LATVIJAS UNIVERSITATE
BIZNESA, VADIBAS UN EKONOMIKAS FAKULTATE
VADIBZINATNES NODALA

ZALU CENU VEIDOSANAS PRINCIPU PIEMEROSANA
LATVIJAS ZALU TIRGU

PHARMACEUTICAL PRODUCT PRICING POLICIES APPLICABLE FOR
LATVIAN PHARMACEUTICAL MARKET

MAGISTRA DARBS

Vadibas zinibu magistra studiju programma

Marketinga vadiSanas apakSprogramma

Autors: Matiss Kite
Studenta apliecibas Nr.: mk18177

Darba vaditajs: Dr. ekon. profesore Anda Batraga

Riga 2020



ANOTACIJA

Zalu cenu ierobezojoSiem principiem ir tiesa ietekme uz zalu tirgus cenam, kadg] ir
butiski izvertet S0 principu piemérosanas iesp&jas Latvija.

Magistra darba “Zalu cenu veido$anas principu piem&roSana Latvijas zalu tirgd”
mérkis ir izpétit kopsakaribas, kas pastav starp zalu cenu veidojoSiem faktoriem,
ierobezojoSiem principiem un zalu cenam Eiropa, lai sniegtu priekSlikumus zalu cenu
veidoSanas iesp&jam Latvijas zalu tirgi.

Galvenie darba uzdevumi ir apkopot Eiropa izplatitakos zalu cenas ierobezojoSos
principus, zalu cenu ietekmgoSos faktorus, salidzinat zalu cenas Eiropa un sniegt
priekslikumus zalu cenu ierobezojoS0 principu piemé&roSanai Latvija.

Petijuma rezultati liek secinat, ka zalu cenas Latvija parsvara ir zemakas neka citviet
Eiropa un zalu cenu ierobezojoso principu parskatiSana varétu veicinat to pieejamibu Latvija.

Atslegvardi: farmacija, zalu cenas, zalu izmaksas, cenu ierobeZoSana, cenu

stratégijas



ANNOTATION

Pharmaceutical pricing policies have direct impact on pharmaceutical product prices;
therefore it is important to review such policy application possibilities in Latvia.

In order to propose improvements for pricing policies and strategies applied for
Latvian market, the main goal of "Pharmaceutical product pricing policies applicable for
Latvian pharmaceutical market" Master's theses is to assess the relationship between
pharmaceutical product costs, pricing policies and price levels in European markets.

Research results show that pharmaceutical product prices in Latvia are mostly below
the average level of European markets and that improvements in pharmaceutical policies
could improve the product availability in Latvian market.

Keywords: Pharmaceuticals, pharmaceutical prices, pharmaceutical costs, pricing

policies, pricing strategies
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APZIMEJUMU UN SAISINAJUMU SARAKSTS

B2B — Business-to-business (bizness biznesam)

B2C — Business-to-consumer (bizness patérétajam)

DID — definétas dienas devas uz 1000 iedzivotajiem diena

EFPIA — European Federation of Pharmaceutical Industries and Associations (Eiropas
Farmaceitisko ripniecibu un asocidaciju federacija)

ES — Eiropas Savieniba

KZS — Kompens&jamo zalu saraksts

LFB — Latvijas Farmaceitu biedriba

NVD — Nacionalais veselibas dienests

OECD - Organisation for Economic Co-operation and Development (Ekonomiskas
sadarbibas un attistibas organizacija)

SNN — Zalu starptautiskais nepatentetais nosaukums

ZIKS - Zalu iegades kompensacijas sisteéma

ZVA — Zalu valsts agentiira



IEVADS

Zalu, ka nozimigas veselibas apriipes sist€émas komponentes, pieejamiba ir allaz bijusi
svariga, lai nodroSinatu pilnvertigu veselibas apriipi pacientiem. Gan normalos tirgus
apstaklos, gan krizes laika zalu pieejamiba ir atkariga no to razotaju sp&jas un v€lmes tas
piegadat un zalu cena ir viens no noteicosajiem raditajiem, p&c kuriem to razotaji izv€las
prioritaros tirgus, kuriem tas sarazot un piegadat. Zalu nozimigas lomas dél, ka ari, lai
pasargatu pacientus no farmaceitisko komersantu alkatibas, zalu razoSanai un izplatiSanai tiek
noteiktas augstas prasibas uUn to cenam tiek pieme&roti dazada rakstura ierobezojosie principi,
kas ietekmé to gala cenu patérétajam. Zalu cenu limenis un tirgus apjoms vistieSak raksturo ta
potencialu komersantu acis un ta ka tirgus apjomu palielinaSanai pastav gan fiziski, gan
finansiali ierobezojumi, tad tieSi zalu cenu ierobezojoSo principu pareiza piemé&roSana
konkretaja tirghi var radit apstaklus, kuri motivé zalu razotajus razot un piegadat zales. Tapec
tieSi Latvijas salidzino$i maza zalu tirgus apjoma un zemas pirktsp&jas del, ir batiski
izveleties atbilstoSakos un racionalakos zalu cenu ierobezoSanas principus, lai nodroSinatu
nepartrauktu un paredzamu zalu pieejamibu Latvijas tirgli, kas arl raksturo §is t€mas
aktualitati.

Pétijuma probléma:

Lai izvertetu, kuri zalu cenu ierobeZojoSie principi ir piemérotaki Latvijas zalu tirgum,
ir butiski apzinaties un nemt véra faktorus, kuri ietekmé zalu cenas veidoSanos, jo, apzinoties
to nozimibu, var izprast ka ierobezojoSie principi ietekmé zalu cenu un identificét, kur tie ir
parlieku strikti vai neproporcionali.

Merkis:

Magistra darba mérkis ir, izpétit kopsakaribas, kas pastav starp zalu cenu veidojosiem
faktoriem, ierobezojosiem principiem un zalu cenam Eiropa, lai sniegtu priekslikumus zalu
cenu veidoSanas un piemérosSanas iespgjam Latvijas zalu tirgQ.

Hipoteze:

Parskatot zalu cenu ierobezojoSos principus Latvijas zalu tirgii ir iesp&jams veicinat to

pieejamibu un cenas samazinajumu.

Uzdevumi:
1. Izpétit zinatnisko literatliru par cenu veido$anas stratégijam.
2. Apkopot zalu cenas ietekm&josos faktorus un Eiropa izplatitakos zalu cenas

ierobezojosos principus.



3. Izpetit Eiropas zalu tirgus datus un salidzinat zalu cenu limenus Eiropas un

Latvijas zalu tirgos.

4. Veikt farmacijas nozares ekspertu padzilinatas intervijas un apkopot ekspertu
viedok]us.
5. Veikt Latvijas farmacijas nozares specialistu anketéSanu un apkopot specialistu

nostaju zalu cenas veidosanas jautajumos.

6. Identificét uzlabojumus Latvija piemérotajiem zalu cenu ierobezojosiem
principiem.

7. Sniegt priekslikumus cenu veidoSanas stratégijam Latvijas zalu tirgi.

8. Izteikt secinajumus par pétijuma ietvaros konstatéto un sniegt priekslikumus

turpmako pétijumu iesp&jam.

Pétijuma objekts:

Zalu cenu veidoSana.

Pétijums priekSmets:

Zalu cenu, to veidojoSo faktoru un ierobezojoSo principu ietekme uz zalu cenu
veidoSanas strat€gijam un zalu pieejamibu.

Pétijuma periods:

Petijuma ietvertais laika periods pamata ir no 2014.-2019. gadam un atseviskos avotos
ar1 agraka laika perioda. Apliukota perioda ietvaros tiek novertétas attistibas tendences
farmacijas nozaré Eiropa un Latvija. Pétijums tika veikts no 2020. gada 17.janvara lidz 2020.
gada 22. maijam. Ta kvantitativa un kvalitativa dala tika veikta no 2020. gada 20.aprila lidz
2020. gada 9. maijam.

Darba struktiira:

Magistra darbu veido 3 nodalas péc kuram attiecigi seko secinajumu sadala. Pirmaja
nodala tiek apliikota cenas loma marketinga MIX ietvaros, tas veidoSanas pamatprincipi un
specifika tieSi farmacijas nozare, ka ari identificéti un aprakstiti izplatitakie zalu cenu
ierobezojosie principi. Darba otraja nodala tiek sikak apliikoti Eiropas un Latvijas zalu tirgi
un to raksturlielumi, ka arT konkréti atlasitu zalu cenu un tirgu pamatlielumu salidzinasana
Eiropas zalu tirgos. Tres$aja nodala tiek aprakstits pétijjuma metodologija un pamatojums, ka
ar1 izklastiti petijuma rezultati.

Petijums tiek veikts divas dalas:

- Kovalitativais petijums, kura ietvaros tiek noskaidrots farmacijas nozares ekspertu

viedoklis par zalu cenu veidoSanu un to ierobezojoSiem principiem;



- Kvantitativais pétijums, kura ictvaros tiek noskaidrota farmacijas jomas specialistu
(farmaceitu) attieksmi pret zalu tirgus situaciju Latvija un atseviskiem zalu cenu
ierobezojosiem principiem.

Pétijjuma izmantotas metodes:

1. Kontentanalize — Zinatniskas un profesionalas literatiras, ES un Latvijas

likumdosSanas un interneta resursu satura analizei;

Tirgus datubazu analize ar statistiskas analizes programmam,;

Kvalitativa pétijuma metode — nozares ekspertu intervijas;

Kvantitativa pétijuma metode — nozares specialistu aptauja;

o B~ D

Aptaujas rezultatu analize ar statistiskas analizes programmam.

P&étijuma ietvaros izmantota zinatniska un profesionala literatira, Latvijas un ES
likumdosana, institiiciju atskaites un publikacijas (Eiropas zalu agentiira, Eurostat, ZVA,
NVD, Konkurences padome), starptautisko organizaciju tirgus analizes un novert&jumi
(Pasaules Banka, OECD, Pasaules Veselibas organizacija, EFPIA), tirgu raditaju datubazes
(Marketline, IQVIA) un uznémuma A/S “Kalceks” nepublicéta informacija.

Petijuma kvalitativaja dala, aptaujas rezultatu apkopoSanai, izmantota Warp-IT

pétijuma platforma un pétijuma iegiitie rezultati analizéti ar SPSS un MS Excel rikiem.



1. CENU VEIDOSANA UN TAS SPECIFIKA FARMACIJAS NOZARE

Produkta cena ir viens no ta galvenajiem raksturojosiem lielumiem ka ar7 ir nozimigs
Marketinga MIX elements. Tas, ka uzn€émums veido produkta cenu, attiecigi ietekmé ta
marketinga stratégijas, lai So produktu veiksmigi realizétu mérka tirgii. Atkariba no nozares
§Ts strat€gijas var atSkirties un tam var tikt pieme&roti specifiski principi, kas §Ts strategijas
ierobezo. Lai identificétu produkta cenas nozimibu un to veidosanas pamatprincipus, nodalas
sakuma autors apliiko cenas lomu klasiska marketinga MIX ietvaros un visparigi apliiko cenas
veidoSanos no uzn@muma perspektivas. Nodalas turpinagjuma autors sikak apliko cenu
veidoSanas stratégijas farmacijas jomas konteksta un apraksta specifiskas cenu veidoSanas
patnibas, lai labak izprastu zalu cenu ierobezojoSo principu biittbu un nepiecieSamibu.
Savukart nodalas izskana autors identific€ un sikak apraksta Eiropa visbiezak sastopamos zalu
cenu ierobezojoSos principus, sikak aplukojot Latvija pielietotos principus, ar mérki apzinat

un izprast to potencialas pielietoSanas iesp&jas Latvijas zalu tirgd.

1.1. Cena ka marketinga MIX elements uznémuma

Marketinga MIX ir viens no misdienu marketinga planoSanas un vadiSanas
izplatitakajiem konceptiem un tas nosaka marketinga taktikas pamatelementus ap kuriem
uznémums attiecigi veido savu stratégiju, lai iegiitu vélamos rezultatus tirgi. Sis koncepts
iever sevi pamatelementus, kurus uzp@mums var patstavigi ietekmét, lai veicinatu
pieprasijumu péc sava produkta — tie ir 4 pamatelementi, kurus médz apzimét art ar 4P:

e  Produkts (Product) — preces un pakalpojumi, kurus uznémums piedava mérka
tirgt;

e Cena (Price) — naudas apjoms, no kura patérétajam ir jaskiras, lai ieglit So
produktu;

e Vieta (Place) — uznémuma aktivitates, kuras nodro$ina produkta pieejamibu
patérétajam;

e  Virzisana (Promotion) — aktivitates un komunikacijas, kuras veicina un motivé
patérétaju iegadaties uznémuma razoto produktu.

Efektiva uznémuma marketinga stratégija balstas uz to, ka visi Sie MIX elementi tiek
savstarpgji integréti un realiz€ti, tadejadi piedavajot paterétdjiem produktus ar augstaku

pievienoto vertibu, reiz€ nostiprinot uznémuma pozicijas tirgi un sasniedzot ta merkus.



Ta ka 4P modelis apliiko tirgu tikai no uznémeja perspektivas, tam médz pretstatit 4C
modeli, kas att€lo to pasu tirgus situaciju no patérétaja sakta punkta:

e  Patérétaja risinajums (Customer solution) — iepretim Produktam;
e  Patérétaja izmaksas (Customer cost) — iepretim Cenai;

e Ertibas (Convenience) — iepretim Vietai;

e  Komunikacija (Communication) — iepretim virzisanai.

Attiecigi 4C modelis norada, ka patérétajiem biitiska ir ne tikai produkta cena, bet gan
ar1 ta iegliSana, lietoSana un atbrivoSanas no ta, ka ar1 divvirzienu komunikacija ar to razotaju/
piegadataju. Uznémumi, kuri savu marketinga stratégiju izstrada pirmkart aplikojot 4C
modeli un péc tam pielagojot savu 4P modeli sp€j daudz sekmigak nostiprinat savas pozicijas
tirgli. Cenu iesp&jams defin€t gan ka naudas summu, kura tirgi tiek pieprasita par produktu,
gan ka vertibu kopumu, kuru paterétajs atdod mainas procesa, sanemot produktu’.

P&tfjuma ietvaros, autors sikak apliko un p&ta cenas, ka marketinga MIX modela
komponentes nozimi un perspektivi tiesi Latvijas farmacijas nozar€. Veésturiski cena ir bijusi
vien no noteicoSajiem faktoriem produkta izvele, ka art ta ir saglabajusi savu nozimi ari
misdienu patérétaja izveélu veikSanas procesa. Tomér musdienas paral€li cenai paradas arT citi
ar cenu nesaistiti faktori, kuri var butiski ietekmét paterétaja izveli.

Marketinga Mix konteksta cena ir vienigais elements, kur§ uzpémumam nes
apgrozijumu un attiecigi pelnu, ka art ir viens no elastigakajiem Marketinga Mix elementiem.
Salidzino$i mazas cenu izmainas var atspoguloties ka ievérojamas izmainas uznémuma
rentabilitate un apgrozijuma lieluma, tad€l jo svarigaka ir atbilstoSakas cenu veidoSanas

stratégijas izvéle.

Patérétaja letekméjosie apstakli un Produkta

razosanas
izmaksas

vértibas

uznémuma strategija
uztvere

Cena

1.1. att. Produkta cenu ierobeZojoSie raksturlielumi’

Apliikojot potencialas cenu robezas ir janem veéra 2 galg€jie raksturlielumi (attéls 1.1.),
kuri ierobezo cenas vari€Sanas iesp&jas — produkta izmaksas (cenas apaks€ja robeza) un
patérétaju uztvere par produkta vertibu (cenas augseja robeza), jo uznémumam nav izdevigi

tirgot produktu par cenu, kas ir zemaka par ta razosanas izmaksam, un nav vérts piedavat

! Kotler, P., Armstrong, G. Principles of marketing, 14th edition, Pearson: Prince Hall, 2012., 51.-53.
2 turpat 291.1pp
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produktu patérétajiem par cenu, kas ir augstaka par ta vertibu patérétaja acis. Nemot véra Sos
abus robezlielumus, ir iesp&jams iezimét tris tradicionalas cenu veidoSanas metodes — cenas
noteikSanu balstoties uz patérétaja izpratni par produkta vertibu; cenas noteik$anu balstoties
uz izmaksam un cenas noteikS$anu balstoties uz konkurentu cenu noteikSanas stratégij am®.

Cenas noteikSana, balstoties uz patérétaja izpratni par produkta veértibu, par pamatu
nem vera nevis ar produktu saistitds izmaksas, bet gan patérétaju attieksmi pret produkta
sniegto vértibu un to cik patérétajs ir gatavs maksat par §adu produktu. ST metode pamatojas
uz potencialo patérétaju vélmju izpéeti, tadejadi radot produktus, kuri péc iesp&jas maksimali
apmierina to veélmes, tadejadi radot tiem paaugstinatu veértibu patérétaja acis — par Sadiem
produktiem paterétajs ir gatavs samierinaties ar augstaku cenu. Piem@rojot So metodi Tpasu
nozimi veido piedavajuma klasta un to cenu diferencé€Sana, lai p&c iesp€jas plasak aptvertu
paterétaju klastu vertgjot to pirktsp&ju un vajadzibu Iimeni. Lai pielagotos patérétajiem ar
zemaku pirktspéju uznémumi nereti izmanto labas vértibas cenu (good-value pricing),
piedavajot produktus par pienacigu kvalitati un pieejamaku cenu — produktu komplekti,
vienkarsotaki produkti par zemaku cenu, Tpasi cenu piedavajumi/ nosacijumi u.c. Savukart
uznémumi, kuriem nav iesp&jas vai v€léSanas samazinat savu produktu cenu un/ vai kvalitati,
var pieverst uzmanibu savu produktu kvalitates celSanai ar vienkarS$am un ekonomiskam
metodém (apkalpoSanas kvalitate un forma, dizains, u.c.), vienlaikus saglabajot 1idz$ingjo
cenu limeni (value-added pricing), tadejadi vairojot produkta vértibu patérétaju uztveré un
gatavibu par to maksat augstaku cenu.

