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De geneesmiddelen-hedri jÍskolom staat wereldwi jd onder druk rlanwege
overheidsmaatregelen op het gebied van de vermindering van de ziekte-
kosten. Generica-Íabrikanten en parallelimporteurs hebben daardoor
voorlopig het tii mee. Intussen herbezinnen merk-industriëlen zich op
hun posit ie. Met de toenemende Europeanisering van beleid- en regelge-
ving staat een ingrijpende herstructurering van de logistieke dienstverle-
ning binnen de bedrijÍstak voor de deur. Over deze nieuwe structuur
organiseerde 'Nederland Distributieland' in maart 1996 een congres'Pharma-logistics in Europe'. 0nder de deelnemers bevonden zich merk-
geneesmiddelen-Íirma's, grote transport- en automatiseringsbedrijven.
De positie van groothandels en openbare apothekers ligt nu echt onder
kruisvuur.
Een gesprek met Dr. H. Snier, bedrijÍskundige en politicoloog. Hij promo-
veerde op 'Goncurrentie en strategie in de geneesmiddelensector'.
Momenteel is hii verbonden aan de vakgroep BedrijÍseconomie van de
Katholieke Universiteit Brabant. De heer Snier bekritiseert de visie van
de groothandelaren. Hij beticht hen en de openbare apothekers van
deÍensieÍ gedrag. Zo moeten zijwel verliezen!

Logist iek ven eigenl i jk te klein, met uitzonderrng
"ln de tachtiger jaren vond een intensi- misschien van 0PG. Tegeli jkert i jd r ich-
vering van activi teiten binnen de ten merkproducenten zich meer en
geneesmiddelen-bedri j fskolom plaats", meer 0p central isat ie van hun produk-
zegt Snier. " lntussen wordt in de t ie in 'global plants' .  Die eenheden zul-
negentiger jaren door de toenemende len gecompliceerde werkzame ingre-
Europeanisering de schaal van de diënten van medici jnen gaan produce-
logist ieke dienstverlening groter. ren. Deze basisstoffen zul len dan naar
Daardoor wordt de schaal van de tradi- elders -bi jvoorbeeld hun 'Euro-plant '-

t ionele Nederlandse distr ibutiebedri i-  worden vervoerd om daar verder te

worden verwerkt tot eindprodukten.
Vervolgens nemen in logist iek gespe-
cial iseerde bedri jven de regionale dis-
tr ibutie ter hand wat tot enorme
schaalvoordelen leidt.  lmmers een
groot aantal merkproducenten levert
aan die centrale magazi jnen hun pro-
dukten af. Ter plekke worden deze
medici jnen voorzien van bi jsluiters en
etiketten wanneer zij worden omge-
pakt. Tevens beheren zij een systeem
dat ' recal ls '  mogel i jk  maakt .  Vanui t
deze centra gaan de produkten naar
ziekenhuizen en openbare apothekers,
maar ook direct naar de individuele
patiënten. Zo worden de huidige maga-
zi jnen van groothandelaren overbodig.
Logist iek Nederland meent dat zi j  het
aanzienl i jk goedkoper kunnen dan de
huidige grossiers. Dat zul len de zorg-
verzekeraars zeker weten te waarde-
ren, want door de budgettering gaan zi j
grotere bedri j fseconomische r isico's
lopen".

Status 0uo?
"Managers van de drie groothandels in
Nederland verwachten weinig verande-
ring in de structuur van de dienstverle-
ning binnen de farmaceutische bedri j fs-
tak," vervolgt Snier. "Zi j  roeien eigen-
l i jk tegen de stroom in. Want in een
ziekenhuis in Brabant bi jvoorbeeld
bevindt transmurale levering zich in de
planningsfase. De samenwerking tus-
sen postorderbedrijf Caremark en
Zilveren Kruis Rijnmond is een ander
voorbeeld van een snel veranderende
markt. De bedri j fskolom zal de komen-
de vi j f  tot-t ien jaar veel diepgaander
veranderen als gevolg van de toetre-
ding van nieuwe concurrenten, name-
l i jk van internationaal opererende
logist ieke organisaties. Een verande-
ring, die voortvloeit  uit  de huidige over-
capaciteit  bi j  merkproducenten, waar-
door het rendement te laag l igt.  Een
herstructureri ng van de produktiecentra
is het gevolg. Daarnaast leiden pri jsbe-
wegingen in Europa tevens tot geringe-
re marges en dwingen fabrikanten tot
een rat ioneel kostenbeleid. Vandaar
een fusiegolf van de grootste farma-
ondernemingen de laatste vier jaar en
het ontslag van zo'n 23.000 werkne-
mers. Dergel i jke ingrepen gecombi-
neerd met automatisering en preciezer
marktonderzoek leiden tot gerichtere
marketingcampagnes. Door in het voor-
traject zorgvuldiger te zi1n, vliegen



lnternationale logistiek "Pillen goedkoper wegzetten"
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onder meer artsenbezoekers de laan
uit".

