originatorji v primerjavi z generiki

Pozneje bomo ugotovili, da prebivalstvo Srednjej@ma:no diferencira originatorske od
generénih proizvodov, zato si poglejmo, dem se razlikujejo. Ko govorimo o orginatorjih,
imamo v mislih podjetja, ki v@no molekul za zdravljenje datenih bolezni odkrijejo sama,
jih razvijejo v ustrezno farmacevtsko obliko, & s patenti in jo kot edini proizvajalec
zanejo prodajati na trgu. Cena se postavi zelo viséko podjetje nima nobene neposredne
konkurence in se lahko obnasa kot popoln monopdisstdeseta in sedemdeseta leta so bila
izjemno uspesSna za farmacevtsko panogo in na trguevladovala originatorska podijetja. V
osemdesetih letih so se sprostili patenti nekaj¢klh substanc in na trgu so secela
pojavljati genetina zdravilaGeneri¢no zdravilo je tisto farmacevtsko zdravilo, ki nimadve
patentne zd&$e in ga tako lahko izdelujejo vsa preostala farevaska podjetja (t. i. generiki).
Dolgo ¢asa je veljalo, da so genara zdravila manj kakovostna, na kar so tudi opa#arj
originatorji. Farmacevtska podjetja so se hitroagadila zviSanim standardom varnosti,
kakovosti in @inkovitosti, ki veljajo za vse proizvajalce zdravdenerina zdravila so bila
véasih cenejSa za nay0 %, ko so prispela na trg, medtem ko so danee genetinih
zdravil nizje za 15 do 75 % (Vrhovnik, 2005, st5).2

Originatorska zdravila imajo zelo visoko donosngst,drugi strani pa je vlozenih ogromno
sredstev v njihov razvoj. Sredstva se namenjaj@ziakave in odkritje nove molekule, razvoj
in testiranje zdravila, patentno Zd8, ustvarjanje nove blagovne znamke ter distiijske
mreze. Vse te vstopne ovire so premagane s streginatorja, medtem ko za generike ne
ostane veé veliko dela. Vse kaze na to, da je prihodnostnizje naklonjena gene€nim
podjetiem, saj se poveje povpraSevanje, patenti se iztekajo in regigease pospesujejo.
Ko se iztéejo patenti doldene molekule, jo prevzamejo generiki inéize se povsem nova
bitka, ki temelji predvsem na cenovni konkurendieHprodor na trg s pravilnimi preparati je
klju¢ do uspeha genériih podjetij. To pomeni, da morajo biti fleksibijnkonkuregni in
hitro odzivni na ponujene priloznosti.

Glede na ocene organizacije IMS (IMS Health Revig®enerics, 2008), obvladujejo
generéna podjetja priblizno 12 odstotkov globalnega farewdskega trga in so ro v
porastu. StroSki zdravstvene oskrbe se payego in generiki postajajo klfuni akterji pri
oskrbi prebivalstva s cenejSimi, a&mnanj W&inkovitimi zdravili. V letu 2008 se bo sprostilo
za 12 milijard evrov prodaje svetovno uspesnihatlxaFranciji, Nentiji ter Veliki Britaniji,
kar bo Se bolj pospesilo rast trznega deleza demeriVeliko originatorjev je preprosto
kupilo klju¢cne generike, ki so prodajali njihova zdravila, mss na ta nén vsaj kratkoréno
zagotovili nekaj dolgka.

Ocene trznega deleza generikov so zelo subjektinnge razlikujejo od organizacije do
organizacije, saj obstajajo razie teorije, katera podjetja uvrstiti v gerteo farmacevtsko

panogo. Veliko podjetij razvija nove molekule, hknaa tudi prodaja gen€na zdravila, ki
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jih niso razvili sami. Dostikrat se kapitalsko paeg originatorji in generiki, kar jim
omoga@a, da so organizacijsko popolnoma razdeljeni, hipatuzivajo prednosti strateSke
povezave, V@i trzni delez in zmanjSanje tveganja. Kot primahKo izpostavimo podijetja
Novartis in Schering-Plough, ki tekmujeta na geimem trgu prek svojihderinskih podjetij
Sandoz in Warwick (Oshri, 2007, str. 6).

Generéna podjetja se lahko odiijo, kako bodo prodajala svoja zdravila. Najosngsne
pristop je, da jih prodajajo pod nez@&nim imenom molekule in zraven dodajo Se ime
proizvajalca. Lahko uporabijo povsem svoje pakeanp se tako I&jo od drugih
proizvajalcev enakega zdravila. Naslednji koraksboand« genetna zdravila, kjer podjetja
uporabijo svojo blagovno znamko in tako ustvargg@alnost zdravnikov in pacientov. Vedno
ved je primerov, kjer se novo ime zdravila izbere z&ter Zeli proizvajalec poudariti neko
lastnost oziroma izboljSavo, kot je na primer n@ldika spro8anja molekule (Vrhovnik,
2005, str. 26). V Ameriki se proda 9,8 odstotkaegé&nih zdravil brez blagovne znamke in
9,6 odstotka genemih zdravil z blagovno znamko (Danzon, 2005, s26)2

1.3 Geografsko podrocje Srednje Azije

V nasi analizi privlanosti farmacevtske panoge se bomo omejili na ppeli®rednje Azije. V

to regijo bomo vkKljdili drzave Kazahstan, Uzbekistan, TadzZikistan, Tuekistan in
Kirgizijo. Kazahstan je date najve&ja drzava izmed naStetih in s svojimi 2,717,300
kvadratnimi kilometri kar 133-krat preseze velikdSlovenije. Uzbekistan ima nagje
Stevilo prebivalcev, ki se priblizuje tridesetim ljonom. Populacija celotne regije belezi
zmerno rast in trenutno znaSa okoli 60 milijonaxdlj Na primer, v letu 2007 je bila stopnja
rasti prebivalstva v Kazahstanu 1,08-odstotna (8wref Central and South Asian Affairs,
2008).

Kazahstan, ki ga takoj opazimo na Sliki 1 na stigribo prednostna drzava za naSo analizo,
saj je ekonomsko tudi d&leajbolj razvita in veliko farmacevtskih podjetjigyv tam zaéne
svoj prodor na srednjeazijski trg. Kot vidimo naB2 na strani 7, ima Kazahstan dosti manj
prebivalcev kot Uzbekistan, vendar je njihov brdmmai proizvod toliko veji, da se ga
Steje za najpomembnejSi trg v Srednji Aziji. Farmdska podjetja po navadi odprejo svoja
predstavniStva v naj¢gem mestu Kazahstana, Alma Ati. Mesto ima skoragq awilijona
prebivalcev in se nahaja na jugu drzave, kar pontnje zgrajeno relativno blizu preostalih
drzav v regiji. Ze sam kazahstanski trg je po natekb velik zalogaj za nova podjetja, da se
ne ozirajo dosti prek njegovih meja. Sele ko pgdjdbsezejo Zeleno prodajo in ugodni trzni
delez, z&nejo prodirati v juznejSe drzave, kjer se skrivégoneomejene moznosti. V Alma
Ati sta dolga leta nazaj svoji predstavnisStvi odpddi slovenska farmacevta Krka in Lek, ki
danes nastopata kot zelo uspesSna konkurenta Gusaji Aziji.



Slika 1: Zemljevid Srednje Azije Slika 2: Stevilo prebivalstva v drzavah
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Vir: Central Asia & ICT, 2008. Vir: Wikipedia, 2008.

1.3.1 Srednja Azija - enotni trg

V tem poglavju bomo razlozili, kaj povezuje drzéveednje Azije v neko ekonomsko celoto
in kakSne so njihove skupne Zziaosti. Torej razlogi, zaka] se Kazahstan, Uzbkkis
Tadzikistan, Turkmenistan in Kirgizija obravnav&ot skupna geografska regija in hkrati kot
nek skupen trg, so:

« Drzave sogeografsko povezane in mejijo druga na drugo. Kazahstan gepno
ravninska drzava, ki meji na Uzbekistan in Turkmséam na jugozahodu. Na
jugovzhodu Kazahstana seqme vzpenjati Himalaja, kjer je zaetek meje s Kirgizijo.
Tadzikistan je prav tako Himalajska dezZela in seaf@juzno od Kirgizije in vzhodno
od Uzbekistana.

e Vseh pet drzav je ntmo povezanihkulturno in ekonomskq saj so skoraj 80 let
skupaj prezivele v socializmu nekdanje Sovjetskezev V zdetku 90. let prejSnjega
stoletja, ko so se tde od Rusije, so sprejele trzno gospodarstvo indenoi
kapitalizem. V vseh omenjenih drzavah se je v zhdiyeh desetletjih zgodila prava
ekonomska revolucija.

« Skoraj stoletje ruske represije je pustilo velikagetudi na podrgu jezika, namre v
vseh petih drzavah je riBa prvi oziroma vsaj drugi jezik. Zadnja leta sgedveliko
poudarka dom#mu jeziku in je celo zakonsko omejeno, koliko ghKo v
posameznih drzavah ruskih Sol, televizijskih pogstafasopisov. Kljub vsemu smo
lahko preprtani, da bo ruSna Se nekafasa ostala poslovni jezik Srednje Azije (Baijt,
2008).

* Rusijo zlahka izleimo iz naSega geografskega pagao saj je tako velika, da jo
podjetja po navadi jemljejo kot povsem samostojgn$e bolj pomembno pa je to, da
jo od Srednje Azije l& religija. V Rusiji je nekje med 35 in 40 milijonov prebical
pripadnikov pravoslavja, kar je priblizngetrtina prebivalstva (Microsoft Encarta,



2003), medtem ko je ¢@a prebivalcev Srednje Azije muslimanov. To pomeai sta
njihova miselnost in pogled na svet povsem déngabd ruskih pravoslavcev.

* V vseh omenjenih drzavah lahko govorimo o ostremtikentalnempodnebju, kar
pomeni, da so poletja zelo ¥ in zime zelo hladne. Poleti se temperature pogost
dvignejo nad 40 stopinj Celzija, pozimi pa lahka@a tudi pod -30 stopinj Celzija.
Kot zanimivost, Alma Ata je bila najbolj oddaljempavno mesto od morja na vsem
svetu (pred desetimi leti je glavno mesto postatana). Podobne klimatske razmere
pomenijo, da so Vv regiji razSirjene dééme bolezni, ki so z&dne za takSno podnebje.

1.3.2 Specifi €nost posameznih drzav

Spoznali smo dokene lastnosti, ki zdruzujejo Srednjo Azijo, zdaj $iapoglejmo nekaj
glavnih ekonomskih razlik med drzavami. To bo iglad kratko poglavje, kjer bomo
izpostavili le kljuEne specifinosti dol@enih drzav.

Bruto dom&i proizvod na prebivalca nam Ze veliko pove o ramsti posamezne drzave. Kot
nam prikazuje Tabela 3, je imel Kazahstan leta 2086&ji BDP na prebivalca in hkrati
belezil najvisjo rast. Kazahstanska vlada je nagalge da se bo njihov BDP podvojil do leta
2008 ter potrojil do leta 2015 glede na leto 20Pf:i del njihove napovedi se je Ze skoraj
povsem uresgil. Kazahstanu tesno sledi Turkmenistan z 8500rdd@®P-ja na prebivalca.
Kirgizija in Uzbekistan imata okoli 2000 dolarje\DB-ja na prebivalca, le da zadnji belezi
veliko veijo rast. Tadzikistan se Steje za najrevnejSo drza%oednji Aziji, a vseeno skriva
kar nekaj moznosti.