Cenas noteikSana, balstoties uz izmaksam, par pamatu nem ar produkta saistitas
izmaksas un uznémuma izvirzito mérka pelnu. Tiek aprékinatas ar produktu saistitas
pastavigas un mainigas izmaksas, kuram attiecigi tiek pielagots uzcenojums atbilstosi
izvirzitajai merka pelnai (cost-plus pricing; markup pricing). Pastavigas izmaksas raksturo ar
produktu nesaistitas izmaksas, kuras nemainas atkariba no realiz€to produktu apjoma (telpu
ire/ uzturéSana, darbinieku atalgojums, komunalie maksajumi, u.c.), bet mainigas izmaksas
raksturo ar produktu tiesi saistitas izmaksas, kuras ir atkarigas no sarazota produkta apjoma
(izejvielas, iepakojums, u.c.). Sadu cenu aprékinasanas metodi bieZi vien izmanto, jo ta ir loti
vienkarSa un uznémums cenas aprékinu balsta uz ta riciba esoSo iek$€o informaciju
(izmaksas un vélama pelna) bez papildus tirgus un patérétaju velmju izpétés. ST metode ir
salidzinosi vienkarSa, tapéc ar1 plasi izplatita, jo uzn€mumam javelta mazak administrativo
resursu cenu korekcijai un tas var rékinaties ar konkrétu pelnpas dalu; ka ari, ja So metodi

izmanto visi tirgus dalibnieki, tad tas garanté salidzinoSi stabilu produkta tirgus cenu un

® Liozu S.M., Hinterhuber A. Industrial product pricing: a value-based approach, Journal of Business Strategy,
33 (4), 2012., 28.-39.
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vienmerigu konkurenci. Pastav arT uzskats, ka §1 cenu veidosanas metode ir salidzinosi godiga
gan pret uznémeju, gan patérétaju, jo uznémums iegist sev velamo pelnas apjomu un
patérétajs iegiist produktu par salidzinoSi vienmérigu cenu (ta iev€rojami nepieaug,
palielinoties pieprasijjumam).Viens no papildus iemesliem kapéc uzne€me€ji varétu So cenu
noteikSanas metodi izmantot savas cenu noteikSanas stratégijas ir princips, kad razojot péc
iesp&jas vairak produktu vienibu pakapeniski samazinas to vid€jas kopigas izmaksas (skatit
1.2. attelu). Un razotaji attiecigi var piemeérot arvien zemaku tirgus cenu vai git augstaku
pelnu neka konkurentiem (experience curve). Tapeéc $1 metode nereti saistas ar salidzinosi
zemu cenu stratégiju un tiekSanos ieglt péc iesp&jas lielaku tirgus dalu, turpinot palielinat

razoSanas apjomus un vél vairak samazinot to vidgjas razo$anas izmaksas.

Izmaksas par 1 vienibu
Izmaksas par 1 vienibu

1°000 SaraZotais apjoms 1°000 27000 3°000 4000 Sarazotais apjoms

1.2. att RaZo$anas izmaksas atkariba no saraZota apjoma’

Tomér, izveloties So cenu veidoSanas metodi, ir bitiski apzinaties konkurgjoso
uznémumu produktu raZoSanas izmaksas, jo gadijuma, ja razoSanas izmaksas ir augstakas ka
konkurentiem, tad jar€kinas ar konkurences priekSrocibas trikumu un potenciali zemaku
pelnu ka konkurentiem. Ka art uzp@émumam, ilgstoSi koncentr&joties uz konkréta razoSanas
procesa maksimalu izmantoSanu un neievie$ot jauninajumus (masveida razotajs), var rasties
situacija, kad konkurenti sava razoSanas procesa vai gala produkta ievie§ kadas inovacijas,
kuras daudz iev€rojamak optimiz€ razoSanas procesus (samazinot izmaksas) vai ari
konkurenti rada jaunu produktu, kas IidzSingjo padara par neaktualu. Masveida razotajs zaude
savu tirgus dalu un raZoSanas apjomus, pieaugot ta razoSanas vid€jam izmaksam un
samazinoties rentabilitatei, tad€jadi konkurentam giistos prieksrocibas tirgii un pakapeniski
atgiistot tirgus dalu. lzvéloties Sadu cenu veidoSanas metodi, Uznp€mumiem tomeér biitu ari
jarekinas ar paterétaju vertibu uztveri par konkréto produktu, jo ja ta cena biis ieveérojami
zemaka par patérétaju veértibas izpratnes cenu, var veidoties situacija, kad patérétaju uztvere

rodas Saubas par produkta kvalitati un pievienoto vertibu.

* Kotler, P., Armstrong, G. Principles of marketing, 14th edition, Pearson: Prince Hall, 2012., 296.
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Cenas noteiksSana, balstoties uz konkurentu cenu noteikSanas stratégijam, par pamatu
nem tieSo konkurentu cenu strat€giju un marketinga aktivitaSu uzraudzibu un attiecigu
pielagoSanos ar mérki piedavat paterétajiem produktus ar saistoSaku piedavajumu ka
konkurentiem — zemaku cenu un/ vai augstaku produkta vértibu. Saja cenu noteik3anas
stratégija uzmaniba ne tik loti tiek pievérsta iek$&jiem mérkiem vai patérétaju vajadzibam, bet
gan tirgus struktiras un konkurentu aktivitaSu izpétei, vert€§jot ka uznémums var tam
pielagoties un piedavat patérétajam saistosaku variantu. Piem&ram, tirgii ar daudziem maziem
konkurentiem, kuri piedava produktu par augstu cenu, uznémums var izvéléties zemakas
cenas stratégiju, lai pakapeniski izslégtu no tirgus vajakos konkurentus, kuri nav spé&jigi
pielagoties. Savukart tirgos, kur doming atseviski lieli konkurenti, kuri piedava produktu par
zemu cenu, pastav iesp&ja piedavat niSas produktus atbilstosi paterétaju specifiskajam
vajadzibam (piedavajot augstaku vertibu) un tadejadi realiz€jot tos par augstaku cenu.

PieaugoSas konkurences apstaklos un cina par patérétaju lojalitati, uznéméji izjut
aizvien lielaku spiedienu uz precu un pakalpojumu cenam; tomér cenu samazinasana var bt
pareizaka strat€gija uznémuma intereses, jo tadejadi nes mazaku pelnu un var izsaukt cenu
karus, ka ar1 kroplot patérétaju izpratni par konkréto zimolu. Tapéc vert§jot cenu
piemérosanas strat€gijas ir butiski cenu aplikot iepretim vértibai ko konkrétai produkts vai
pakalpojums sniedz paterétaj am’.

Filips Kotlers papildus cenu veidoSanas pamatstratégijam iezimé un izdala ari
atseviSkas biezak sastopamas cenu veidoSanas apaksstratégijas:

e Kréjuma nosmelSanas (market-skimming) stratégija raksturiga jauniem inovativiem
produktiem, kuriem nav lidzveértigu tirgd un lidz jaunu konkurentu ienakSanai tirgi
komersants izmanto savu ekskluzivo poziciju, lai produktus realiz€tu par iesp&ami
augstako cenu.

o Tirgi iespieSanas (market-penetration) stratégija raksturiga jauniem agresiviem tirgus
dalibniekiem, kuri, ienakot tirgii piedava ieverojami zemaku produkta cenu ka
konkurentiem un tadejadi iegiistot ievérojamu tirgus dalu, tadgjadi ar lieliem razoSanas
apjomiem Vel vairak samazinot raZzoSanas izmaksas un paaugstinot pelnu pat ar zemam
cenam.

e Produkta linijas (product line) cenu stratégiju izmanto uznémumu, kuriem ir pieejams
plasaks produktu klasts un tadejadi tiek nosegts plasaks patérétaju loks piedavajot dazadus
produktus ar attiecigi dazadiem cenu segmentiem atbilstoSi patérétaju vajadzibam un

rocibai.

> Kotler, P., Armstrong, G. Principles of marketing, 14th edition, Pearson: Prince Hall, 2012. 291.-3-00.
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e Izveles iespejas (optional product pricing) stratégiju izmanto uznémumi, kuriem ir
iespéja variet ar produkta funkcionalitati, tadejadi nosakot cenu to pamatproduktam un
piemeérojot papildus uzcenojumu par produkta papildus 1pasSibam.

o Piesaistita produkta (captive product pricing) stratégiju izmanto uznémumi, kuru
produkti sastav no vairakam batiskam komponenteém, no kuram viena ir biezi
atjaunojama. Sada gadijuma, lai lietotu produktu, patérétdjam regulari jaiegadajas ta
atjaunojama komponente, tadejadi komersants var ieglit no vina atkarigu patérétaju un
atjaunojamai komponentei noteikt salidzinos$i augstu cenu.

e Blakusprodukta (by-product) cenu stratégiju izmanto uznémumi, kuriem razoS$anas
procesa veidojas kadi blakusprodukti un to utilizacija rada papildus izdevumus. Bet ta
vieta, lai Sadus blakusproduktus utiliz€tu, komersants tos var pievienot jau esoSam
produktam ka papildus komponenti, tadejadi paaugstinot ta vertibu.

o Komplekta (bundle) stratégiju izmanto uznémumi, kuri piedava vairakus individualus,
bet savstarpgji saistamu produktus — tie tiek piedavati paterétajam komplekta par zemaku
cenu neka peérkot tos individuali, tadejadi rekinoties, ka paterétajs izvelas plasaku

produktu grozu neka tas izveletos, ja pirktu produktus individuali®.

1.2. Zalu cenas veido$anas stratégijas un ipatnibas

Darba ietvaros terminu “zalu cenu veidoSanas strat€gija” (drug pricing strategy)
autors izmanto, raksturojot uznémuma detaliz&ti planotas darbibas zalu tirgi, ko tas veic, lai
ar pieejamo produktiem iegiitu p&c iespgjas lielaku pelr,1u7.

Autora ieskatos ir loti svarigi jau sakotng&ji apzinaties, ka zalu iegade un patéréSana
ievérojami atSkiras no citam plaSa pat€rina precém, lidz ar to ne vienmer, izstradajot cenas
veidoSanas strat€gijas zalém, var izmantot tas pasas metodes un pieejas ka citiem pat€rina
produktiem. Attieciba uz zalem pat€rétajs nav tiesigs turpinat izplatit nopirktos preparatus
treSajam personam. Zalém ka produktam ekonomiskaja izpratn€ nav ievérojamas vertibas, to
ievérojamako veértibu sastada ap to saistita intelektuala informacija (razoSanas process,
analitiskas procediras, pavadosa dokumentacija utt.). Svarigi ir ar saprast, ka Saja gadijuma
pacients nav pateérétajs, $1 varda klasiskaja izpratné, jo patérétaja vajadzibas tiek virzitas caur

kadu treSo pusi — arsts vai veselibas iestade, kas, iesp&jams, pat neapzinas zalu cenu vai

® Kotler, P., Armstrong, G. Principles of marketing, 14th edition, Pearson: Prince Hall, 2012. 312.-319.
" Terminu un sve§vardu skaidrojosa vardnica, Tilde, pieejams:
https://www.letonika.lv/groups/default.aspx?g=1&r=1107&f=1 [skatits: 21.05.2020.]
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lietoSanas kursa izmaksas, $ada veida veidojot neskaidras robezas starp pieprasijuma
veidotajiem — arstiem, un galvenajiem patérétajiem — pacientiem.

Tikai nelielai dalai no patérétajiem ir pietickosa kompetence par zalem un to atbilstibu
terapijai, sp&ja novertét patentbriva vai orginalpreparata izmanto$anu un noteikt atSkiribas
starp allopatisku, fitopatijas un homeopatisku terapiju. Papildus, pievienojot, farmaceitiskas
reklamas un marketinga kampanas, $ads asimetrisks sarezgitas informacijas daudzums
ietekm€ pat€rétaja izpratni par zalu cenu. Lidz ar to, lai pilnvertigi apskatitu cenas veido$anas
mehanismus farmacijas nozaré, autors uzskata ka pirmam kartam ir jaizprot galvenas cenas
veidoSanas atSkiribas starp orginalpreperatiem un patentbrivajiem medikamentiem, jo katras
grupas specifika spele svarigu lomu zalu izplatitaju cenas veidosanas strat€gijas izvele.

Talak autors apliiko kadas specifiskas zalu cenu veidoSanas strat€gijas pieméro
orginalpreparatu un patentbrivo zalu razotaji, un sikak aplikos kadas cenu veidoSanas
apak$stratégijas Sie razotaji pieméro saviem produktu portfeliem — razotaja cenu atSkiribas
atkariba no tirgus apstakliem, to izplatiSanas k&des, konkurences apstakliem un ka tiek
piemérotas produktu grupéSana strat€gijas un mainigas cenas modelis.

Orginalpreparatiem ir janem véra fakts, ka $ada sastava un formas preparats nav
sastopams tirgi, 11dz ar to tie tiek salidzinati ar terapeitiski lidzigiem vai péc starptautiskajam
vadlinijam atbilstoSajiem standartiem kliniskajos pétijumos. Kopuma S§is process var aiznemt
vairakus gadus, lidz tiek atlauts uzsakt Sadu zalu tirdzniecibu, lidz ar to ir jarekinas ar
ilgtermina ieguldijumiem produkta attistiba. Lai varétu kompensét iegulditos resursus un giit
pelnu no jauna zalu preparata, tas registréjot, tam tiek pieskirts patenta periods (parasti 20
gadi, bet var atSkirties dazados pasaules regionos), kura laika uzn@mumam ir monopola
tiesbas uz konkréto zalu izplatisanu®.

Galvenais zalu cenu veidoSanas stratégijas mehanisms $aja gadijuma ir atkarigs no
monopolistiskas konkurences situacijas, kur pateicoties patenta tiesibam raZotajs var
izveleties veidot cenu atkariba tikai no pirc€ja sp€jas iegadaties, nenemot véra konkurences
apstﬁklusg. Sados gadijumos bieZi vien regulgjo§as valsts iestades iesaistas un ierobezo cenu
veidoSanas brivibu ievieSot ierobeZojumus vai “cenu griestus” konkrétiem preparatiem, ja tie
vélas tikt ieklauti biitisko vai kompensgjamo zalu sarakstos™.

Viens no variantiem, ka valstis cenSas $adu tirgus situaciju ierobezot, lai samazinatu
originatora monopolistisko cenu limeni, ir netieSo konkurentu jeb alternativu zalu

ievieSana tirgu, kas pec sastava ir atskirigas, bet to indikacijas ir vienadas, jo originatora

® Winegarden W., The Economics of Pharmaceutical Pricing, Pacific Research Institute, 2014., 7.

% Shajarizadeh A., Aidan Hollis A., Price-cap Regulation, Uncertainty and the Price Evolution of New
Pharmaceuticals, Health Economics, John Wiley & Sons Ltd., 24 (8), 2015., 966.-977.

9 Frank R., Prescription Drug Prices: Why Do Some Pay More Than Others Do?, Health affairs 20 (2), 2001.,
115.-28.
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patenta tiesibas tiek pieskirtas uz konkréto struktiiru un formulaciju nevis uz terapeitisko
efektu. Lidz ar to, $adu konkurentu ienak$ana tirgli var samazinat §adu zalu cenas veidoSanas
elastibu, tomér jarekinas, ka ilgtermina, pie nepardomatu principu realizéSanas zalu tirgi, tam
var sekot arT negativs efekts, kur vienas indikacijas arstéSanai tiek piedavats loti plass klasts ar
zalém, kas samazina cenas griestus tik ieveérojami, ka tirgus kliist parsatinats un nerentabls.

Patentbrivie zalu preparati péc sastava, zalu formas un devas ir identiski
orginalajiem zalu preparatiem. P&c patenta perioda beigam, farmacijas razotajiem tiek atlauts
razot un izplatit tada paSa sastava zalu preparatus ka orginalpreparata razotajam, turklat
registracijas un ievieSanas procedira ir atvieglotall. Patentbrivajam zalém nav nepiecieSami
klniskie p&tijumi un izstrades procesi, par cik p&c sastava abi preparati ir identiski, vienigi ir
javeic bioekvivalences pétijumi, kas pierdda, ka patentbriva zalu preparata absorbcija ir
pielidzinama originalajam preparatam. Sada veida nodrosinot daudz létaku zalu pieejamibu
tirgli un palielinot konkurenci starp farmacijas uznémumiem, kas liek So zalu piegadatajiem
samazinat to tirgus cenu. Patenta neesamiba samazina ieejas barjeru tirgii, bet tai pasa laika
paterétaji var nebut informéti par Iétako alternativu pieejamibu tirgii, jo patenta termins ir
vairaki gadi, kuros originalpreparats tick dota iesp&ja iegiit popularitati un spécigas
priekSrocibas specidlistu un pacientu asociaciju veidoSana. Tapat Seit svarigi ir minét
nosaukuma Tpatnibas, originalpreparatiem nosaukumi tiek izstradati ka preCu zimes un
attiecigi tiek veidota arT to marketinga kampanas. Savukart patentbrivajiem medikamentiem
nosaukums parsvara veidojas no aktiva vielas nosaukuma un razotaja nosaukuma, tadejadi
samazinot to iesp&ju diferencét starp vairaku razotaju nosaukumiem, jo tie ir lidzigi iepretim
original preparatam, kuram ir specifisks nosaukums, kuru specialisti un pacienti atceras un ja
dod izvéli, tad lielakoties, tick izv€léts originalais preparats, ka pieméru, var minét Malaiziju,
kur pacienti, péc pétjumu datiem, dot parliecinoSu priekSroku dargakajiem
originalpreparatiem™.

Kaut ar1 patenta neesamiba un samazinata barjera ieieSanai tirgl no konkurences
viedokla var veicinat razotaju velmi ieiet konkréta tirgh ar patentbrivajiem medikamentiem,
strikta cenas ierobezojosi principi no valsts puses samazina piedavajuma klastu, jo cenas
ierobezoSana samazina rentabilitati un paildzina laiku, kas javelta ieguldijumu atgiiSanai.
Tiesi valstis, kur Sada cenas regulacija nav novérojama, pieméram, Lielbritanija, ASV, Vacija

patentbrivajiem medikamentiem ir salidzinosi liela tirgus da}als.

" Dunne S. A., Review of the differences and similarities between generic drugs and their originator
counterparts, including economic benefits associated with usage of generic medicines, using Ireland

as a case study., Pharmacology and Toxicology, 14 (1), 2013., 2.-5.

12 Babar Z., Pharmaceutical Prices in the 21st Century, Adis, 2015., 171.-188.

3 Lofgren H., Generic drugs: international trends and policy developments in Australia. Australian health
review: a publication of the Australian Hospital Association. 27., 2004., 39.-48.
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So iemeslu d&] biezi vien originalmedikamentu raZotaji censas kavét patentbrivo
zalu ienakSanu tirgi — ka viens no popularakajiem mehanismiem, ir originala preparata
iznemsana no tirgus pirms patentbrivo zalu ievieSanas un nedaudz mainot formulaciju atkal to
ieviest tirgi. No patérétaja skatupunkta nav lielu izmainu zalés, bet no zalu registracijas
perspektivas jauna formulacija aizliedz patentbrivajam zalém ieiet tirgi, ja to bioekvivalence
ir atbilstosa vecajai formulacijai. Lidz ar to kopuma var secinat, ka, patentbrivo zalu ievieSana
tirgl butiski samazina zalu tirgus cenu, jo Siem preparatiem ir zemakas izmaksas, un tie spgj
nodroSinat zemaku cenas Iimeni. Turklat, paradoties patentbrivajiem medikamentiem,
originalmedikamentu razotajiem neatlieck nekas cits ka samazinat sava produkta cenu, lai
saglabatu savu tirgus dau®®.