Top 10
"Leschly van Smith Kl ine Beecham ver-
klaarde onlangs nog dat als SKB een
bedrijf interessant' vindt -bijvoorbeeld
op het gebied van de biotechnologie-
dan nemen zi j  dat eenvoudig en soms
voor zeer veel geld over" vervolgt
Snier. "Zo werd door Glaxo in '95

Affymax in de VS overgenomen, een
bedrijf dat op een omzet van ongeveer
15 mil joen dol lar, een verl ies van 20
mil joen dol lar noteerde! Glaxo betaal-
de 500 mil joen dol lar voor her bedri j f
dat gespecial iseerd is in het snel
screenen van grote aantal len verschi l-
lende moleculen op een gewenste bio-
medische eigenschap. De verwachting
is dat van de huidige top vijfrig groot-
ste producenten er in 5 tot 10 jaar nog
slechts zo'n 1 0 over zijn gebleven.
Behalve de kostenrational isat ie soelen
daarbi j  ook besparingen op de R&D-uit-
gaven een grote rol. De risico's verbon-
den aan het speurwerk zijn dermate
groot dat de bedrijven ten minste 1 mil-
jard dol lar per jaar voor dit  doel uit  zul-
len moeten geven, wi l len zi j  op lange
termijn overleven. Kleinere onderne-
mingen zoals Organon kunnen zich zul-
ke investeringen niet permiteren.
0rganon kri jgt dan dus een bi jrol als'niche player'  opgedrongen of gaat als-
nog fuseren of wordt overgenomen".

Reddeloos
"Uit de interviews met de managers
van de groothandels blijkt dat zij stra-
tegieën hanteren, die erg achterhaald
zi jn. Hun symbiotisch bondgenootschap
met openbare apothekers kan ertoe lei-
den dat zi j  gezamenli jk ten ondergaan",
vervolgt Snier. "0penbare apothekers
stellen zich eveneens veel te defensief
op. Neem bi jvoorbeeld de KNMp-
Sterspot over het biggetje dat een
slangetje kust! Het l i jkt al lemaal zo uit
de t i jd. Laten zi j  zich l iever prof i leren
met effectieve medicatie-bewaking. De
Utrechtse hoogleraar farmacologie
Glerum memoreerde dat recentel i jk
nog in een interview in Het Ziekenhuis.
Hij  zei daarin onder meer, dat oudere
mensen soms zo'n 15 medicamenten
krijgen voorgeschreven, waarvan de
interacties s0ms zelfs onvoldoende
bekend zi jn. Ook andere verpleeghuizen
melden dit  soort voorval len. lk vraao

mij dan ook wel eens af welk deel van
die 1.037 gulden die 65-plussers per
jaar aan medici jnen sl ikken nu overbo-
dig, onnodig of zelfs schadeli jk is. Juist
vanuit hun specif ieke deskundigheid
zou je venruachten dat voor zulke aan-
kopen apothekers toch wel wat meer
kwaliteit -in termen van persoonlijke
op de patiënt gerichte adviezen- kun-
nen leveren? Daarnaast zijn apothekers
niet veel goedkoper geworden,
ondanks efficiënter werken en de auto-
matisering. Je vraagt je af of de servi-

mededingingsbeletselen. Kortom het'oude-apothekers-concept' 
werkt niet

lang meer".

Nieuw elan
"0m hun posit ie toch nog te redden
dienen apothekers inhoudeli jk heel
hard aan daadwerkelijke kwaliteitsver-
beteringen te gaan werken. Het is toch
heel merkwaardig dat patiënten hun'eigen' 

apotheker zelden in zi jn ' toko'

aantreffen. Apothekers-ass istenten
beschikken niet over voldoende en

ce van de apothekers de ruim 1000 mil-
joen gulden waard is die daar per jaar
aan uitgegeven wordt. Kan dat niet
anders. beter èn (veel) goedkoper. In
andere bedrijfstakken blijken de pro-
dukten -zoals PC's, 'wit-goed', 

audio-
apparatuur, auto's- wel beter en tege-
lijkertijd goedkoper te kunnen worden.
Een teken aan de wand dat de farma-
bedrijfstak zich als volwassen bedriifs-
tak, nog steeds onvolwassen nÍiltt
gedragen. Bl i jkbaar is marktwerking
nog steeds onvoldoende tot de sector
doorgedrongen. Nog erger voor de
bedri j fstak zelf  is misschien dat de
geneesmiddelen-bedri j fskolom nauwe-
lijks reageert, terwijl zij l inks en rechts
door postorders, transmurale farmacie
en supermarkten dreigen te worden
ingehaald. Apothekers voelen zich
schi jnvei l ig dankzi j  hun benoemings-,
vestigings- en domeinencommissies.
Zi j  menen zich de concurrentie van hun
li j f  te kunnen houden door al ler lei
drempels te handhaven. Intussen
slecht de overheid zoveel mogeli jk

diepgaande vakinhoudeli jke kennis om
persoonlijke adviezen te verstrekken.
Het gaat tenslotte niet om snoepgoedl
Interacties, geneesmiddelenbewaking,
medische hulpmiddelen vergen een
afspraak met 'hun' apotheker, die dus
een eigen 'grat is '  spreekuur en -kamer
erop na zou moeten houden". Na een
slok automatenkoff ie vervolgt Snier:
"Hun antwoord op de huidige ontwik-
kel ingen binnen de bedri j fskolom zou
moeten bestaan uit intensieve samen-
werking, waardoor distr ibutie- en
schaalvoordelen optreden. Daardoor
kunnen zi j  eventueel 'snel lopers',  gene-
rieke en paral lel import produkten col-
lect ief bestel len. Dat houdt een bedrei-
ging van de groothandels in, die zich
daartegen proberen te weren door hun
ketenapotheken uit te breiden. Boven-
dien worden grossiers in het nauw
gedrongen door postorders, de Euro-
peanisering en internationaal 0pere-
rende logist ieke bedri jven. 0m 'op de
kar' te bl i jven moeten zi j  dus wel mee-
werken aan andere distributievormen



binnen de bedrijfskolom. Anders zal het
gevolg zijn dat groothandelaren en
apothekers ruzie makend uit  elkaar
gaan. Aan de Bonussen en Kort ingen
en al ler lei v0rmen van dienstverlening
door de groothandels -die prijsconcur-
rentie verstoren en afvlakken- komt
dan grotendeels een einde. 0ok de
winstgevendheid zal naar verwachting
lager komen te l iggen dan momenteel
het geval is".

Doodsklap?
"Strategische herbezinning is dus
noodzakelijk", vervolgt Snier. "Als
groothandels voor de traditionele apo-
thekers kiezen, dan bereiden zij hun
eigen doodsklap voor. Want de interna-
t ional isering dwingt hen tot een 'back-

to-core business'-positie. Hun functie
vereist dat zij produkten tegen de laag-
ste kosten leveren in concurrentie met
andere dienstverleners, zoals de logis-
t ieke special isten. lk ben dan ook erg
verbaasd dat Sorel (lnterpharm) meent
dat de cultuur van het lokaal af leveren
in zijn voordeel zal werken. Hij zou zich
juist zorgen moeten maken over de
zelfstandigheid van zijn bedrijf. Want
binnen enige jaren zal hi j  moeten fuse-
ren, intensief gaan samenwerken op
Europees niveau oÍ wordt zijn firma
overgenomen. 0p kleine schaal zi jn de
voorboden al waarneembaar. Zo nam
OPG 'Flandria'  over en het Duitse'Phoenix' verwierf een meerderheids-
belang in ACF/Brocacef. 0ok zul len de
grossiers wel samen moeten gaan om
enig weerwerk te leveren tegen de
internationale conglomeraten van
merkproducenten. Want in de nabije
toekomst zul len hun generieke dochter-
bedrijven tegen veel lagere prijzen hun
produkten moeten aanbieden. Als in de
VS tegen afbraakprijzen dergelijke
medici jnen op de markt kunnen komen
waarom dan niet in Nederland? Het is
toch van de zotte dat generiek hier in
Nederland onder het GVS steeds om-
streeks 60 tot 70o/o van het merkpro-
dukt kostl De innovatieve industrie is
steeds meer bereid tot enorme prijsver-
lagingen na af loop van haar patenten.
Want de merkindustrie prefereert een
situatie waarin klantenbinding bl i j f t
bestaan en patiënten niet op andere
medicatie worden overgezet. Boven-
dien werkt de generieke produktie als
een ol ievlek. Zi j  dr i jven op enige grote
produkten en versterken hun assorti-

ment door steeds meer kleinere pro-
dukten te maken. De merkindustrie
houdt hen l iever buiten de deur door
tegen lage prijzen hun eigen gedateer-
de produkten te verkopen, desnoods
tegen kostprijs".

Advies
"Wil len groothandels en apotheken
overleven dan zouden zij het beste hun'spaar-sokken' leeg kunnen halen,"
meent Snier. " ln de voor hen meest
optimale situatie zouden zi j  zich geza-
menli jk real ist isch en agressief op de
markt moeten vertonen, waarbij een
herbezinning op de aard en vorm van
hun aktiviteiten essentieel is. Dan
maken zij de meeste kans om zich in de
komende turbulente tijden staande te
houden. En die gaan komen, dat staat
vast. PTT Post pakketservice, KLM, Van
0mmeren, TNT, Danzas, Nedlloyd,
Oceanlink en anderen staan al in de
startblokken v00r een nieuwe distribu-
tiestructuur. Doordat er alternatieven
zullen komen in de markt zal in de toe-
komst aan een boycot van groothande-

laren, noch protesten van openbare
apothekers veel aandacht worden
gegeven. Boycot-acties zullen extra sti-
mulans bieden voor een snel le groei
van alternatieve distributievormen. De
rol van de openbare farmaceuten zal
veranderen van vrijwel monopolisti-
sche lokale aanbieders in één van
retail-managers. Zij moeten zich aan de
nieuwe marktcondities onderwerpen
en zich erop voorbereiden. Want
anders worden ztj van het bord
gespeeld door machtiger marktpartijen.
Het is binnenkort daadwerkel i jk:
(mee)eten of gegeten worden".