Tabela 3: BDP na prebivalca v letu 2006 in njegtetaa rast v drzavah Srednje Azije

Drzava BDP na prebivalca ($) Rast BDP (v %)

Kazahstan 9400 10,6
Turkmenistan 8500 6,0
Kirgizija 2100 2,7
Uzbekistan 2000 7,3
Tadzikistan 1300 7,0

Vir: B. Bajt, PowerPoint predstavitev za Srednjdjé\2007.

Kot deveta najv§a drzava na svetu jKazahstan tudi dal€ najbolj prostrana drzava v
Srednji Aziji. Med vejimi mesti je lahko tudi nekaj tisckilometrov, kar pomeni, da je letalo
dalet najbolj smiselno prevozno sredstvo. Drzavo prekpeovsem ravna pédvska stepa, ki
se na jugovzhodu hitro dvigne v hribovje TjanSalav@i razlog za takSen ekonomski razcvet
v Kazahstanu lezi pod Kaspijskim morjem, kigpajo ogromne kotine surove nafte. V
Kazahstanu lezijo tudi druga naravna bogastva,skotkrom, baker, zlato, zelezna ruda,
svinec in srebro. \kasu Sovjetske zveze je bil Kazahstan glavni viawaih bogastev za
Rusijo (Microsoft Encarta, 2003). V nekdanji Sosjaetzvezi se je v Kazahstan preselilo
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veliko Rusov, ki so se po Stevilu izéflaz domaimi Kazahi. Zaradi slabSe moZzZnosti
zaposlitve se je do danes veliko Rusov Ze odseidndar Se vedno predstavljajo priblizno 30
odstotkov kazahstanskega prebivalstva. Tako jeru&lina prvi jezik in veliko prebivalcev
vedjih mest sploh ne govori kazasko.

Turkmenistan je naslednja zgodba o uspehu, saj sénoa@dpira zahodnemu svetu. Tudi oni
mejijo na Kaspijsko morje in naravni plin predstawdlavni vir njihovega BDP-ja. Intenzivno

namakanje izsuSene pokrajine je pripomoglo k hitrerazvoju poljedelstva, a je hkrati

povzraiilo ogromno ekoloSke Skode (Microsoft Encarta, 2003

Kirgizija je relativno majhna drzava, skoraj v celoti preka visokim gorovjem Himalaje.
Na severu meji s Kazahstanom in je z njim tudénmpovezana. Pred dobrima dvema letoma
so doziveli tako imenovano tulipanovo revolucijgerkje ljudstvo strmoglavilo glavnega
diktatorja in tako je nastal najbolj napreden padatarni politéni sistem v regiji. Kljub temu
drzava belezZi zelo gasno ekonomsko rast in réusa predstavlja zelo velik problem. Juzno
od Kirgizije se nahajaadzikistan, ki ima podobne geografske zilaosti, saj je povsem
prekrit s Himalajo. Drzava ima zelo nizek BDP nalpvalca, vendar ima ¢btno visjo rast
BDP-ja od Kirgizije. Razlog za ¥g ekonomski napredek je veliko stabilnejSe potito
okolje.

Od vseh srednjeazijskih drzav irabekistan dal& najbolj nadzorovano ekonomijo. Njihov
diktator ima vse niti v svojih rokah in Se vednopoznajo trznega gospodarstva. Korupcija je
nepopisljiva, saj je lahko podjetje uspesSnocke,se poveze s samim predsednikom drzave
oziroma njegovimi najozjimi sodelavci. Velik probeposlovanja v drzavi je tudi ta, da ni
mogaie svobodno menjavati valute. Meje drzave so ralatizaprte in imajo zelo visoke
carinske dajatve. MlajSe generacije v Uzbekistarliko slabSe govorijo ruski jezik, kar
pomeni, da bo v prihodnosti kot tuje podjetje tagliko tezje poslovati.

2. PORTERJEV MODEL PRIVLA CNOSTI PANOGE

V tem poglavju bomo spoznali Porterjev model psailhic (glej Sliko 3 na strani 10), ki ga
bomo uporabili za analizo priviaosti farmacevtske panoge na pdginoSrednje Azije.
Spoznali bomo tudi mozno Sesto silnico, ki jo k mladdodajata Hunger in Wheelen (Hunger
& Wheelem, 1996).



Slika 3: Porterjev model privtanosti panoge
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Vir: Porter, 1980, str. 4.

Porter v svojem najnovejSedttanku (Porter, 2008, str. 1) poudarja, kako pomemjen da
analiziramo vseh pet silnic hkrati in tako dobingowito sliko privla&nosti dol@&ene panoge.
Vse omenjene silnice mino vplivajo na cene, stroske in investiranje, s pama ekonomsko
uspesnost, ki jo panoga dosegadcey 2006, str. 122). Dostikrat se zgodi, da je gifraca v
panogi najmonejSa, in prav njej mora podjetje prilagoditi svsjoategijo. Seveda pa je treba
paziti tudi na SibkejSe silnice, saj se njihovacnt@hko hitro povéa. Poglejmo si glavne
dejavnike, od katerih so odvisne ddljivke silnic naSega modela.

2.1 Rivalstvo med obstoje¢imi konkurenti

Rivalstvo med konkurenti se lahko pojavi v oblik&iet so: cenovna konkurenca, uvajanje
novih izdelkov, promocijske akcije in izboljSanjistev. Do kakSne stopnje rivalstvo zniza
dobickonosnost v dokeni panogi, je v prvi meri odvisno od intenzivnostinkuriranja, v
drugi meri pa od nana konkurence (Porter, 2008, str. 7).
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Porter pravi, da je intenzivnost rivalstva ndjeece:

» obstaja ve&je Stevilo podjetji, ki so si podobna po velikostimcgi. V primeru, da
obstaja panozni vodja, mu ostala podjetja prilggagaojo strategijo in konkurenca je
dosti SibkejSa;

e panoga raste zelo pasi in podjetja se morajo boriti za svoj trzni dele

* SO izstopne ovire visoke, kar pomeni da obstajarmkra, ki prepréuje firmam, da
bi izstopile iz panoge. Tako se morajo zdrava fgj®oriti s tistimi, ki bi v
normalnih razmerah ze zdavnaj izstopila iz panoge;

* 5o konkurenti mé&no motivirani in predani ciljem, ki presegajo poapo ekonomsko
uspesSnost. Kot primer so strateSke enote nekafeoifjetij, ki konkurirajo na
dolocenih podregjih samo zato, da ponuja podietje celotno linijoipvodov;

* podjetja ne morejo prebrati signalov drugih, kerssaned seboj preverazlicna ali
imajo povsem drugae cilje.

K naStetim lahko dodamo Se dve dijioki, ki jih izpostavlja P&ko (2006, str. 123). To sta
delez fiksnih stroSkov v skupnih stroSkih in presezmogljivosti v panogi.

Ko se rivalstvo v panogi giblje okoli lastnosti preodov, spremljajéih storitev, dostavnega
¢asa ali prepoznavnosti blagovne znamke, seckibbe zmanj3ajo tako n¢no. Ce pa so za
panogo zndlni relativno homogeni proizvodi, po navadi nateti na izjemno méno
cenovno konkurencaCenovna konkurenca je orodje, ki ima lahko zelo slab&inke na
dobickonosnost panoge, saj zmanjSuje njene dkebiin jih prenasa neposredno do
uporabnikov. Konkurenti lahko hitro prepoznajo amje cen in se tako dostikrat brez
zadrzkov spustijo v cenovni boj (Porter, 2008, 3t8). Najve&ja verjetnost, da se pojavi
mocna cenovna konkurenca, je v primerih, ko:
» konkurenti prodajajo skoraj idetitie proizvode ali storitve in so stroski menjave med
njimi za uporabnike zelo nizki;
* so stalni stroski visji od variabilnih stroSkov. $podbuja podjetja, da v slabihsih
ZniZajo cene in s tem pokrijejo vsaj nekaj stabtifoskov;
e panoga zahteva, da se proizvedejo velikeckwi To velja predvsem za proizvodnjo
enostavnih surovin, kjer ni mog® preziveti z majhnimi katinami;
e sta proizvod ali storitev nagnjena k temu, da njtharrednost g£asom izgine. V
takSnih primerih so podjetja prisiliena zniZzevatno, preden njihov produkt povsem
izgubi svojo vrednost.

Rivalstvo lahko igra pozitivho vlogo oziroma p@aedobtkonosnost panoge v primeru, da
vsako podjetje obdeluje svoj segment. To pomenprddaja drugéne proizvode ali storitve,
v drugem cenovnem razredu in gradi povsem svojgaviao znamko. Taksno rivalstvo lahko
razSiri industrijo, saj zadovolji ¥esegmentov potroSnikov. Tako lahko povezemo pamitiv
rivalstvo s panogami, kjer se skupine uporabnika¢mo razlikujejo med sebo;j.
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2.2 Nevarnost vstopa novih konkurentov

Novi konkurenti v panogi Zelijo pridobiti svoj tremlelez in tako prispevajo k posenju
konkurernega boja. Najbolj problematia so véja podjetja, ki se diverzificirajo iz drugih
podraij in tako svoje znanje in néoprenesejo v novo panogde so ovire za vstop v panogo
relativno majhne, morajo obstége podjetja drzati cene zelo nizko in hkrati velikgestirati

v posodobitev. S takSnimi ukrepi nekoliko odvrnejve vstopnike, a hkrati znizajo svoje
dobicke. Verjetnost vstopa novih konkurentov je velika,so ovire vstopa majhne in hkrati
podjetja, ki nameravajo vstopiti v panogo, necgkujejo pretirane reakcije obstoie
konkurentov. Porter v svojetitanku (Porter, 2008, str. 3-4) navaja sedem razi@govisoke
vstopne ovire:

1. Ekonomije obsegase pojavijo, ko imajo Wga podjetja nizke stroSke na enoto, saj
lahko razporedijo stalne stroSke na velike &ok. Novi konkurenti v panogi so
prisiljeni ogromno investirati ali pa se morajo ifgmniti z visjimi stroski na enoto. V
obeh primerih je to velika ovira za podjetja, kiofgjo v panogo.

2. V doloceni panogi lahko obstaja velikpripadnost potroSnikov vegjim in bolj
znanim podjetjem. Potrosniki zaupajo proizvodomijnkajo SirSi krog uporabnikov.
To predstavlja velik problem za nova podjetja,mayajo vlozZiti ogromno energije, da
si izborijo zaupanje.

3. Visoki stroski menjave proizvodaso naslednja ovira za vstop novih konkurentov. Ti
stroski nastanejo, ko uporabnika stane, da zam&vgjgega proizvajalca oziroma
dobavitelja. Na primer, nekdo, ki Zeli zamenjatojev programsko opremo, mora
vloZiti veliko ¢asa in energije, da se wawporabljati novoCe se to zgodi v nekem
vecjem podjetju, lahko govorimo o vrtoglavih stroskifenjave programske opreme.

4. Velike kapitalske investicije predstavljajo najtezjo oviro za nove konkurente.
Potrebno je investirati v poslovne prostore, blagowenamke, razvoj in raziskave,
pokriti zatetne izgube itd. Velike korporacije imajo zadosfmancna sredstva, da
lahko vstopijo v katero koli panogo. Z velikostjotgebnih investicij se zmanjSuje
krog potencialih vstopnikov.

5. Obstoje&i konkurenti imajo doldenekvalitativne prednosti pred novimi vstopniki.
To se kaze v znanju, ki so ga podjetja pridobilezsketa poslovanja, in tehnologiji, ki
so jo razvili. Ustaljena podjetja imajo po navadlj§e geografske polozaje in njihove
blagovne znamke so ze zgrajene.

6. Ko v panogo vstopi nov konkurent, se mora wiljuv obstoje&e distribucijske
kanale. To lahko pomeni, da mora s police v trgovini n#ii konkureréni proizvod.
Bolj kot imajo obstojéa podjetja kontrolo in monopol nad distribucijskikanali,
vecja je ovira za vstop novega konkurenta. Ovira mestaidi takrat, ko so omejeni
distribucijski kanali. Ta ovira je lahko tako vedikda morajo nova podjetja ustvariti
svoje distribucijske kanale in se tako uspesnaxzkijv panogo.
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7. Zakonodajne ovire so zadnja skupina tezav, s katerimi se morajo giop@va

2.3

podjetja v panogi. To oviro bomo pozneje spoznali kelo pomembno, saj je za
vsako zdravilo potrebna obsezna registracija, presie lahko z&ne prodajati v
doloceni drzavi.

Pogajalska mo¢ dobaviteljev

Mocni dobavitelji lahko izniijo dobickonosnost panoge&ie poviSajo svoje cene oziroma
zniZajo kvaliteto svojih proizvodov ali storitevoer v svojentlanku (2008, str. 4-5) navaja
situacije, kjer imajo skupine dobaviteljevey@ moc:

2.4

Ko so dobavitelji boljskoncentrirani oziroma imajo v&§o monopolno mdé od
panoge, kamor prodajajo, imajo tudi neprimerngw@ogajalsko mé.

Veliko dobaviteljev prodaja svoje proizvode aliréiiee v panogam, kar pomeni, da
imajo razprSene prihodke Tako se lahko ostreje pogajajo s podijetji, saoni
popolnoma odvisni od njih, medtem ko so podjetjanpwadi zelo odvisna od svojih
dobaviteljev.

Lahko obstajajo veliki stroSkimenjave dobavitelja kar pomeni, da bo potrebno
vloziti velika sredstva in energijo za urestev zamenjave.

Visokadiferenciacija proizvodov je naslednja lastnost panoge, ki daje dobaviteljem
pogajalsko mé. Proizvodi oziroma polproizvodi, ki ponujajo nedlodano vrednost,
so bolj zaZeleni kot standardni, cenejSi in bolegosti. Tako je lahko menjava
dobavitelja usodna za kéme potroSnike.

Substituti niso zlahka na voljo in v tem primeru se lahko aotelji obnaSajo kot
monopolisti.

Dobavitelji lahko spoznajo moznost ddka v panogi kupca in tako samicn&jo
proizvajati konéni proizvod. Tako lahko podjetja izgubijo dobavitelja in hkrat
dobijo novega konkurenta.

Pogajalska mo¢ kupcev

Mocni potroSniki lahko uporabijo svojo pogajalsko ¢nko pritisnejo na cene oziroma
zahtevajo vé kvalitete in boljSe storitve. Njihova mopride do izraza, ko so cenovno
obcutljivi, kar znizuje cene in hkrati dotkonosnost panoge. Lastnosti pogajalskecimo
veljajo enako za potrosnike kot za industrijske s(bass-to-business) uporabnike. Edina
razlika je v tem, da je dostikrat tezko razumetidience in potrebe konih uporabnikov.
Kupci imajo ve&jo pogajalsko me, ¢e (Porter, 2008, str. 5-6):

je kupcev malo oziroma kupujejovelike koli¢éine glede na celotho ponudbo

proizvajalca. To Se posebej pride do izraza, kgarpadjetja visoke stalne stroske;
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* se kupci poéutijo matne,ce verjamejo, da lahko vedno najdejo enakovredeiz\yord.
To pomeni, da ima panoga relativho podobne proieykdse naliferencirajo;

e oObstajajonizki stroSki zamenjave proizvoda

* se kupci odléijo, da bodo dolden produkt, ki so ga do zdaj kupovali,éeh
proizvajali kar sami. TakSna situacija se rada zgodi takrat, ko kupozeajo, da
imajo proizvajalci prevedobicka.

Kupci so praviloma cenovno olitljiivejSi v panogah, kjer vrednost nabavljenegaizroda
predstavlja velik delez v njihovem prihodku. V tgmmeru se bodo radi pogajali in zeleli
izposlovati kar najboljSo ponudbo. Revnejsi kucimajo finartne tezave, so daloma bolj
obtutljivi na ceno kot bogatejsiCe so kupci predani kvaliteti in jo tudi potrebujege ne
bodo veliko zmenili za ceno proizvoda oziroma s$texi

2.5 Nevarnost nastopa substitutov

Substituti lahko predstavljajo velik problem za pgo. Obstaja moznost, da kupec zadovolji
doloceno potrebno s povsem ra&riimi proizvodi oziroma storitvami. Naj¢@ maoc imajo
substituti z visoko krizno elaghostjo povprasSevanja in tisti, ki se proizvajajpanogah z
visokimi donosi (PraSnikar & Debeljak, 1998). Sutint se po navadi obravnavajo préve
ozko in veliko podjetij spregleda raatie moznosti, ki jih imajo na voljo njihovi kupciipr
zadovoljevanju dolgenih potreb. Veliko takSnih razhih moznosti lahko mmo zniza
dobickonosnost v panogi, saj bi vsakrSno poviSanje c¢amglo do tega, da bi kupci deloma
nadomestili proizvode panoge z drugimi proizvodka je za podjetja kigno, da spremljajo
dogajanja v panogah, kjer se skrivajo potencialbissituti. Na primer, tehnoloske izboljSave
v plasteni industriji so neposredno ogrozile panogo jekld, je plastika postala zelo dem
substitut (Porter, 2008, str. 7).

Porter navaja dva kljina razloga za g nevarnost pojavljanja substitutov:
e Substituti predstavljajo atraktivnho zamenjavo zgiagelen proizvod in se prodajajo po
ugodni ceni. Bolj kot zadovoljijpodobne potrebe bolj so ti substituti nevarni;
» Uporabniki imajo nizkestroSke prehodak substitutom, ki ne zahtevajo velikasa in
energije.

2.6 Zakonodajni in politiéni vpliv

K modelu petih silnic bomo dodali Se Sesto, ki gtadlja druge udelezence v panogi, kot so
vlada in njena politika, sindikati, lokalne skuphp&inancne institucije ter ostale interesne
skupine (Hunger & Wheelen, 1993, str. 104). K tesjadnikom lahko dodamo Se sposobnost
in zmoznost razvijanja mrez (networks), kar pomeoznavanje in vzpostavljanje stikov s
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pravimi ljudmi (Naralgnik, 2004, str. 90-92). Mreze je potrebno vzpodiapri vseh
udelezencih in tako iztrzitim vegjo konkureno prednost.

To bo za nas zelo pomembna silnica, saj bomo oeahjpanogo, ki je nagnjena k
regulaciji s strani drzave. Za nate& bomo nasSo panogo uvrstili v ekonomsko in
zakonodajno okolje, ki je vse prej kot svobodnéramsparentno. NajpomembnejSi element za
naso analizo bo politika drzave, saj je ta dalajmanejSa in najvplivnejSa. Farmacevtska
panoga se Steje za takocabljivo, da se drzave pogosto vmeSavajo in dikbiragjravila, ki se
lahko predpisujejo, in tista, ki se ne smejo.

3. ANALIZA PRIVLA CNOSTI PANOGE GENERICNIH
FARMACEVTSKIH PROIZVODOV V SREDNJI AZ1JI

Farmacevtsko panogo opredeljujemo kot neki skulegnih in originatoskih podijetij, ki
prodajajo »farma« in »OTC« proizvode. »Farma« zthawnora predpisati zdravnik, medtem
ko lahko dobimo »OTC« proizvode brez recepta. \0BjieAziji je ta meja povsem zabrisana,
saj lahko dobimo skoraj vsako zdravilo v lekarnin&o panogo ne bomo vkijli kozmetike

in veterinarskih proizvodov, saj imata ti dve skupiekoliko drugéne lastnosti. Omejili smo
tudi geografsko podige, ki zajema pet drzav Srednje Azije: KazahstarzbdKistan,
Turkmenistan, Tadzikistan in Kirgizijo.

V tem poglavju bomo sistemato analizirali privi@nost omenjene panoge, kar pomeni, da
bomo ocenili intenzivnost posamezne silnice in medolccljivk. Nekatere silnice bomo
obravnavali bolj splosno, saj veljajo za svetowarnfacevtski trg in niso geografsko pogojene.
Zaradi pomanjkanja podatkov bodo nekatere silnloaede izkljuklno na oceni. Na koncu
bomo vplive vseh doldjivk zdruzili v skupno tabelo in tako izdelali rm®ceno privianosti
panoge.

3.1 Rivalstvo med obstojeéimi konkurenti

Prva silnica, ki sem jo opisal v prejSnjem poglavje bilo rivalstvo med obstajemi
konkurenti. Navedel sem dalgivke, ki dolocajo cenovno konkurenco ter intenzivnost
konkuriranja med podjetji. Te dalljivke bom obravnaval v praksi, torej jih bom poaez
intenzivnostjo rivalstva farmacevtskih podjetij padraiju Kazahstana in preostale Srednje
Azije.
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3.1.1 Intenzivnost rivalstva
Stevilo podijetij:

Zaradi pomanjkanja doma farmacevtske industrije in nestabilnosti ekonarrséliticnega
okolja, farmacevtske proizvodnje na pogjuioSrednje Azije praktno ni. To pomeni, da tuja
podjetja uvazajo svoja zdravila in tako konkuriraja trgih. Samo v Kazahstanu konkurira
priblizno 120 podjetij, ki imajo tam odprta svojeedstavniStva oziroma poslujejo direktno
prek svojih distributerjev (Loksin, 2008). Kot wido v Tabeli 4 je trzni delez desetih
najmanejSih konkurentov relativno enakomerno porazdeljgnpanoga vsekakor nima
svojega vodje, ki bi se mu ostala podjetja prilagaj Se v& lestvica najménejsih
farmacevtskih podjetij se skoraj vsako letoémm premeSa. Tako lahko zakijmo, da v
panogi obstaja wge Stevilo enakovrednih konkurentov in je s tegdika povsem neprivima
Vse kaze na to, da se bo takSno stanje nadaljev@il@ nasledn;jih letih.

Tabela 4: Vodilnih 10 farmacevtskih podjetij na pofju Kazahstana, njihova prodaja in njihov trzni delea
leti 2006 in 2007

Mesto v Prodaja (v mio Trzni delez
lestvici Podjetje USD) v %
2007 2007 2006 2007 2006
1 Sanofi-Aventis 43,9 26,5 7,9 6,7
2 GlaxoSmithKline 37,4 28,1 6,7 7,2
3 Nycomed 33, 13,4 6,0 3,4
4 Ratiopharm GmbH 22,9 11,7 4,1 3,0
5 Novartis 21,9 16,2 4,0 4,1
6 Solvay Pharmaceuticals 21,4 10,5 3,9 2,7
7 Berlin-Chemie 21,2 16,5 3,8 4,2
8 F. Hoffmann-La Roche 15,3 7,7 2,8 2,0
9 Gedeon Richter Ltd. 14]1 124 2,6 3,2
10 Bayer Healthcare 12|6 9,8 2,3 2,4
Skupaj 243,6 153,0 44,0 38,9

Vir: Import GLS v Kazahstan, Medicina in Farmacif008.
Stopnja rasti panoge:

V vsej regiji Srednje Azije se skrivajo skoraj nezjame moznosti in Wéna panog belezi
dvomestne Stevilke rasti. Kot prikazuje Slika 4} tarmacevtske panoge v Kazahstanu raste
zelo hitro in bo letos verjetno presegel milijardmeriskih dolarjev. Podjetja prodirajo iz
razvitejSih drzav (Kazahstan) v manj razvite (Kzigi, Uzbekistan...) in tako je priloZznosti
veliko, panoga pa Se zdalei zastena. Kot smo omenili v prvem poglavju, hitro rasidi
BDP na prebivalca in kupna e povéuje. To pomeni, da se bo prodaja Se naprej
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poveevala tudi v razvitejSih mestih in drzavah, kjerzg prisotnih ve tujih farmacevtskih
podjetij. Z manjSo zakasnitvijo za razvitim svetem je v zadnjih desetih letih prebivalstvo
Srednje Azije postaralo, kar pomeni, da bo vs€ pevpraSevanja po farmacevtskih
proizvodih.

Lahko zaklj¢imo, da ni ménega rivalstva med konkurenti, saj se tem ni titetjavati med
seboj, vendar lahko izkotigjo nove priloZnosti in se Sirijo na nova pafjeo S tega vidika je
panoga zelo privina V prihodnosti pidakujemo velik prodor tujih podjetij na trge Srednje
Azije, zato bo panoga verjetno postala srednjelamma na podr&u rasti in neizkori&enega
potenciala.

Slika 4: Velikost trga farmacevtske panoge v Kataahspo tekéih cenah za obdobje 2003-2007 v milijonih
usb
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Vir: Farmacevteeskij rinok Kazahstana, Farmaceigskij Vestnik, 2008a
Izstopne ovire:

Na trgih Srednje Azije konkurirajo predvsem tujanfacevtska podjetja, ki imajo tam odprta
predstavniStva, prek katerih poslujejo. Nekateradjgia so se odtla, da svojih
predstavniStev ne bodo odpirala in tako poslujgjektho s svojimi distributerji. To pomeni,
da je v panogi vezanih zelo malo specializirangdstev in da so ovire za izstop relativnho
nizke. Tako lahko podjetja vstopijo na farmacevts§iSrednje Azije in brez ¥gh stroSkov

ali teZav tudi izstopijoCe upostevamo nizke izstopne ovire, lahkiereo, da ni intenzivnega
rivalstva in da je s tega vidika panoga privia saj se slaba podjetja hitro umaknejo in ne
ovirajo ve& zdravih konkurentov. V bliznji prihodnosti ne gakujemo véjih sprememb pri
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izstopnih ovirah. V bolj oddaljeni prihodnosti, kbodo podjetja zgela vzpostavljati
proizvodnjo v Sredniji Aziji, pa se lahko izstopnére pove&ajo in tako zniZzajo privienost
farmacevtske panoge.

Motiviranost konkurentov:

Zadnjecase kar nekaj farmacevtskih podjetij sledi strgit8gjenja na trge Rusije in nekdanje
Sovjetske zveze. Tista podjetja, ki so uspeSnoofmds na celotnem podifjo, Zanjejo
vrtoglave dobike. Dostikrat se zgodi, da se Kazahstan in Sredaj@ vzameta kot nek
»testni trg« za vstop v Azijo (Bajt, 2008). Tako swnedzerji méno motivirani, da se
izkazejo v Srednji Aziji in prepégjo lastnike, da nadaljujejo z &jemi investicijami. S tega
vidika je rivalstvo zelo intenzivno. Ko pa upoStev@ da je trg Srednje Azije relativno
majhen (v primerjavi z Rusijo oziroma Azijo), lahkakljucimo, da obstaja srednje &
rivalstvo in da je s tega vidika farmacevtska panggednje priviégna V prihodnosti ne
pricakujemo veéjih sprememb priviégnosti panoge na tem podjo.

Prebiranje signalov:

Farmacevtska podjetja, ki nastopajo na trgih Seedygije, pokrivajo zelo podobno paleto
zdravil, le da jih prodajajo pod drugo blagovno mka. To pomeni, da podjetja lazje
preberejo signale svojih konkurentov, saj zelo dgiwznajo kodne izdelke. Na trgih Srednje
Azije nastopajo svetovno znana farmacevtska padjktjjih ostali konkurenti dobro poznajo
in tesno spremljajo. Tudi cilji omenjenih konkurewtso zelo podobni, saj si vsi zelijo
osvojiti kazahstanski trg in se nato razsSiriti nauge trge Srednje Azije. Tako lahko
zakljwimo, da podjetja zlahka preberejo signale drugdr, pomeni, da je rivalstvo Sibko in
panoga privliéna Pricakujemo, da se bo takSno stanje nadaljevalo tpdinodnosti.

3.1.2 Cenovna konkurenca

Kot sem napisal v prejSnjem poglavju, je cenovniakkioenca kljgno orodje, ki lahko méno
zniza dobtkonosnost panoge. Odltev podjetij, da bodo konkurirala na osnovi celaéko
zelo negativno vpliva na priwaost celotne panoge. V nadaljevanju bom opisaldjotke,
ki spodbujajo cenovno konkurenco med farmacevtshiodijetji v Srednji Aziji.

Diferenciacija proizvodov:
Farmacevtska podjetja praviloma prodajajo povseakersubstance, ki so obéne v drugo
blagovno znamko oziroma imajo manj pomembne sgeeifilastnosti. Na primer: Enap,

Ednit, Enam in Vasotec so enaka zdravila z dfoga imenom. To pomeni, da stroSkov
menjave med zdravili raziih proizvajalcev praktno ni. Potrebno pa je poudariti, da je
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prebivalstvo Srednje Azije ntoo nagnjeno k temu, da diferencira originatorska od
generénih zdravil. To izvira iz dejstva, da so prebivaBrednje Azije manj izobrazeni in da
dostikrat ne razumejo dejstva, da gre za povsentitas® substanco (Bajt, 2008). Tako lahko
zakljwimo, da imamo srednje mwo diferenciacijo proizvodov in hkrati srednje pasno
panogo. Zaradi vse ¥gga prodora generikov v Srednjo Azijo incjee izobrazenosti
prebivalstva lahko ptakujemo, da se bodo originatorska in gefexi zdravila vse manj
diferencirala. Privl&nost panoge za obstégkonkurente bo s tega vidika verjetno upadla.

Delez stalnih stroSkov:

Dejstvo je, da imajo farmacevtska podjetja pravéomisoke stalne stroSke v primerjavi z
variabilnimi, saj ogromno vlagajo v raziskave izvaj. Nas pa zanima, kakSne stalne stroSke
imajo podjetja, ko zmejo prodajati svoja zdravila na trgih Srednje AziPrimeri stalnih
stroSkov so registracija predstavniStva, regigiaadravil, pl&a direktorja, avtomobil,
stanovanje itd. Na drugi strani pa imamo variabsgtreski, ki so vse prej kot zanemarljivi. Z
vecanjem prodaje narédjo stroski za promocijo. Ker je &ea svetovnih farmacevtskih
podjetij lociranih v Ameriki in Evropi, so prevozmsiroski zelo visoki. Na primer, stroSek
prevoza zdravil z enim tovornjakom iz Slovenije az@hstan znaSa priblizno 7-10 odstotkov
celotnega tovora (Bajt, 2008). Stalni in variabstioski so enako pomembni, kar pomeni, da
je s tega vidika cenovna konkurenca srednj€émaan da nam ta dodgivka kaze srednje
priviatno panogo. V prihodnje se takSno stanje verjetnomgpoemenilo.

Zahtevane kolkine proizvodov:

Farmacevtska panoga je znana po tem, da morajeetogijroizvesti in prodati ogromne
kolicine proizvodov, da lahko pokrijejo vrtoglave streStazvoja in raziskav. Za nas pa je
bolj pomembno, kakSne koinhe zdravil se prodajo na trgih Srednje Azije. @levh to, da so
tovornjaki najcenejSe prevozno sredstvo, bi laléddirda mora podjetje napolniti vsaj enega .
S tega vidika mora predstavniStvo prodati vsaktoizdravil, da vsak teden ali dva zapolni
tovornjak oziroma vagon na vlaku.

Vsako zdravilo, ki se prodaja na trgih Srednje &zinora biti formalno registrirano. TakSna
registracija dokazuje kakovost zdravila in izpohgestandarde za prodajo na trgu. Za dvo- ali
veckomponentno zdravilo mora podjetje odsSteti pribdizZ8130 evrov (Alimzanova, 2008).
Podkupnine, ki so dostikrat neizogibne, to Stevifieo nekoliko pov&ajo. Predstavnistvo v
Srednji Aziji mora prodati dokeno koltino posameznega zdravila, da pokrije stroSke
njegove registracije. Ker pa omenjeni stroski nigko visoki, so lahko kaline prodanih
proizvodov srednje velike, da predstavniStva ogtadenosna. Ta dotdjivka kaze na srednje
mocno nagnjenost k cenovni konkurenci in na srednjelg@no panogo. V prihodnosti ne
pricakujemo veéjih sprememb na tem podja.
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Minljivost proizvodov:

Cenovna konkurenca je zelo éma takrat, ko so proizvodi ali storitve nagnjenieknu, da
zastarajo oziromacasoma povsem izginejo. Farmacevtska panoga iznaelananj novih
substanc in tako stara zdravila ohranjajo svojai@kbst. Ker pa so zdravila po navadi zelc
ob¢utljiva, so nagnjena k temu, da se pokvarijo. Peugrrok trajanja zdravila je priblizno
dve leti (Bajt, 2008). Tako tudi ta ddlgvka kaze na srednje nmino nagnjenost k cenovni
konkurenci in_srednje priviao panogo. V prihodnosti ne pekujemo veéjih sprememb.

3.1.3 Ocenarivalstva med obstoje €imi konkurenti

V tem poglavju smo zbrali in ocenili devet ddjivk privla¢nosti farmacevtske panoge glede
na silnico rivalstva med obstgjeni konkurenti na pod&u Srednje Azije. Priviénost
panoge smo ocenili za ted@leto in za neko srednjeémo prihodnost 3-5 let. Pri ocenjevanju
priviacnosti panoge smo se naslonili na model tovarngavjkv, prikazan v zbirki prigodkov
(Pwko, 1993, str. 79-84). Glede na razpoloZljive pkedain analize smo se odib za
tristopenjsko lestvico ocenjevanja. Tabela 5 naikaguje analizo priviénosti panoge po
posameznih doldjivkah. Analiza je pokazala, da najvelolccljivk kaZze na srednje ndmo
rivalstvo med konkurenti. Tako lahko zakijmno, da je panoga glede na silnico rivalstva med
obstoj&imi konkurenti srednje privima. Predvidevanje prihodnosti kaze na to, da bodo
nekatere doldjivke spremenile svojo smer, kar pa ne bo bistveplvalo na kokno oceno
priviacnosti.

Tabela 5: Kvalitativha ocena privéaosti panoge farmacevtskih proizvodov za ¢eleto in prihodnje obdobje
glede na rivalstvo med obstejmi konkurenti

Privlaénost panoge

Dolodljivka Teka’e leto 3-5 let v prihodnje

nizka | srednja| visoka | nizka | srednja| visoka
Stevilo podijetij X X
Stopnja rasti panoge X X
Izstopne ovire X X
Motiviranost konkurentov X X
Prebiranje signalov X X
Diferenciacija proizvodov X X
Delez stalnih stroSkov X X
Zahtevane kotine proizvodov X
Minljivost proizvodov X X
Sestevek krizcev 1 5 3 2 5 2
Delna privlaénost panoge X X

Vir: Zbir analize privla’nosti panoge po posameznih dijiokah rivalstva med obstojeni konkurenti, izdelan na osnovi subjektivne ocene
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3.2 Nevarnost vstopa novih konkurentov

Vstopanje novih konkurentov predstavlja silnico,nkocno vpliva na privldnost panoge in
lahko drastino zniza njeno dobkonosnost. V&e kot so vstopne ovire, bolj je panoga
priviacna za obstojge konkurente in manj za tiste, ki v njo Sele vsjopAnalizirali bomo
vsako dolgljivko posebej in nato podali skupno oceno za tekieto in za prihodnost 3-5 let.
Prewevali bomo privlénost panoge z vidika Ze obst&je podietij.

3.2.1 Dolo éljivke nevarnosti vstopa

Ekonomije obsega:

Farmacevtska panoga zahteva velike ekonomije obssjaimajo véja podjetja boljSo
pogajalsko mo pri nabavi surovin in lazje financirajo raziskawerazvoj svojih zdravil. Tudi
tista podjetja, ki nastopajo na trgih Srednje Aziptrebujejo velike ekonomije obsega,
vendar s povsem drugydam razlogom. Kot sem Ze omenil, morajo podjetara@dajo pokriti
visoke stroske registracij zdravil. Se bolj pomemipa je dejstvo, da lahko na trgu uspejo
samo tisti, ki se povezZejo s samim vrhom drzave.d@vezan z vrhom pa pomeni, da moras
biti zanimiv in na trgih prodajati ¥ koli¢ino proizvodov. Ko upoStevamo relativho
majhnost samega trga, lahko za&ijuno, da obstajajo srednje e vstopne ovire glede na
potrebne ekonomije obsega, kar kaze_na srednjéa@nity panogo. Zadnje&ase je veliko
govora o tem, da se predsednik Kazahstana nampoaezati z najv§imi farmacevtskimi
podjetji in skupaj investirati v proizvodnjo zdrav{Jurjevi, 2008). Za vzpostavitev
proizvodnje na podigu Kazahstana bo potrebnih ogromno investicij, ikjits bodo lahko
privoXila le tista podjetja, ki na trgu prodajajocje kolicine zdravil. V primeru, da bo do
tega res prislo, se bodo p@aée ovire za vstop novih konkurentov in prisgn@st panoge se
bo zviSala.

Pripadnost potrosnikov:

V Srednji Aziji obstaja zelo velika pripadnost pmnikov vejim in bolj znanim
farmacevtskim podjetjem. To izvira iz dejstva, @aprebivalstvo manj izobrazeno in tako
teZje razume, da so lahko originatorska in ge€narizdravila povsem enaka. Dostikrat se
zgodi, da so zdravniki na relativno nizki strokowavni in si ne upajo predpisovati man;j
znanih zdravil (Jurje¥i 2008). Ker socialni sistem v Srednji Aziji ne wjel prav dobro, je
mogaie kupiti prav vsa zdravila (antibiotike, antidepvesitd.) brez zdravniSkega recepta.
Tako se posamezniki po navadi kar sami &ighaza nabavo zdravil oziroma se posvetujejo s
svojimi sorodniki. Brez strokovnega svetovanja pajeotroSniki Se toliko vi§o prednost
vegjim farmacevtskim podjetjem z bolj znanimi blagavmiznamkami. To lahko opazimo pri
¢isto preprosti substanci, kot je vitamin C, ki s#iko bolje prodaja pod znanimi blagovnimi
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znamkami kljub temu, da gre za idént kislino (Bajt, 2008). Tako lahko zak#jmo, da je
pripadnost potrosnikov farmacevtskim podjetjem @dBiji Aziji zelo m@&na, kar s tega vidika
kaZze na méno privlagnostpanoge. V bliznji prihodnosti ne pakujemo véjih sprememb na
tem podrgju.

StroSki menjave proizvoda:

StroSkov menjave med zdravili za Kme uporabnike prakino ni,¢e ne upoStevamo dejstva,
da je potrebno prebrati navodila za uporabo nozegavila. Drzavne bolniSnice in lekarne, ki
tudi spadajo med uporabnike, imajo nekaj admirtistidn stroSkov, ko Zelijjo zamenjati
proizvajalca svojih zdravil. Ker so ti stroSki rid@o majhni, lahko zakljgimo, da potroSniki
brez vejih tezav menjajo med proizvajalci in njihovimi zdili. S tega vidika je panoga
nepriviaina za obstojéa podjetja, saj ta lahko zlahka izgubijo svoje waboike. V
prihodnosti ne ptiakujemo véjih sprememb na tem podija.

Kapitalske investicije:

Farmacevtska panoga zahteva ogromne kapitalskstioye, kar predstavlja veliko oviro za
nove vstopnike. Potrebne investicije v Srednji AZg seveda veliko manjSe, saj ni potrebno
zgraditi celotnega farmacevtskega podjetja, vesddahko odprejo le manjSa predstavnistva.
Kapitalske investicije so tako naslednje: regisjagaredstavnistva, registracija zdravil, najem
pisarne, plée zaposlenih, stroSki promocije itd. Ti stroSkis® prej kot nizki, vendar ne
predstavljajo v&iega zalogaja za neko srednje veliko farmacevtstdjghje. Tako lahko
zakljwimo, da je z vidika potrebnih kapitalskih invegtiarmacevtska panoga v Srednji
Aziji srednje privl&na Kot sem Ze omenil se v prihodnostigakuje, da se bo drZzava vse&ve
vmeSavala v farmacevisko panogo in bo skupaj iimedstv proizvodnjo na donddh tleh.
Takrat lahko pdakujemo, da bodo kapitalske investicije igrale k&lpomembnejSo vlogo,
kar pomeni, da se bo priviaost panoge za ¥ konkurente méno poveala.

Kvalitativne prednosti:

Farmacevtska podjetja, ki Ze nastopajo na trgihdi§ee Azije, imajo vsekakor veliko
kvalitativnin prednosti pred novimi vstopniki. Dabrpoznajo miselnost in kulturo
prebivalstva, ki se nimo razlikuje od preostalega dela sveta. Na prinaet, kot 90 %
voznikov na cesti je moskih, medtem ko zdravilalam predvsem zenske. Novi konkurenti
tezko razumejo dejstvo, da je oglasSevanje na pamdjivejih prometnih vpadnicah povsem
zgreSena poteza. TaksSnih in podobnih primerov hkdanasteli zelo veliko. Obstgje
podjetja tudi dobro poznajo speciipsti srednjeazijskega trga in vedo, kako se spiopas
zakonodajnimi ovirami. Kot sem ze omenil, so kupaiavil v Srednji Aziji m@no vezani na
znane blagovne znamke in se le s tezavo privadyamimenom. Tako lahko zakiumo, da
so kvalitativne prednosti obstdja podjetij velike, kar predstavlja veliko vstopowiro za
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nove konkurente. S tega vidika je panoga zelo @i in pricakujemo, da bo takSna tudi
ostala v prihodnje.

Distribucijski kanali:

Distribucijski kanali predstavljajo visoko oviro zsve vstopnike, saj imajo bolniSnice in
lekarne Ze ustaljeno paleto zdravil. Tezko je ptaprrlekarno, da bo zala prodajati neko
povsem neznano blagovno znamko kljub temu, da jkolik® cenejSa. Medicinski
predstavniki obstojgh konkurentov so Ze opravili svoje delo in zdr&ennavadili na svoja
zdravila. Véji distributerji imajo podpisane pogodbe z obstoje konkurenti in se le pesi
privadijo na nove partnerje. Tako mora podjetje,vkiopa na trg Srednje Azije, vloziti
ogromno energije in denarja, da se uspesno dgikyjudistribucijsko verigo. Pred petnajstimi
leti so nekatera \Wga farmacevtska podjetja ustvarjala svoje distrijsike kanale tako, da so
investirala v svoje distributerje in jim pomagala wsakem koraku. V zadnjih letih so se
distributerji tako meéno razvili, da je povsem nesmiselno imeti povsenjesv

Ne moremo mimo dejstva, da so distribucijski karadiravil v Srednji Aziji povsem
liberalizirani. Zelo malo je zakonodajnih omejitav prakticno vsak lahko odpre zasebno
lekarno v svoiji kleti. V Kazahstanu je bilo v 12008 registriranih 7639 lekarn, od tega 4280
zasebnih in 3359 drzavnih (Farmaceejskij rinok Kazahstana, 2008b). V panogi lekarn ni
zaslediti vejih monopolov in lahko r&emo, da obstaja skoraj popolna konkurenca.
Distribucijski kanali tako predstavljajo srednje ¢no oviro za vstop novih konkurentov, kar
pomeni, da je na tem podja panoga srednje priviaa V prihodnosti ne piakujemo veéjih
sprememb glede lastnosti distribucijskih kanal@&rednji Aziji.

Zakonodajne ovire:

Zakonodajne ovire so kljma tezava, s katero se morajo spopasti farmaceypistigtja, Ki
Zelijo vstopiti na trge Srednje Azije. Potrebnigevodi v ruski jezik, registracija posameznih
zdravil, standardi kakovosti, razha dovoljenja, strokovne Studije itd. Kmalu bo &remeti
vso dokumentacijo tudi v dortia jezikih. To pomeni, da bodo morala farmacevigkd)etja
prevesti vse svoje dokumente v Sest tadh jezikov, kar bo predstavljajo velik izziv zaveo
vstopnike. Véina zakonodajnih preprek v Srednji Aziji pa je nangh tako, da jih ni mog®
premagati drugge kakor s podkupninami. Obstdjkonkurenti imajo tukaj veliko prednost,
saj poznajo ves sistem inctm vedo, koga je potrebno podkupiti. Tako lahkoljg&kmo, da
je na podroju zakonodajnih ovir panoga zelo privtea

Vseh pet drzav Srednje Azije se bori proti korupdj moc¢no ovira svobodno in zdravo
ekonomijo. Kirgizija je prva drzava v regiji, ki jenela demokratine parlamentarne volitve,
kar pomeni, da se bo korupcijagasi zmanjSevala. Z ekonomskim napredkom se tudi v
Kazahstanu razmere izboljSujejo, saj sa&@lase visje in se drzavni usluzbenci bojijo, da bi
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izgubili svoje poloZaje (Jurjedj 2008).Ce pa upostevamo napovedi, da Zeli sam predsednik
Kazahstana vzeti farmacevtsko panogo pod svojdj@kbodo zakonodajne ovire Se nekaj
¢asa ostale na zelo visokem nivoju. Tako bo farm@&avpanoga tudi v prihodnje zelo
priviatna za obstoje konkurente, ki bodo ob pravedasu pripravljeni investirati in
sodelovati s politinim vodstvom Kazahstana.

3.2.2 Ocena nevarnosti vstopa novih konkurentov

V tem poglavju smo zbrali in ocenili sedem dwjiok privlacnosti farmacevitske panoge
glede na silnico vstopa novih konkurentov na trgedSje Azije. Privldnost panoge smo
ocenili za tekoe leto in za neko srednjeimo prihodnost 3-5 let. Tabela 6 nam prikazuje
analizo privl&nosti panoge po posameznih dijizkah nevarnosti vstopa v panogo. Analiza
nam kaze, da s tega vidika obstaja v Srednji Azgdnja do visoka privé@ost farmacevtske
panoge.

Ce upostevamo napovedi, da bodo velika farmacevisdjetja zaéela investirati v
proizvodnjo na podrgu Srednje Azije, se lahko ovire za vstop novih lkaentov precej
poviSajo. Tista podjetja, ki bodo zamudila partkersodelovanje s polinim vrhom

Kazahstana, bodo v prihodnje zelo tezko uspevatagoa Kar pet doldjivk nam kaze na to,
da se bo priviénost farmaceviske panoge na paglidcSrednje Azije v prihodnosti povala.

Tabela 6 nazorno prikazuje rezultate naSe analize.

Tabela 6: Kvalitativna ocena privémosti panoge farmacevtskih proizvodov za ¢eleto in prihodnje obdobje
glede na nevarnost vstopa novih konkurentov

Privlaénost panoge

Dolodljivka Teka’e leto 3-5 let v prihodnje

nizka | srednja| visoka | nizka | srednja| visoka
Ekonomije obsega X X
Pripadnost potroSnikov X X
StroSki menjave proizvoda X X
Kapitalske investicije X
Kvalitativne prednosti X X
Distribucijski kanali X X
Zakonodajne ovire X X
Sestevek krizcev 1 3 3 1 1
Delna privlaénost panoge X X

Vir: Zbir analize privla’nosti panoge po posameznih ddjiokah nevarnosti vstopa novih konkurentov, izdela osnovi subjektivne ocene.
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3.3 Pogajalska moé dobaviteljev

Mocni dobavitelji lahko zmanjSajo priwaost panoge, ko poviSajo cene oziroma zniZzajo
kvaliteto svojih proizvodov ali storitev. Farmacgkd panogo zalagajo &e dobavitelji,
veliko jih prihaja iz Indije. Glede na to, da gra popolnoma osnovne surovine, lahko
dobavitelji konkurirajo skoraj izkljgno na ceni. V&na surovin je relativno poceni, kar
pomeni, da imajo dobavitelji majhno pogajalskocmo

Z vidika naSih omejitev pa so ti dobavitelji osndvisurovin povsem brez ¥ega pomena.
Srednja Azija predstavlja zelo majhen trg za famntska podjetja, ki se lahko brez¢je
teZav prilagajajo nihanju v tamkajsnji prodaji. §ieproblem predstavlja odtmost samega
podraija, kar pomeni, da morajo podijetja poskrbeti z&rman hkrati cenovno ugoden prevoz.
Tako so za naSo panogo zelo pomembna transportijatjaoin jih lahko obravnavamo kot
najpomembnejSo skupino dobaviteljev. V nadaljevabgpmo zato analizirali dodtjivke
pogajalske mé transportnih podijetij, aktualnih za farmacevtgkemogo v Sredn;ji Aziji.

Obravnavali bomo predvsem transportna podjetjadddujejo na podrgu Slovenije in
Evropske unije. TakSno omejitev smo si postavilioz&er je transport zdravil iz Severne
Amerike izjemno logistino zahteven, saj Srednja Azija nima dostopa dooswega morja.
Amerisko farmacevtsko podjetje Unifarm skladisvoja zdravila v Latviji (Riga), medtem ko
jih podjetje Sagma skladiSv Belorusiji (Minsk). Ta zdravila se nato nalagaja tovornjake
in razvazajo po Evropi in Aziji (Jurjef;i 2008).

Skladi€na podjetja imajo zelo majhno pomembnost za naBogma saj se zdravila pogosto
nalagajo v skladi8h farmacevtskih podjetij. Omenimo lahko carinskiadiZa v Alma-Ati
(Kazahstan), kjer se odlagajo zdravila, ki tamigk@jo na konec carinskega postopka.
Spediterji in zavarovalnice tudi niso tako pomemtmai naso analizo, saj jih izbirajo
prevozniki sami (Bajt, 2008).

3.3.1 Doloéljivke pogajalske mo €i prevoznikov

Koncentracija prevoznikov:

Slovenija ima veliko Stevilo najrazhejSih transportnih podjetij (takSna je tradicija ad
Avstro-Ogrske). Geografsko lezimo na sredini Evrapémamo dostop do najsevernejSega
dela Jadranskega morja. Kljub temu pa imamo zelto mpeevoznikov, ki so prisotni na
srednjeazijskih trgih. Velja omeniti dejstvo, dazsivavila zelo otutljiva na temperaturo, kar
pomeni, da se poleti lahko pokvarijo oziroma pozamirznejo. Redki prevozniki v Sloveniji
oziroma Evropski uniji imajo prilagojene tovornjake prevoz okutljivin zdravil (Bajt,
2008). Zadnjecase se pojavlja vse ¥eermokontejnerjev na Zeleznici, ki predstavljajo
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alternativo klaginemu transportu s tovornjaki. Problem nastane,j&egsrevoz z Zeleznico
zelo p@&asen (lahko traja od 15 do 20 dni) hkrati pa ningrien za manjSe posSiljke. Nekatera
zahodnoevropska in ameriSka farmacevtska podjetjapsrabljala letalski prevoz, kar se je
hitro izkazalo za predrago izbiro pridi koli¢cinah. Drzave Srednje Azije se nahajajo na
sredini kontinenta in nimajo nikakrSnega dostopasgetovnega morja, zato tudi ladijski
prevoz ni primeren. Tako lahko zakljmo, da imajo evropski prevozniki zdravil relativho
veliko ma: in da je farmacevtska panoga s tega vidika negnel Zaradi vse wgega
prodora tujih podjetij na trge Srednje Azije se ppgavilo ve& transportnih podjetij, kar
pomeni, da se bo privlaost farmacevtske panoge povisala.

Razprsenost prihodkov:

Transportna podjetja imajo &&loma zelo razprSene prihodke, saj prevazajo zaziinejSe
panoge. Ker pa zdravila zahtevajo posebno obrayreajoso obutljiva na temperaturo, se
morajo prevozniki na tem podija specializirati. Enako velja za Zeleznico, ki mdanvestirati

v posebne izolirane kontejnerje. NajnejSe slovensko transportno podjetje, specialiniran
za Srednjo Azijo, je Globus d. o. 0., ki prevaz&iKa zdravila v véino vzhodnih regij (Bajt,
2008). Veje Stevilo tovornjakov imajo prilagojenih za transpzdravil, vsekakor pa tudi
opravljajo prevoze za druge panoge. Tako lahkojuzékio, da morajo biti transportna
podjetja vsaj delno specializirana za prevoz zdiravolj oddaljene regije, kar pomeni, da
imajo srednje m&no razprSenost prihodkov. Farmacevtska panogat¢ga vidika_srednje
priviatnain pricakujemo, da bo takSna tudi ostala v prihodnje.

StroSki menjave med prevozniki:

Prevozniki opravljajo relativno enostavno storitkar pa Se zdatene velja za farmacevtsko
panogo v Srednji Aziji. Prevoznik mora imeti pritggno opremo ter bogate izkusnje prevoza
¢ez Ukrajino in Rusijo, da lahko uspesno opravij@jsposel. Tako lahko farmacevtsko
podjetje porabi veliko energije, da najde novegavpenika, ki bo zadosti velik za gje
posSiljke in hkrati primeren za prevoz zdravil v &n@ Azijo. Zelo lahko se zgodi, da so
farmacevtska podjetja prisiliena vloziti svoja s®@ za posodobitev opreme svojih
prevoznikov. Tako lahko zakkimo, da so stroSki menjave med prevozniki relativismki,
kar kaze na nizko privémost panoge. V prihodnosti @akujemo Se wgi razcvet Srednje
Azije, kar pomeni, da se bo pojavljala S&jaepotreba po transportu zdravil iz Evrope. Tako
se bodo znizali stroSki menjave med prevozniki,bgajo ti veliko bolj prilagojeni potrebam
farmacevtske panoge.
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3.3.2 Ocena pogajalske mo ¢&i dobaviteljev

V tem poglavju smo zbrali in ocenili tri dalijivke privlacnosti farmacevtske panoge glede
na silnico pogajalske ndo prevoznikov zdravil v Srednjo Azijo. Pri analismo uporabili
Porterjevo silnico pogajalske @iodobaviteljev in jo nekoliko spremenili za naSetrpbe.
Prewili smo tri dolctljivke obravnavane silnice, ki so najbolj aktualma nasSo analizo.
Tabela 7 nam prikazuje analizo prigesti panoge po posameznih navedenihdjpl&ah.

Zaklju¢imo lahko, da imajo prevozniki zdravil v Srednjoifzvisoko pogajalsko my kar
mocno zniZuje priviénost naSe panoge. V prihodnosti ¢akujemo ekonomski razcvet
Srednje Azije in vedno ¥ potrebo po specializiranih transportnih podfetgmanjSala se
bo pogajalska moteh prevoznikov in priviénost farmaceviske panoge bo s tega vidika
narasla.

Tabela 7: Kvalitativna ocena privémosti panoge farmacevtskih proizvodov za ¢eleto in prihodnje obdobje
glede na pogajalsko ndgrevoznikov za Srednjo Azijo

Privlaénost panoge
Dolodljivka Teka’e leto 3-5 let v prihodnje
nizka | srednja| visoka | nizka | srednja| visoka

Koncentracija prevoznikov X X
Razprsenost prihodkov X X

StroSki menjave prevoznika X X
SesStevek krizcev 2 1 0 3

Delna privlaénost panoge X X

Vir: Zbir analize privla’nosti panoge po posameznih dijiwkah pogajalske md prevoznikov, izdelan na osnovi subjektivne ocene.

3.4 Pogajalska moé kupcev

Moc¢ni kupci lahko uporabijo svojo pogajalsko énteko, da zénejo znizevati cene in
zahtevati ve kvalitete ter boljSe storitve. Farmacevtska pgdjetSrednji Aziji se nahajajo na
zxetku prodajne mreze, kar pomeni, da so njihovi kupslji distributerji, lekarne,
bolniSnice kot tudi koéni uporabniki. Farmacevtska podjetja he smejo zamgtn nobene
skupine udelezencev, saj bi tako ogrozili svojodajo. Veliko se govori o tem, da zeli
predsednik Kazahstana prevzeti farmacevtsko papodaosvoje okrilje in se tako vmesati v
prodajno mrezo (Jurjedi 2008). Realizacija takSnih &réov bi pomenila katastrofo za §je
distributerje, saj bi njihovo glavno vlogo prevzaliazava. ZmanjSanje konkurence med
distributerji bi z&utili tudi drugi udelezenci v prodajni mrezi.
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Slika 5 nam nazorno prikazuje celotno prodajno mred glavnih farmacevtskih podjetij do
kon¢nih potroSnikov na poditgu Srednje Azije. V tem poglavju bomo analiziraletp
dolccljivk pogajalske mei kupcev, ki so aktualne za farmacevtsko panogeedigi Aziji.

Slika 5: Prodajna mreZa farmacevtskih podjetij e@rji Aziji, od najvéjih distributerjev do zadnjih
potroSnikov.

// Potrognik
- Bolninica 1 A A{P ——
rzavna lekarna otro$ni
[ Distributer 1 . /
Provaialec | ] BolniSnica 2 | prsavna lekama B Potrognik
roizvajalec
j — v
\ Distributer 2 * Mre3a lekarn
/< >< Lekarna 1 * Potrognik
Proizvajalec 2 |———+— Distributer 3 * Vecje lekarne /"‘ Lekarna 2 » Potronik
. \ Lekarna 3 * Potrosnik
Vse vedje Manj$i distributer |~
vmegavanje drzave \ Potrosnik

Vir: Lastne izkuSnje in opazanja lastnosti farmdske panoge v Srednji Aziji.

3.4.1 Dolo é€ljivke pogajalske mo €i kupcev

Stevilo kupcev:

Distributerji farmacevtskih proizvodov so se v zgldnetih maino razvili na podrgu
Srednje Azije. Tabela 8 nam prikazuje deset vodiistributerjev v Kazahstanu, ki imajo
relativno enakomerno razporejene trzne delezZe.vioesinajveéjih distributerjev se skoraj
vsako leto méno premesa, kar pomeni, da lahko govorimo o skpogjolni konkurenci.
Zakonodajne omejitve na podjo lekarn so zelo nizke in skoraj vsak, ki ima naprostor,
lahko odpre svojo lekarno. Posl&dd je samo v Kazahstanudvkot sedem tisbdrzavnih in
zasebnih lekarn, kar je zelo veliko za 15-milijonskrzavo. Podobne razmere lahko
zasledimo tudi v drugih drzavah Srednje Azije.

Za svetovno farmacevtsko panogo velja, da so jenini uporabniki prav vsi ljudje, saj je
skoraj nemogeée, da je nekdo popolnoma zdrav vse svoje Zivljehgepomeni, da obstaja
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ve¢ kot 60 milijonov potencialnih kamih uporabnikov farmacevtskih proizvodov na
podraiju Srednje Azije.

Tabela 8: Vodilnih 10 farmacevtskih distributerjga podr@ju Kazahstana, njihova prodaja ter njihov trzni
delez za leti 2006 in 2007

Mesto v Prodaja (v mio. Trzni delez
lestvici Distributer USD) v %
2007 2007 2006 2007 2006
1 Medikus-center 52,8 51,5 9,4 13,1
2 Emiti 50,6 25,8 9,1 6,6
3 KFK Medservis plus 49,2 28,1 8,9 7,2
4 Stomed 43,6 39,0 7,9 9,9
5 Viva Farm 32,5 16,4 5,9 4,2
6 Amanat 24,1 14,4 4.4 3,7
7 Romat 21,6 14,0 3,9 3,6
8 NPO Zerde 18,0 10,7 3,2 2,7
9 Interfarma-K 17,3 16,0 3,1 4,1
10 MC Grup 14,2 11,3 2,6 2,9
Skupaj 323,3 227,2 58,4 57,8

Vir: Import GLS v Kazahstan, Medicina in Farmacif008.

Tako lahko zakljgimo, da obstajajo Stevilni kupci farmacevtskih gr@dov na vseh ravneh
prodajne mreze. Ker je kupcev veliko in kupujejéatieno majhne koliine proizvodov,
njihova pogajalska nione pride do izraza. Farmacevtska podjetja tako vezana na manjSe
Stevilo kljuwnih kupcev, kar kaZe na visoko pristestpanogeCe upoStevamo predvidevanja,
da bo predsednik Kazahstana okrepil svoj vpliv fenacevtisko panogo, se bo Stevilo
distributerjev moéno zmanjSalo in privinost panoge bo upadla.

Ekvivalentnost razliénih produktov:

V zadnjih letih se je sprostilo ¥ma patentov kljanih substanc in zato se na svetovnem trgu
prodaja veliko genefhih zdravil, ki jih sestavljajo povsem enake molekurudi na trgih
Srednje Azije lahko najdemo skoraj enakovredne é&ewatske proizvode, ki se prodajajo pod
razlicnimi blagovnimi znamkami. To pomeni, da je pog&alsna kupcev velika, saj se
lahko v katerem koli trenutku odiigo za drugo blagovno znamko. Potrebno pa je upafite
dejstvo, da se originatorska zdravila éno diferencirajo od gene€nih zdravil na trgih
Srednje Azije. Tako lahko zakfjimo, da je z vidika ekvivalentnosti rashih produktov
panoga_srednje pritaa V prihodnjih letih ne ptiakujemo veéjih sprememb na tem
podraju.
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StroSki menjave proizvodov:

StroSke menjave med proizvodi sem Ze ocenil priiansilnice nevarnosti vstopa novih
konkurentov. Tudi tukaj velja, da stroSkov menjadeavil za kokne uporabnike prakino ni.
Drzavne bolniSnice in lekarne imajo minimalne adstnativne izdatke, ko Zelijo zamenjati
proizvajalca svojih zdravil. Ker so ti stroski rid@o majhni, lahko réemo, da kupci brez
vedjin tezav menjavajo proizvode farmacevtskih pogjdiako lahko zakljgimo, da imajo
kupci veliko pogajalsko moin da je s tega vidika panoga neprévla V prihodnosti ne
pricakujemo veéjih sprememb na tem podia.

Lastna proizvodnja:

Farmacevtska podjetja so izjemno tehnoloSko usmerje investirajo ogromno sredstev v
raziskave, razvoj, znanje, postopke, patente ikahr& nemogoe si je predstavljati, da bi
vegji distributer zael sam proizvajati zdravila in tako ogrozil farmeiska podjetja. Se @
znanstvena fantastika bi se odvile, bi koréni uporabniki za&eli sami razvijati farmacevtske
proizvode. Tako lahko mirno #gemo, da kupci nimajo pogajalske éhglede moznosti lastne
proizvodnje, kar kaze na visoko privteost panoge. TaksSno stanje se bo nadaljevalo tudi v
prihodnje.

Cenovna elastnost:

Za svetovno farmacevtsko panogo velja, da potrogknavadi niso cenovno elasti, saj
zelo visoko cenijo svoje zdravje. Ker pa je k@na v Srednji Aziji zelo razSirjena, so kupci
nekoliko olgutljivejSi na ceno. To pomeni, da bodo gledali tadiceno, ko se bodo od&ii o
nakupu zdravil. To pomeni tudi, da imajo srednjoggjalsko mo¢ in da s tega vidika
belezimo_srednje privé@o panogo. Srednja Azija (predvsem Kazahstan) befsbiko rast
BDP-ja in realne kupne nip kar pomeni, da se bo v prihodnje cenovna elagtt
farmacevtskih proizvodov zmanjSala. Panozna pindat se bo zato povala.

3.4.2 Ocena pogajalske mo ¢€i kupcev

V tem poglavju smo zbrali in ocenili pet doljvk privlacnosti farmacevtske panoge glede na
silnico pogajalske mi» kupcev na trgih Srednje Azije. Privlaost panoge smo ocenili za
tekate leto in za neko srednjemm prihodnost 3-5 let. Tabela 9 nam prikazuje aoali
priviacnosti panoge po posameznih ddjivkah. Z analizo smo ugotovili, da obstaja sredn;
do visoka privlénost farmacevtske panoge, glede na silnico podg&atsai kupcev. V
prihodnosti pakujemo, da bo nekaj dalfivk spremenilo svojo smer vplivanja, kar pa ne
bo vplivalo na kotino oceno privldnosti panoge.
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Tabela 9: Kvalitativha ocena privéaosti panoge farmacevtskih proizvodov za ¢eleto in prihodnje obdobje
glede na pogajalsko ndiupcev

Privlaénost panoge

Dolodljivka Teka’e leto 3-5 let v prihodnje

nizka | srednja| visoka | nizka | srednja| visoka
Stevilo kupcev X X
Ekvivalentnost produktov X X
StroSki menjave proizvodov X X
Lastna proizvodnja X X
Cenovna elasthost X X
SesStevek krizcev 1 2 2 1 2 2
Delna privlaénost panoge X X

Vir: Zbir analize privla’nosti panoge po posameznih dijivkah pogajalske ma kupcev, izdelan na osnovi subjektivne ocene.

3.5 Nevarnost pojavljanja substitutov

Klju¢no vpraSanje na tem podjo je, ali obstajajo primerni substituti, ki bi lat ogrozili
farmacevtsko panogo v Srednji Aziji. Po razpadu jSiske zveze se je sprostilacire
zakonodajnih preprek glede alternativnega zdrapjen Srednji Aziji. Alternativni naini
zdravljenja, kot so akupunktura, homeopatija, kiatgika, Samanstvo, razhe diete se v
regiji niso najbolje prijeli (Bajt, 2008). Zaradlihine kitajske meje se je nekaj redkih ljudi
obrnilo na kitajsko medicino. Ob resnejSih bolezpéalternativna zdravljenja @ajno niso
primerna. Tisti najpremoznejSi se odpravijo na ¥ljeaje v Moskvo oziroma Evropo.

Tako lahko zakljgimo, da ni véje nevarnosti nastopa substitutov farmacevtskilizpoalov
nasploh, kakor tudi na trgih Srednje Azije. Medstia stroka dold, katero zdravilo je
najbolj primerno za zdravljenje d@ene bolezni in vsakrsni substituti so lahko zeméni.
Tudi ¢e lahko uporabimo razina zdravila za zdravljenje d@ene boleznih, jih ne moremo
klasificirati kot substitute, saj gre za proizvodeotraj farmacevtske panoge. Torej sta z
vidika nevarnosti nastopa substitutov farmacevsslatovna panoga in farmacevtska panoga
v Srednji Aziji zelo privl&ni. V naslednjih nekaj letih ne gakujemo veéje nevarnosti
nastopa substitutov za proizvode farmacevtske ganog

3.6 Zakonodajni in politiéni vpliv

Dejstvo je, da so srednjeazijske drzave povsenraetano in diktatorsko vodene, z izjemo
Kirgizije, ki je imela pred dvema letoma revolucijp je sprejela parlamentarni sistem.
Nursultan Nazarbajev je ri@lu Kazahstana ze skoraj 20 let in bo tam verjestal do smrti.
Naceloma obstaja nek demokign sistem volitev, vendar so vsi medijo pod kowti@blasti.
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Ko se pojavi monejSi protikandidat, se ga hitro »figti« s prizori§a oziroma odstopi iz
neznanih razlogov.

Farmacevtska panoga je po navadicnmkontrolirana s strani drzave, ki Zeli &#a§ svoje
prebivalce pred nekakovostnimi zdravili. Potrebne sbsezne registracije zdravil, ki
povzratajo farmacevtskim podjetjem veliko stroSkov in zafajo veliko energije. Glavno
orodje teh registracij v Srednji Aziji pa je »pdnije« denarja tujim podjetjem. Korupcija in
podkupnine so nujno zlo, ki ovira ddékna podjetja, medtem ko druga lahko cvetijo.
Privlatnost panoge je za obstége podjetja toliko v&a, saj poznajo ves sistem incima
podkupovanja in ttno vedo, koga je potrebno podkupiti. Kot prikaztgbela 10ima vseh
pet drzav Srednje Azije zelo nizek indeks pri oegapju korupcije. Njihovi indeksi se
gibljejo okoli vrednosti 2. Za primerjavo lahko vaamo Slovenijo, ki se priblizuje vrednosti
7 in je trenutno na sedemindvajsetem mestu nai¢estv

Tabela 10: Indeks korupcije drzav Srednje Azije

polozaj 2007 2006 2005 2004
Slovenija 27 6,6 6,4 6,1 5,9
Kazahstan 150 2,1 2,6 2,6 2,2
Kirgizija 150 2,1 2,2 2,3 2,2
Tadzikistan 150 2,1 2,2 2,1 2,0
Turkmenistan 162 2,0 2,2 1,8 2,0
Uzbekistan 175 1,7 2,7 2,2 2,3

Vir: Wikipedia [Corruption Perceptions Index], 2008

Korupcija predstavlja velik problem za nove vstd@niv farmacevtsko panogo. Po drugi
strani pa je zakonodaja na pogtozdravil, lekarn, bolniSnic in celotne farmacéegpanoge
zelo spro&na. Z nekaj podkupovanja potrebuje podjetje leape&dnov, da registrira
doloceno zdravilo in ga lansira na trg.

Kar nekaj virov zagotavlja, da se pripravljajo kelispremembe farmaceviske panoge v
Kazahstanu. Predsednik drzave naj bi se dldlda bo farmacevtsko panogo prevzel pod
svoje okrilje. TakSne riate je uprauiil tako, da je obljubil farmacevtsko proizvodnjo na
kazahstanskih tleh in tako tudi odprtjeipga Stevila novih delovnih mest. V Kazahstanu je
veliko premalo tehnologije in znanja, da bi sarhkia z&eli proizvajati zdravila. Péakuje se
povabilo svetovnih farmacevtskih podjetij, da buglj z drzavo investirali v proizvodnjo
zdravil. Farmacevtska podjetja, ki se bodo ¢itloza takSno sodelovanje, bodo lahko uzivala
brezmejno zasto in poma drzave. Podjetjem, ki bodo zavrnila partnersti$agzahstanom,
se ne kaze preveroznata prihodnost, saj bodo dobila neskmn manega konkurenta
(drzavo), proti kateremu se bo zelo tezko bojevati.
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Tako lahko zakljgimo, da je silnica zakonodajnega in pdligga vpliva srednje ntoa.
Zaradi sprememb v farmacevtski panogi pé&gkiujemo, da se bo tudi ta silnica poaia, kar
bo pomenilo pové&nje privi&nosti za obstofa podijetja, ki se bodo uspela prilagoditi
spremembam.

3.7 Skupna ocena privlaénosti farmacevtske panoge v Srednji Aziji

V poglavjih od 3.1 do 3.6 so opisane silnice pkwalasti panoge in njihove daljivke, ki
sem jih kvalitativno opredelil z ocenami nizke,d1g oziroma visoke nmé Pri ocenjevanju
skupne privlédnost panoge sem upoSteval, da ima vseh Sest sgildiko tezo. Priviaost
panoge sem ocenil s st&iSpodietij, ki so v panogi Ze prisotna. Visoka [@wnost panoge
torej pomeni, da farmacevtska podjetja belezijatreho visoke doldke in da obstajajo
mocne ovire za vstop novih konkurentov.

3.7.1 Skupna ocena privla €énosti farmacevtske panoge na trgih Srednje
Azije

Tabela 11 zdruzuje delne analize vseh silnic inappdkupno oceno privaosti panoge za
tekate leto in za prihodnost 3-5 let. Skupna priviest panoge temelji na seStevku delnih
priviacnosti posameznih silnic.

Ko analiziramo rezultate tabele 11, ugotovimo, el@skupna priviénost panoge v tekem
obdobju srednje mima. Izstopa silnica nevarnosti pojavljanja subsiituki kaze na mino
privlacnost, saj panoga skorajda ne pozna substitutodrii@ strani izstopa pogajalska o
dobaviteljev, za katero smo ugotovili, da je reflati mana in da zmanjSuje priwaost
panoge.

Analiza nam kaze na to, da se bo v prihodnostilgnst panoge Se poseda. To lahko
pripiSemo predpostavkam, da bo pohth vodstvo Kazahstana &do prevzemati kontrolo
nad farmacevtsko panogo. Tako lahko tudi sklepatadjo panoga postala manj pritna za
nove vstopnike.
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Tabela 11: Skupna ocena privleosti farmacevtske panoge na trgih Srednje Azije

Silnica/doloéljivka priviachosti panoge

Teka’e leto

3-5 let v prihodnje

nizka

sredn. | visok.

nizka | sredn.| visok.

Rivalstvo med ob. konkurenti

Stevilo podijetij

Stopnja rasti panoge

Izstopne ovire

Motiviranost konkurentov

Prebiranje signalov

Diferenciacija proizvodov

Delez stalnih stroSkov

Zahtevane kotine proizvodov

Minljivost proizvodov

Delna privlaénost panoge

Nevarnost vstopa novih kon.

Ekonomije obsega

Pripadnost potroSnikov

StroSki menjave proizvoda

Kapitalske investicije

Kvalitativhe prednosti

Distribucijski kanali

Zakonodajne ovire

Delna privlaénost panoge

Pogajalska md@& dobaviteljev

Koncentracija dobaviteljev

Razprsenost dohodkov

StroSki menjave med prevozniki

Delna privlaénost panoge

Pogajalska md@& kupcev

Stevilo kupcev

Ekvivalentnost produktov

StroSki menjave proizvodov

Lastna proizvodnja

Cenovna elastnost

Delna privlaénost panoge

Nevarnost nastopa substitutov

Delna privlaénost panoge

Zakonodajni in politi €ni vplivi

Delna privlaénost panoge

X

Sestevek privl@&nosti silnic

3 2

Skupna privlaénost panoge

X

Vir: Zbir celotne analize privlénosti farmacevtske panoge na trgih Srednje Azije.
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Sklep

Osnovni cilj tega diplomskega dela je bil analizi@ivlacnost farmacevtske panoge na trgih
Srednje Azije. V prvem poglavju sem predstavil pek&tualnih informacij svetovne
farmacevtske panoge. Pozneje sem postavil mejegeeerénimi in originatorskimi podjetij
ter predstavil geografsko podje Srednje Azije. Temu podfiu sem dodelil pet drzav:
Kazahstan, Uzbekistan, Turkmenistan, TadzikistaKirgizijo. Pojasnil sem tudi razloge za
takSno geografsko opredelitev in nato opisal nedegcifénosti tega podi@a. V drugem
poglavju sem podrobno predstavil Porterjev moddihpsilnic in omenil Se Sesto, ki
predstavlja ostale udelezence v panogi. Vse komkneesilnice sem opremil s pomembnimi
determinantami oziroma dalfivkami, ter se tako teore&tno pripravil za praktino analizo
privlacnosti panoge.

Sledilo je tretje poglavje, v katerem sem pr&aki izpeljal vso analizo. Analiziral sem
dolacljivke vseh silnic, ocenil njihovo smer in man jih predstavil na koncu vsakega
podpoglavja. Zaradi pomanjkanja informacij sem po=favljal, da so silnice enako
pomembne pri dokanju privia&nosti panoge. Na koncu sem zdruzil dtjleke vseh silnic in
izdelal skupno oceno priwaosti farmacevtske panoge na trgih Srednje Azije.

Analiza nam je pokazala, da obstaja srednjénaaivalstvo med obstajeni konkurenti in

da je s tega vidika panoga srednje ptimk Zaradi specifnosti farmacevtske panoge je
nevarnost vstopa novih konkurentov srednje nizkavézniki zdravil imajo v&o pogajalsko
moc, saj so drzave Srednje Azije zelo affre in nimajo dostopa do svetovnega morja.
Ugotovili smo, da imajo kupci relativno majhno pfaisko ma@, kar kaze na priviaejSo
panogo. Nevarnosti nastopa substitutov péaktini, medtem ko belezimo srednje dne
zakonodajne in politne vplive. Tako lahko zaklfimo, da je farmacevtska panoga srednje
privlana za obstoj&a podjetja na trgih Srednje Azije. V prihodnjih agketih pricakujemo,

da se bo privienost panoge povala. To lahko sklepamo zaradi predpostavk ¢jera
sodelovanju obstojgh farmacevtskih podjetij s poliinim vodstvom Srednje Azije in zaradi
pricakovanega zmanjSanja pogajalskecnpoevoznikov zdravil.

Glavna omejitev pri izdelavi diplomskega dela jéolpomanjkanje podatkov in strokovnih
analiz farmacevtske panoge v Srednji Aziji. Zelbkte je bilo zbrati koristne informacije iz
povsem oddaljene Slovenije. Kmalu sem ugotoviljedae&iina strokovnih analiz pédjivih.

Te analize so namenjene menedZerjerjitvdarmacevtskih podijetij, ki se pripravljajo za
vstop v Srednjo Azijo in ne za Studente, ki obraaa tovrstno tematiko. Tako sem se
odiccil da poklicem nekaj starih znancev v Kazahstan, ki se spozmajoaziéna podrdja
farmacevtske panoge Srednje Azije. Skupaj z njimdwnformacijami, sploSnimi podatki na
internetu in moji subjektivni oceni sem uspeSnlgb analizo privlénosti panoge v Srednji
Aziji.
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Moje diplomsko delo lahko sluzi kot iztoica za nadaljnjo analizo. Nacedku sem Zzelel
analizirati privi&nost genetine farmacevtske panoge v Srednji Aziji. Pozneje sgotovil,
da imam premalo podatkov in da bi porabil velikemgije, ¢ce bi Zelel Igevati generike od
originatorjev. V prihodnosti bi bilo zanimivo izdgl analizo posebej za genar in posebej
za originatorsko farmacevtsko panogo. Veliko pometn sem posvetil Kazahstanu, saj
predstavlja dakenajveiji trg. Seveda pa bi bilo izjemno zanimivo izdelptidrobno analizo
tudi za druge drZzave Srednje Azije.
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