Patentu zaudgjusas zales, kad to patentu aizsardzibas termin§ ir beidzies un tirgus ir
brivs jaunu patentbrivo zalu ienaksanai, noklist sarezgita tirgus situacija. Lai saglabatu savu
tirgus dalu un pelnas iesp&ju orginalpreparata raZotaji biezi tirgu ievie§ paSi savas
patentbrivas zales, kur tick izmantots zimola nosaukums, kas pie monopolistiskajiem tirgus
apstakliem patenta perioda tiek popularizéts patérétaju vidi, lidz ar to $ada veida nodrosinot
gan orginalpreparata tirgus dalas saglabasanu, gan jaunas tirgus dalas iegiSanu ar
patentbrivam zalém, kura nosaukums veido konkurences priekSrocibu attieciba pret citiem
potencialajiem konkurentiem. NodroSinot Sadu pieeju tiek saglabats relativi augstaks zalu
vid€jais cenas Itmenis tirgi, jo tiek samazinata piegadataju dazadiba un konkrétajam zimolam
ir lielaks Tpatsvars visparéja cenas limena noteikSana. Sada veida lielakas farmaceitiskas
kompanijas sp&j nodroSinat lielaku tirgus dalu un biezi vien biit tirgus lideri attiecigaja
segmenta’”,

RazZotaja atSkirigas cenas — razotajs savam produktam pielago cenas katra tirgus
apstakliem un patérétaju grupu pirktspgjai, veicot cenas diskriminaciju, 1idz ar to dazadu
grupu patérétaji par produktu maksa atskirigu cenu.

Razotajs var pielietot cenas diskriminaciju dazados mérogos:

o Primarais — katram vairumtirgotajam piedavat atskirigu cenu, bet $ados
apstaklos, razotajam ir janoskaidro maksimala pielaujama cena, lai spétu piedavat cenu, kas
nestu maksimalu pelnu;

o Sekundarais — cena ir atkariga no konkréta daudzuma, jo lielaku daudzumu
patérétajs ir gatavs nopirkt, jo izdevigakus cenas nosacijumus razotajs piedava, §is stratégijas

modelis ir ciesi saistits ar raZzoSanas izmaksam un razoSanas Iinijas kapacitati,

¥ Song, C.H., Han, J., Patent cliff and strategic switch: exploring strategic design possibilities in the
pharmaceutical industry. SpringerPlus 5, 2016., 692.

15 Hollis A., How do Brands’ “Own Generics” Affect Pharmaceutical Prices?, Rev Ind Organ 27, 2005., 329.—
350.
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o Terciarais — konkrétam paterétaju grupam vai tirgiem ir atSkirigs cenu Iimentis,
atkariba no konkrétas grupas ipasibam un iedzivotaju grupu pirktsp&jas konkréta tirg.

Lai sp&tu nodrosinat $adu cenas diskriminacijas strat€giju, ir nepiecieSami attiecigi
tirgus apstakli — razotajam ir monopola tiesibas uz produktu, dazadu paterétaju grupu vélme
un piekriSana maksat atSkirigu daudzumu par produktu un uznémuma vertikala integritate, kas
nodroSina, ka zemakas cenas produkts netiek izplatits tirgh, kur pat€rétajs var samaksat
vairak™.

Bitiski ir atzimé@t, ka originalpreparatam cenas veidoSana razosanas izmaksas aiznem
nelielu cenas dalu, jo razotajs vélas maksimiz&t iesp&jamo pelnu, lai atgiitu zalu izstradé
iegulditos Iidzeklus.

Cenas veidoSana atkariba no izplatiSanas kédes — izplatiSanas cel§ ir sarezgits
darbibu kopums, kas sevi ieklauj razoSanu un iepakoSanu, transport€Sanu, uzglabasanu un
izplatiSanu patérétajam, kur katrs no Siem soliem, ietekmé produkta gala cenas veidoSanos. Ka
pieméru var minét farmaceitisko preparatu cenu veidoSanas pétijumu Gana, kur par spiti
faktam, ka valsts iestades ierobezo iesp&jamo pelnas dalu lidz 40-50%, bet reala pelnas dala
proporcionali pret razoSanas izmaksam bridi, kad preparats nonak lidz gala patérétajam, ir lidz
pat 300%"".

Analizgjot katru no izplatisanas kédes etapiem, var apkopot svarigakos faktorus, kas
ietekme cenas veidoSanu attiecigaja posma:

o Razotaja cena — atkariga no konkurences apstakliem konkrétaja tirgd, produkta
daudzuma, alternativo pirc€ju skaits konkré€taja tirgli, cenas regulacijas un ierobezojumiem.
Cena ieklauta razoSana, pakoSana, administrativas izmaksas un attieciga raZzotaja pelnas dala.

o Cena izplatitajam — $aja gadijuma tiek apskatita situacija, ja uzn@mumam nav
savas lokalas parstavniecibas vai izplatitaja un tiek veidota sadarbiba ar citu uznémumu, lidz
ar to razotdja cenai tiek pievienoti transporta izdevumi, apliekamie nodokli, uzglabasanas
izmaksas.

o Izplatitaja cena — ieklauj iepriekSminétas izmaksas un tiek pievienota
izplatitaja pelnas dala. Pie §1s cenas papildus var tikt pievienota transporta cena no izplatitaja
uz aptiekam/slimnicam, papildus apdroSinaSanas izmaksas un aptieku uzcenojums, kur biezi
vien notiek diezgan liels cenas kapums 1paSi privataja sektora (privatas slimnicas,

privatprakses).

16 Wagner J. L., McCarthy E., International Differences in Drug Prices, Annual Review of Public Health 25 (1),
2004., 475.-495.

7 Saleh K., The Health Sector in Ghana: A Comprehensive Assessment, Washington, DC: World Bank, 2013.,
72.-75.
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o Cena patérétajam — papildus cenai var tikt pievienoti nodokli no valsts puses
(pakalpojumu, pievienotas vertibas), kas kopsumma veido gala cenu patérétajam.

Cenas noteikSana atkariba no konkurences apstakliem — klasisks cenu veidoSanas
modelis, kas plasi tiek praktizéts zalu izplatitaju ietvaros. Lai izveidotu cenu konkrétam
produktam tiek veikts pelnas-zaud&jumu aprékins, kur tiek nemtas véra fiksétas produkta
izmaksas, kas saistitas ar razoSanas un iepakoSanas izdevumiem, analizu un
administrativajiem izdevumiem un papildus tiek pievienotas mainigas izmaksas, kas atkariba
no razoSanas apjoma pieskir cenas koeficientu, respektivi jo vairak produkta tiks razots, jo
mazaks koeficients un mazakas izmaksas uz vienu produkta vienibu®®, Apkopojot Sos
izdevumus tiek noskaidrots bezpelnas punkts, kur tiek segtas visas produkta pamatizmaksas.
Saja aprekina papildus var pievienot transporta izmaksas atkariba no piegades nosacijumiem.
Talak seko konkréta tirgus izp&te un novérota tirgus situacija konkrétajam produktam — tirgus
vertiba, vidgja viena produkta vienibas vértiba, konkurentu skaits un tirgus tendences. Lidz ar
to produkta cena ir tieSi atkariga no tirgus situacijas un konkurentu cenam, ja tirgi ir tikai
viens konkurents — originalpreparats, tad produkta cena btis daudz augstaka, neka tirgd, kur ir
vairaki patentbrivo razotaju preparati'®. Seit lieliski noder ari vietgja zalu izplatitaja tirgus
dati, jo publiski un datubazg&s pieejama informacija tiek salidzinata ar izplatitaja tirgus datiem
un pieredzi, tadejadi aprékinot maksimala iesp&jamo cena, kurai tiek izvertéta rentabilitate un
ta tiek apstiprinata vai noraidita.

Sada gadijuma var izskirt vairakas cenu veido$anas apaksstratégijas:

. Kumulativa cena — tiek saskaititas visas izmaksas, un ar partneri tiek pienemts
1zdevigakais cenas Iimenis;

o Penetracijas cena — lai produkts veiksmigi ienaktu tirgli, produktam ir
samazinata cena un pie konkrétas tirgus dalas iegiiSanas cena tiek celta;

o NosmelSanas cena — nav aktivas konkurences un salidzinosi 1&tam produktam
tiek noteikta loti augsta cena (visbiezak originalpreparatiem monopolistiskas konkurences
apstaklos).

Zalu razotajiem sadarbojoties ar vietgjiem izplatitajiem vai piedavajot zales
iepirkumos nereti tiek pielietota produktu grupéSanas stratégija, kas tiek pielietota
gadijumos, kad viena valsts tirgii tiek paral€li izplatiti gan produkti ar loti augstu rentabilitati,

gan produkti ar loti mazu rentabilitati’. BieZi vien tie ir gadijumi, kad vietgjais izplatitajs vai

18 Uznémuma A/S "Kalceks" nepublicéta informacija: "Pelnas-Zaudgjuma aprékina forma"

9 Rankin P. J., Bell G. K., Wilsdon T., Global Pricing Strategies for Pharmaceutical Product Launches: Chapter
2 of The Pharmaceutical Pricing Compendium. A practical guide to the pricing and reimbursement of medicines,
Charles River Associates Incorporated, 2015., 1.-6.

20 Uznémuma A/S "Kalceks" nepublicéta informacija: "Pelnas-Zaudgjuma aprékina forma"
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institiicija v€las kadu konkrétu produktu, kas nestu ievérojamu pelnu vai ir loti nepiecieSams,
un paraléli tam ir pieejams produkts, kas no rentabilitates viedokla nav tik izdevigs vai
nepiecieSams, tadejadi, lai giitu summaro pelnu ar abiem produktiem, rentablais produkts tiek
piedavats par zemaku cenu kombinacija ar nerentablo produktu par augstaku cenu. Sada veida
nodros$inot pelnu no abiem produktiem un abu precu kustibu. Tomeér janem véra, ka arstéSanas
terapiju un tehniku nepartrauktas attistibas un jaunu zalu petijumu iespaida, farmacijas tirgus
ir loti mainigs un zales, kas ieprieks ir bijusas loti popularas un pieprasitas, kada bridi var
krasi zaud@t savu aktualitati (atklatas jaunakas zales vai esoSajam atklats ieveérojams
kaitigums) un ar1 pret€ji strauji to atgiit (sen pielietotas zales ka stabila, droSa un uzticama
terapija). Attiecigi zales, kas Iidz §im ir nesusas (vai pret&ji nav nesusas) pelnu, var mainit
savas pozicijas atkariba no valsts ierobezojoSo principu, konkurentu precu pieejamibas mainas
un minétajam inovacijam farmacijas joma, tadejadi piespiezot zalu piegadatajiem nemitigi
parskatit savas marketinga un cenu veidoSanas stratégijas.

Mainigais cenas modelis — tas tiek izmantots gadijumos, kad ir nestabila konkurences
situdcija tirgl vai ir zinams, ka konkrétie tirgus apstakli driz strauji mainisies, un tiek
izstradatas vairakas cenas pozicijas, kuras pie konkrétu apstaklu mainas tiek izmantotas,
pieméram, jaunu konkurentu ienakSanas tirgii gadijuma — sakumcena produktam pie nulles
konkurences ir noteikta salidzino$i augsta, paradoties jaunam konkurentam, cena tiek
samazinata proporcionali. Otrs variants ir cenas mainiSana atkariba no iegitas tirgus dalas,
Seit ir lidziba ar penetracijas cenas veidoSanu, kur sakuma cena ir zema, bet sasniedzot
konkretu tirgus dalu cenas limenis tiek palielinats.

Autora pieredze rada un liek secinat, ka individuala uznémuma ietvaros reti kad tiek
izmantota tikai viena no zalu cenu veidoSanas stratégijam Tas sava starpa mijiedarbojas un
tiek kombing&tas — viena tirgus situacija var tikt izmantota gan produktu grup&Sanas stratégija,
gan cenu diskriminacijas metodes, gan atkariba no konkurences apstakliem veikti cenas

pielagojumi.

1.3. Cenu ierobeZojoSie principi farmacijas nozare

Darba ietvaros terminu “Cenu ierobezojoss princips” (pharmaceutical pricing policy)

autors izmanto, raksturojot farmacijas nozari parraugoSo institiiciju zalu tirgotajiem noteiktos

darbibas nosacijumus, attiecigi regul&jot vai tiesi ietekmgjot zalu tirgus cenu®.

'Terminu un sve$vardu skaidrojosa vardnica, Tilde, piecejams:
https://www .letonika.lv/groups/default.aspx?g=1&r=1107&f=1 [skatits: 21.05.2020.]
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Nemot veéra zalu ka produkta specifisko raksturu un nozares €tikas aspektus farmacijas
nozaré, starptautiskajos zalu tirgos ir izplatiti virkne zalu cenu ierobezojosu principu, lai tas
padaritu finansiali pieejamakas lielakajai dalai sabiedribas, samazinatu slogu valstu veselibas

budZetiem, ka ar1 lai iegroZotu zalu razotdju un komersantu tieksmi péc maksimalas

Talak autors apliiko visbiezak Eiropas zalu tirgos sastopamos zalu cenas ierobezojosos
principus un to pieméroSanu Latvijas tirgli — starptautiskais un vietgjais references princips,
maksimalas cenas defin€sana, obligats cenas samazinajums katram jaunam tirgus dalibniekam
un iepirkumi; ka ar apliikos kadas PVN nodoklu politikas ir sastopamas Eiropa un sikak
apliikos zalu iegades kompensacijas sisteému Latvija.

Izplatitakie zalu cenu ierobezojosie principi Eiropa ir:

e Starptautisks cenas references princips;

e Vietgjs cenas references princips;

e Maksimalas zalu cenas ierobezojums;

e Automatiska zalu cenas samazinasana jauniem tirgus dalibniekiem;
e lepirkumu procediras;

e Nodoklu politika®,

Starptautiskais zalu cenu references princips pamatojas uz to, ka zalu cena
konkréta valstt nedrikst biit augstaka vai augstaka ka vid€ja cena citos noteiktos atsauces
tirgos. Sads princips nodrosina, ka konkrétaja tirgii zales netiks realizétas par cenu, kas
augstaka ka noteiktajos atsauces tirgos. Pie starptautiska cenu references principa loti butiska
ir racionala atsauces tirgu piemekléSana ta, lai tie bitu lidzvertigi péc to lieluma un
ekonomikas attistibas limena. Nemot véra to, ka razoSanas izmaksas salidzinos$i uz vienu
vienibu ir zemakas lielos tirgos, nav samérigi mazos zalu tirgos (ka Latvijas zalu tirgus) ka
references tirgus izvéleties lielo Eiropas valstu tirgus (pieméram, Vacija, Polija, Spanija,
Lielbritanija, u.c.), kuros ir ievérojami atSkirigaka tirgus vide (augstaka konkurence, lielaki
tirgus apjomi, augstaka pirktspéja, wtt).® Pielietojot So principu nepardomati, var panakt to,

ka zalu razotaji izvairas konkrétas zales registrét un izplatit kada no valstim, ja ta tiek plasi

?2 Carone G., Schwierz C., Xavier A., Cost-Containment Policies in Public Pharmaceutical Spending in the EU,
ES, 2012., 7.

2 Mathur, P., Srivastava, S., & Mehta, J.L., High Cost of Healthcare in the United States-A Manifestation of
Corporate Greed. Journal of Forensic Medicine, 1, 2016., 1-4.

24 The Pharmaceutical Industry in Figures, EFPIA, 2019., 16. pieejams: https://efpia.eu/media/361960/efpia-
pharmafigures2018_v07-hq.pdf [skatits: 21.05.2020.]

% Acosta A. et al, Pharmaceutical policies: effects of reference pricing, other pricing, and purchasing policies,
The Cochrane Collaboration, John Wiley & Sons, Ltd. 2014., 26.
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izmantota ka cenas references valsts un zalu cenas Sajos tirgos ir ievérojami zemakas, ka
pieméram, Rumanija, Bulgarija, Spanija®.

Latvija starptautiskais zalu cenu references princips tiek piemérots zalém, kuras tiek
pieteiktas kompensgjamo zalu sarakstam (KZS), tadejadi valsts tas dal&ji vai pilniba sedz par
saviem lidzekliem. Piesakot zales KZS to cena nedrikst biit augstaka par otro zemako razotaja
realizacijas cenu vai vairumtirdzniecibas cenu Cehija, Danija, Polija, Rumanija, Slovakija un
Ungarija, un nedrikst parsniegt to razotaja realizacijas cenu vai vairumtirdzniecibas cenu
Igaunija un Lietuva®’.

Autora ieskatos $ads princips ir racionals, jo tiek vértéta un salidzinata zalu cena citos
viet§ja un arvalstu tirgos, radot prieksstatu par tas iesp&jamam svarstibam atkariba no tirgus
apstakliem. Tomer ir butiski, lai §is princips tiktu piem@rots sam@rigi un neatturétu zalu
razotajus registrét un izplatit zales ar ievérojami zemaku tirgu kada no ekonomiski vajak
attistitiem tirgiem, baidoties, ka ta cena var€tu ietekmét zalu cenu limeni citos tirgos, kuri
atsaucas uz So konkréto valsti.

Zalu cenu references princips tiek pielagots ne vien starptautiska bet gan art vietéja
meéroga, ierobezojot maksimali pielaujamo zalu uzcenojumu (pret atsauces medikamentu)
konkretas terapeitiskas zalu grupas ietvaros vai konkrétai aktivajai zalu vielai. Visbiezak ka
references zales Saja gadijjuma tiek definétas konkréta grupa 1etakas zales un tiek ierobeZots
jaunu §1s grupas zalu uzcenojuma griesti (cenu koridora princips). Sads princips bitiski
ierobezo zalu cenu variaciju konkrétas terapeitiskas grupas vai konkrétas aktivas zalu vielas
ietvaros, samazinot konkurentiem iesp&u sacensties ar zalu cenu, bet gan ar citam to
raksturojosam ipasibam (iepakojuma &rtums, dizains, zZimola atpazistamiba, viedoklu lideru
nostaj a)28. Visnelabvéligak $ads princips atsaucas uz originatoru zalu cenu stratégijam, lidz ko
beidzas to patenta priekSrocibas tirgii, jo tirgld ienakot jauniem konkurentiem ar ievérojami
zemakam cenam, tie ir spiesti samazinat zalu cenas, ka ar1 atseviSkos gadijumos izvertét So
zalu realizéSanu konkréta tirgl. Viens no §1 principa negativakajiem riskiem ir, ka negodigi un
nepastavigi zalu tirgus dalibnieki var izkroplot konkrétas zalu grupas cenas, piedavajot par

ievérojami zemakam cenas konkrétas grupas zales un piespiezot konkurentiem attiecigi

% De Weerdt E. et al, Causes of drug shortages in the legal pharmaceutical framework, Regulatory Toxicology
and Pharmacology, 71 (2), 2015., 251.-258.

" LR MK noteikumi Nr. 899 Ambulatorajai arstéSanai paredzéto zalu un medicinisko ieri¢u iegades izdevumu
kompensacijas kartiba, pienemts 31.10.2006.

%8 World Health Organization, Medicines reimbursement policies in Europe, WHO Regional Office for Europe,
2018., 13.-14.
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samazinat savas cenas, bet paSiem S$is zales piegadajot Tslaicigi vai arl ar neregularam
piegadem — zalu tirgus cena ir samazinata, bet zales par §o cenu nav pieejamas®.

Latvija vietgjais cenu references princips lidzigi ka starptautiskais cenu references
princips tiek pielagots KZS ietvaros, kur zalém ar vienu un to pasu terapeitiski aktivo vielu ir
pielaujams maksimali 100% uzcenojums pret letako Saja saraksta ieklauto konkur&joso
piedavajumu®

Autora ieskatos $ads princips ir piemérojams tirgos ar augstu konkurenci un izvéles
iespéjam, jo tiek definéts vienots cenas Iimenis, radot vienlidzigus nosacijumus visiem tirgus
dalibniekiem un aizsargajot pacientus no iesp&jas ievérojami parmaksat. Savukart tirgos ar
zemu konkurenci un ierobezotam izvéles iesp&jam s$ads princips varétu sekmét piedavajuma
samazinasanos, ja kads no piegadatajiem nevar ieklauties noteiktaja zalu cenu Iiment.
Attiecigi ilgtermina var veidoties monopol vai oligopol situacija atseviSskiem zalu
piegadatajiem, kas ar laiku visticamak paceltu So zalu cenu.

Ka vel viens Eiropa plaSi izmantots zalu cenu ierobezojos$s princips minams
maksimalas zalu mazumtirdzniecibas cenas ierobeZojums, ko individuali pieméro katra
razotaja konkrétam zalém un tas nosaka maksimalo cenu par cik aptiekas vai iepirkumos ir
atlauts pardot konkrétas zales. Sads maksimalais zalu cenas aprékins pamata balstas uz pasa
raZotaja sniegto informaciju par zalu raZzosanas izmaksam, t.i. par cik §is zales raZotajs vai ta
izplatitajs pardod vairumtirdznieciba zalu lieltirgotavam. Saja ierobezojoda principa zalu
razotajam pastav zinama ricibas briviba noteikt zalu tirgus cenu, ja vien §is princips netiek
kombinéts ar kadiem citiem ierobezojos$iem principiem, un galvenie §1 principa ierobezojumi
attiecas uz vietgjiem zalu vairumtirgotdjiem un mazumtirgotajiem, jo tiek noteikts
maksimalais uzcenojums, ko tie var pieskirt zaléem katra no to izplatiSanas posmiem
(lieltirgotava-aptieka un aptieka-pacients). Tomér nosakot parlicku zemus uzcenojuma
griestus izplatiSanas kanaliem, ka negativas sekas $ada principa nesamérigai pieméroSanai
veidojas neizsekojamas vienoSanos starp razotaju un izplatitajiem, lai apietu ming&tos
ierobezojumus un izplatiSanas kanali gitu sagaidamo pelnas dalu. Ka prakses, kas samazina
zalu piegades cenas izplatiSanas kanaliem, nesamazinot raZotaja oficialo zalu cenu, var minét
piegazu apjoma atlaides, maksligi uzpiistas cenas, slépts cenu pieaugums, kas maskets zem
citam izmaksam (izplatitaja aktivitates, kuras patiesiba sedz razotajs) un citi mehaniski, kas

kroplo zalu tirgu un patieso zalu cenu veidoSanas mehanismu padara necaurspidigu.

» Dave C. V. et al, Predictors of Drug Shortages and Association with Generic Drug Prices: A Retrospective
Cohort Study, International Society for Pharmacoeconomics and Outcomes Research, Elsevier Inc., Value in
Health, 21 (11), 2018., 1286.-1290.

% LR MK noteikumi Nr. 899 Ambulatorajai arstéSanai paredzéto zalu un medicinisko ieri¢u iegades izdevumu
kompensacijas kartiba, pienemts 31.10.2006.
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It 1pasi, ja konkréta valsts ir izv€léta ka starptautiska references valsts un taja ir
jadefin€ maksimala zalu cena, tad razotajs nav motivéts to noteikt zemaku, jo tas var ietekmét
ta oficialas cenas citos tirgos — var gadities, ka zalu cena ir maksligi uzpiista.

Art Latvija tiek izmantots maksimalas zalu cenas defin€Sanas princips, kuram par
pamatu tiek nemta zalu razotaja noteikta zalu cena vairumtirgotajam, uz kuras pamata
savukart tiek noteikta maksimala iespgjama zalu cenu pacientam. Zalu gala cena tiek
ierobezota vairakos Itmenos, piemérojot uzcenojuma koeficientus gan vairumtirdznieciba, gan
mazumtirdznieciba — attiecigi razotaja definétajai cenai tiek pieméroti korekcijas koeficienti
atbilstoSi formulai [1.1.] un tadejadi tiek aprékinata zalu maksimala vairumtirdzniecibas cena,
par kadu tas var tikt pardotas aptickam.

LC=RC xk+X+PVN [1.1],
kur LC - lieltirgotavas cena;
RC - razotaja cena;
k - korekcijas koeficients;
X - korekcijas summa;
PVN - pievienotas vertibas nodoklis.
Zalu vairumtirdzniecibas cenas aprékina tiek pieméroti MK noteikumos defingtie

koeficienti un korekcijas summas, kuras ir apkopotas tabula 1.1.

1.1.tabula
Zalu raZotaja cenai atbilstoSie korekcijas koeficienti un korekcijas summas®!
NEpK. Razotaja cena Korekcijas Korekcijas summa
(euro) koeficients (euro)
1. Iidz 4,26 1,18 0,00
2. 4,27-14,22 1,15 0,13
3. 14,23 un vairak 1,1 0,84

Attiecigi vadoties pec aprékinatas zalu vairumtirdzniecibas cenas talak tiek aprékinata
zalu maksimala mazumtirdzniecibas cena, par kadu tas var tikt pardotas pacientiem aptieka.
Zalu mazumtirdzniecibas cenas aprékinam tiek izmantota formula [1.2.] un 1.2. tabula

apkopotie MK noteikumos definétie koeficienti un korekcijas summas.

31 LR MK noteikumi Nr. 803 Noteikumi par zalu cenu veido§anas principiem, pienemts 25.10.2005.
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AC=IC xn+Y+ PVN [1.2],
kur AC - aptiekas cena;
IC - iepirkuma cena;
n - korekcijas koeficients;
Y - korekcijas summa;

PVN - pievienotas vértibas nodoklis.

1.2. tabula
Zalu iepirkuma cenai atbilstoSie korekcijas koeficienti un korekcijas summas>
Nr. lepirkuma cena Korekcijas Korekcijas summa
p.k. (euro) koeficients (euro)
1. lidz 1,41 1,4 0,00
2 1,42-2,84 1,35 0,07
3. 2,85-4,26 1,3 0,21
4 4,27-7,10 1,25 0,43
7,11-14,22 1,2 0,78
6. 14,23-28,45 1,15 1,49
7. 28,46 un vairak 1,1 2,92

Autora ieskatos $ads princips ir racionals, ja tas netiek parak sarezgits un tas attiecas
uz visiem tirgus dalibniekiem. Defingjot un publiskojot zalu maksimalo tirgus cenu pacientam
ir skaidriba par potencialajam izmaksam ar kuram tam rekinaties, ka ar1 komersantiem ir
pieejama plasaka informacija par konkréta tirgus cenu limeni, lai izvértétu jaunu produktu
izstrades potencialu. Tomér jarekinas, ka $ads princips nereti rada ievérojamu birokratisko
slogu uz iesaistitajam pusém — raZotajam ir jauztur un jaskaidro zalu cenu Itmenis katram
produktam, savukart valsts institiicijam tas ir jaizvert€ un jaapstiprina.

Zalu cenas samazinaSanas nosacijums katram jaunam dalibniekam — atseviskas
Eiropas valstis paraléli maksimalajai zalu mazumtirdzniecibas cenas definéSanai pastav ari
ierobezojums par to, cik augstu ir atlauts definét So cenu, atsaucoties uz jau registrétu
lidzvertigu zalu cenu noteiktajam maksimalajam cenam. P&c butibas Sis princips ir ka vietgja
references principa un maksimalas zalu mazumtirdzniecibas cenas definéSanas hibrids — §1
principa pamata tiek nemti véra konkrétaja zalu tirgl jau registrétas lidzvertigas zales un to

definétas zalu cenas un jauna tirgus dalibnieka cena nedrikst parsniegt noteiktu cenu Iimeni,

%2 LR MK noteikumi Nr. 803 Noteikumi par zalu cenu veido§anas principiem, pienemts 25.10.2005.
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kads ir jau tirgli eso$ajam zalém. Lielakoties jauna tirgus dalibnieka registrétajai zalu cenai ir
jabiit zemakai par tirgdi jau esodo Iétako konkurentu. ST principa mérkis ir diezgan skaidrs un
tieSs — katram jaunajam tirgus dalibniekam ir japiedava zales par zemaku cenu kada ta jau ir
konkretaja tirgii; tomér ja Sie ierobezojumi ir parak strikti (krass zalu cenas pazeminasanas
nosacijums), tad tas var liegt potencialajiem jaunajiem tirgus dalibniekiem $is zales tur
registrét un izplatit, jo tas potenciali butu jatirgo tuvu vai zem paSizmaksas, jo t0 pieprasa
normativais regul&jums, nevis tirgus pieprasijums ka tas butu normalos apstaklos. Vel jo
vairak $ads princips attur jaunu zalu registréSanu tirgos ar zemam zalu cenam un ja §i valsts
tiek izmantota ka starptautiskas references valsts citos tirgos, tada gadijuma naktos
automatiski samazinat $o zalu cenu citos tirgos (pieméram. Rumanija, Bulgarija, Cehija).
Latvija §ads princips zalu cenu definéSanai tiek piemérots tikai KZS ietvaros.

Autora ieskatos §iS princips ir piem&rojams tirgos ar augstu zalu cenu limeni, lai
motivetu katram jaunajam tirgus dalibniekam ievérojami samazinat cenu. Savukart tirgos, kur
zalu cenas jau ta ir, zemas $ads princips neblitu piemérojams, jo varétu atturt jaunu
potencialo zalu piegadataju ienaksanu.

Ka atseviSks zalu cenu ietekm€joSs princips ir izdalams zalu iepirkumu rikoSana
atseviSkam zalu grupam (kompensétas zales, slimnicas izmantotas zales, u.c.) un to
nosactjumi, kuri tie$i ietekmé zalu raZotaju un izplatitaju elastibu nosakot zalu cenas tirgﬁ33.
Vertejot Eiropas zalu tirgos sastopamos iepirkumus, ka bitiskakie zalu raZotajus un
izplatitajus ietekmé€joSie nosacijumi izdalami konkréta iepirkuma plaSums, ilgums, konkréto
zalu tirgus Tpatsvars iepirkuma, potencialo uzvarétaju skaits un ar iepirkuma neizpildi saistitas
sankcijas. Vertgjot iepirkuma plasumu, tie var tikt rikoti gan individuali slimnicu un citu
atseviS$ku institliciju ietvaros, gan regionala limeni, iepérkot zales kadam konkrétam
regionam, gan ari nacionala Iiment, iepérkot zales visai valstij ¥

P&c autora profesionals pieredzes gadijumos, kad iepirkums attiecas tikai uz kadu
konkrétu slimnicu vai institiiciju, zalu piegadataji cenu piedavajumu pielago konkrétam
atseviSkam iepirkumam, nemot véra kada ir potenciala konkurence un iepirkuma lielums.
Sados iepirkumos piegadataji ar cenu piedavajumiem atlaujas riskét vairak (piedavat
augstakas cenas), jo apzinas, ka biis iesp&ja piedalities arT citos iepirkumos. Regionala limena
iepirkumos zalu piegadataji daudz rupigak izverte katra iepirkuma lielumu un konkurentu
aktivitates, jo ir daudz ierobeZotaka iesp€ja konkrétas zales piedavat citos iepirkumos, dél

ierobezota regionu daudzuma, ka ari regionalo iepirkumu zalu piegades apjomi ir

% Vogler S., Paris V., Ferrario A. et al. How Can Pricing and Reimbursement Policies Improve Affordable
Access to Medicines? Lessons Learned from European Countries. Appl Health Econ Health Policy 15, 2017.,
307.-321.

3 Uznémuma A/S "Kalceks" nepublicéta informacija: "Tenderu kartiba"
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ieverojamaki ka slimnicu un institiiciju individualos iepirkumos. Visaugstaka zalu piegadataju
motivacija uzvarét iepirkuma ir nacionala limena iepirkumos, kad uz noteiktu periodu
konkréto zalu piegade ir garant€ta visas valsts Itmeni, tade] piegadataji ir gatavi atteikties no
ieverojamas potencialas pelnas, lai tikai uzvar€tu Sos iepirkumus, jo pretgja gadijuma uz
noteiktu laika periodu tiem jarékinas ar absoliitu vai ievérojami zemaku pieprasijuma trakumu
konkrétajam zaléem. Tadejadi autors uzskata, ka zalu iepirkumos, vertgjot péc to plaSuma,
likumsakariga ir tendence — jo lielaks iepirkuma apjoms, jo vairak piegadataji ir gatavi
piedavat zemaku cenu, lai to uzvarétu, bet mazakos iepirkumos tie vairak atlaujas riskét un
piegadat zales par augstaku cenu. Atskirigi ir arT sastopamie iepirkumu termini — uz cik ilgu
laiku konkréto zalu piegades ir garantétas konkrétajam piegadatajam; tas var bis pus-gads,
gads vai vairaki gadi, kuru laika So zalu piegadataji var rékinaties ar konstantu pieprasijumu
péc ta zalem konkréta iepirkuma ietvaros®. Ka rada autora pieredze, tad iepirkumos, kuri ir
isaki par gadu, zalu piegadataji var atlauties riskantakas cenu piedavajuma stratégijas un
piedavat augstakas cenas, jo zaudguma gadijuma viniem attiecigaja gada bis vél viena
iesp&ja piedalities iepirkuma un realiz€t attiecigas zales; tomé@r atkartota iepirkuma to vélme
uzvarét bils ieveérojami augstaka un piegadataji ir gatavi piedavat zemakas zalu cenas, lai to
uzvarétu. Savukart iepirkumos, kuru termins ir ilgaks par gadu, zalu piegadataji ir motivetaki
uzvarét, jo tad konkréto zalu pieprasijums ir garant€ts uz ieveérojami ilgaku laiku. Jo Tpasi
sados ilgakos iepirkumos piegadataji ir motivétaki, ja to plaSums ir regionala vai nacionala
Iimena, kuros ir ievérojami iepirkuma apjomi un ir ierobezotas alternativas zalu realizacijas
iesp€jas. Papildus iepirkuma plaSumam un ilgumam, butiski ir konkréto zalu tirgus Ipatsvars
konkrétaja iepirkuma un vai S§is zales ir iespgjams izplatit arT arpus S§1 iepirkuma
(mazumtirdznieciba vai privataja tirgﬁ)36. Gadijumos, ja konkrétas zales tiek 100% izplatitas
tikai iepirkuma ietvaros, zalu piegadataji ir augstak motiveti uzvarét $ados iepirkumos un
piedavat konkurétspgjigakas cenas, atteikties no potencialas pelnas. Zalu iepirkumos piegades
lielakoties ir garantétas konkr€tam vienam piegadatajam, tomer pastav ari tadi iepirkumi,
kuros piegades tiek apstiprinatas vairakiem, konkrétiem piegadatajiem — iepirkumos, kur
piegades tiek garant@tas vairakiem zalu piegadatajiem, tie izvélas piedavat nedaudz augstakas
cenas, jo $adu iepirkumu zaudg€jot tomér pastav iesp&ja zales piegadat (ja tie tiek izveleti ka
alternativie piegadataji). Savukart iepirkuma uzvarétajs nevar absoliiti rékinaties ar konkréta
iepirkuma apjomiem, jo pastav iesp&ja, ka apstiprinatie alternativie piegadataji vienojas par

aktualizétiem, neoficialiem cenu piedavajumiem un piegada savas zales.

% Uznémuma A/S "Kalceks" nepublicéta informacija: "Tenderu kartiba"
36
turpat
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Lai ar1 zalu cena ir viens no galvenajiem nosacijumiem, lai uzvarétu iepirkumus,
tomer pédgjos gados Eiropa aizvien biezak ir noverojami, ka 1&tako zalu piegadataji ne
vienmér spgj pildit savas saistibas un piegadat attiecigas zales Arvien lielaka uzmaniba tiek
pieversta zalu piegazu garantijam un gadijuma, ja tas tiek parkaptas, tiek mekl&ti arvien
efektivaki veidi ka sadus piegadatajus sodit — tas var but soda naudas, pienakums kompensét
starpibu starp iestades iepirktajam aizvietojosam zalém vai liegt dalibu turpmakos
iepirkumos®’. Ka viens no izplatitakajiem soda mériem ar augstako discipliné§anas pakapi ir
pienakums zalu piegazu parravuma gadijuma kompensét ar alternativu zalu iegadi saistitos
izdevumus, jo Sadas situacijas sava laba izmanto iepirkumu zaudgjusie piegadataji, kuri
attiecigas zales piegada par salidzinosi augstakam cenam un izmanto $adas situacijas, lai
atglitu d€] zaudéta iepirkuma neiegiito pelnu. Tadejadi pie $ada sodu sankciju méra iezimgjas
piegadataju stratgija, kuri iepirkumos piedava salidzino$i augstu cenu, nebaidoties tos zaudet
un gaida savu izdevibu, kad iepirkuma uzvarétajam bis trauc€jumi ar zalu piegédémgs.

Ka viens no veidiem ka valstis regulé zalu cenas tirgi ir tam attiecinama nodoklu
politika — attiecigi piemérojama PVN apmérs. Lidzigi ka PVN piemérosanas politikas
ikdienas lietoSanas produktiem, ari zalém piemerojamais PVN Eiropas dalibvalstis médz
krietni atSkirties, tomeér ir iesp&jams noveérot zinamas likumsakaribas, kas atkartojas vairakos
tirgos:

° Valstis, kuras zalém piemérojamais PVN neatSkiras no citam precém

piemé&rojamam PVN (Bulgarija, Danija, Vacija);

° Valstis, kuras PVN ir samazinats sikak nenodalot zalu apakS$kategorijas

(Austrija, Belgija, Horvatija, Kipra, Cehija, Igaunija, Somija, Ungarija, Italija, Niderlande,

Polija, Portugale, Slovénija, