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1. Lékárny



CZ vs. SK – trh veřejných lékáren 2017
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CZ&SK – dostupnost lékáren?!
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SEGMENTACE LÉKÁREN v CZ a SK k 31.12.2017
- Share of Total a Share on OTC Revenues dle QuintilesIMS (IQVIA)

Volné
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Síťové 33%

(47% OTC)

Alianční 42%

(35% OTC) 
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(38% OTC)
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(54% OTC) 



SK – vývoj segmentů lékáren v # a m€
za období CAGR 2010-17/16



CZ&SK – YoY vývoj řetězců a aliancí                                

v podílu hodnoty/ růstu sortimentu Rx/ OTC



CZ&SK – hlavní OTC kategorie a jejich YoY trend

- hodnota (OTC/DS) a růst



CZ&SK – hlavní OTC kategorie a jejich YoY trend

- hodnota (OTC/DS) a růst



CZ&SK – hlavní faktory růstu sortimentu                                 
(Sell-in veřejné lékárny v MAT 08/2017)





29% 3%



Průzkum trhu 

– výstupy omnibusového šetření 





CZ&SK – profilace lékáren v OTC a DS značkách?!



SK – koncentrace trhu veřejných lékáren



SK – koncentrace trhu veřejných lékáren



1. Lékárny - závěry pro SK vs. CZ

• Slovenský lékárenský trh je vysoce koncentrovaný s vysokou dostupností                                  
(40% lékáren pokrývá cca 80% trhu a 1 lékárna je na 2600 per capita a 4 lékárny/100km2) 
vs. méně koncentrovaný trh v ČR (3700 per capita a 3 lékárny/100km2)

• Zároveň 50% trhu léčiv se expeduje v 10 nejlidnatějších městech - to přináší vysoké riziko 
nedostupnosti na menších, stejně jako v ČR   

• Slovenskému trhu dominuje konsolidace do virtuálních sdružení (52% počtu a 60%Rx              
a 54%OTC) – v ČR o cca 20% méně (42% počtu, ale 46%Rx a 35%OTC)

• Řetězce posilují svoji pozici a rostou agresivněji a to dvouciferně jak v Rx, tak v OTC                                   
(22% počtu, ale 23%Rx a 38%OTC) – v ČR o 50% více (33% počtu, ale 40%Rx a 47%OTC )

• Klíčovým elementem růstu v segmentu OTC je cena a konkrétně kategorie 
Chřipka&nachlazení tvořící ¼ celého OTC trhu, stejně jako v ČR (rozdíl je v pozici 3. a 4.)

• Převážně nezávislé a alianční lékárny nedostatečně využívají růstu CPI,                                                  
OTC-EPC a samoléčby skrze DS, stejně jako v ČR



Co se snaží výrobci udělat pro lepší spolupráci s lékárnou          
v oblasti „Distribuce-Vizibility a Doporučení“? 

Distribuce

Nabídka brandů
s vyšší absolutní 

marží, USP             
a atraktivitou 

kategorie!

Extenze TO              
s vyšší GM a 

zaměřením na 
zúžení CatManu 

lékárny!

Vizibilita

Nabídky Sell-out 
bonusů 

podložené 
fotodokumentací 

vizibility!

Nabídky na 
komplexnější IMC 

a být opatrný s 
cenou v on-line 

prostředí!

Doporučení

Navázat Sell-out 
bonus na 

expedienta!

Podporovat 
odborné 

poradenství            
a příprodej!



Place your screenshot here

Silné OTC značky 
mají významně
větší počet 
zákazníků s mírně 
vyšší loajalitou a 
nákupní frekvencí!



2. Ziskovost



Vliv změny typu RP na celkovou hodnotu kompenzace?

Změna!                    
RP za recept

Zavedení RP             
za položku

Zdroj: data SZP a VZP ČR 2014



Mgr. Libor Štajer, advokát

ČR - Přehled dopadů změn z průběhu 2013 
na úspory finančních prostředků z v.z.p. v 2014                                                              

(zdroj: dopadová analýza IMS Health)

Dopad změn cen a úhrad v průběhu 2013:

1/ - 3,60 mld. Kč v tržbách výrobců (-7,2% registrovaného trhu)
2/ - 0,88 mld.Kč ve SOP distributorů a lékáren

3/ - 0,67 mld. Kč na DPH
4/ + 0,12 mld. Kč ve vyšších výdajích pacientů 

=> + 5,28 mld. Kč v úsporách zdravotních pojišťoven



30%-ní pokles hodnoty odměny                                                                                                 
za výkony lékárenské péče díky deflačním vlivům                                                                              

(zdroj: Pavel Vítek, 8.4.2015)

- 30%



Úspory SÚKL z revizí cen a úhrad mezi lety 2009 – H1 2017         
(zdroj: SÚKL data)
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(zdroj: SÚKL data)



Úspory SÚKL z revizí cen a úhrad mezi lety 2009 – H1 2017         
(zdroj: SÚKL data)



SK - vývoj obchodní přirážky 



SK – 50% přirážky je v pásmu 1-4



SK – 1/4 pásem 9-11 skrze ZP



SK – 1/4 pásem 9-11 skrze ZP



2. Ziskovost - závěr 

• Zisková marže (EBIT) je u 50% lékáren 1-5%, u 20% > 5% a u 30% < 1% (v CZ i SK)

• Nařízení týkající se ziskové přirážky velkodistributorů a lékáren, které specifikuje maximální 
marži rozdělenou do 8 nebo 11 cenových pásem podle výrobních cen se od roku 2009 
nezměnilo

• Navzdory mírnému růstu Rx trhu v CAGR 2009-16 byly maximální marže velkodistributorů       
a lékáren stagnující a to z následujících důvodů: 

• Změnila se struktura nákupního koše z hlediska cenových pásem (zvýšila se spotřeba 
dražších LP, kde je relativní OP nižší a obráceně se snížila spotřeba levnějších LP, kde je 
relativní OP vyšší) 

• Rozmach tendrů ZP v minulých letech v SK snižuje ziskovou marži, v ČR navíc dohodami 
o ceně se ZP a enormním růstem „S“ léků

• Ziskovost velkodistributorů a lékáren je významně ovlivněná                                              
narůstajícími provozními osobními náklady (4% v CAGR 2009-16)



Portfolio Management
- co nám umožní?
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Vystavení 
pro růst 
tržeb 

1. Kategorizace
2. Planogramy

3. Otevření lékárny 
pacientovy

Příprodej
jako služba 
pacientovi

1. Proaktivita
2. Odborné poradenství

3. Vstřícnost



3. Farmaceutický trh



QuintilesIMS Pharma Quick CZ
za období MAT 12/2017



QuintilesIMS Pharma Quick SK
za období MAT 12/2017



SK - růst trhu v hodnotě a objemu za CAGR 2009-17

a elementy růstu za H1 2017/2016



SK - vliv ZP na výkon trhu dle QuintilesIMS 
za období CAGR 2010-16



CZ - ARI sezóna W2014/15 – WS 2017/18 (DCD)                     

- ARI (Akutní Respirační Infekty, zdroj SZÚ)

2015/16 2016/172014/15 2017/18



SK - ARI sezóna W2015/16 – WS 2017/18 (HCD)                        
- ARI (Akutní Respirační Infekty, zdroj ÚVZ SR)



SK - ARI sezóna W2015/16 – WS 2017/18 (HCD)                        
- ARI (Akutní Respirační Infekty, zdroj ÚVZ SR)



“



Starý vs. nový svět?!

Starý svět

1/ Postoj řídící chování

2/ Vysoká loajalita ke značce

3/ Silně důvěřiví zákazníci

4/ Respekt k doporučení

5/ Emoční zapojení

Nový svět

1/ Chování určující postoj

2/ Vysoká afinita ke switchování

3/ Primárně nedůvěřiví zákazníci 

preferující vlastní poznání

4/ Řešení podložené vlastním 

poučením (heuristika)

5/ Racionálnější postoje



Place your screenshot here

Naše vlastní chování primárně určuje i naše 

osobní postoje, nákupní zvyklosti a jejich 

frekvenci!



Děkuji za pozornost!
Otázky?


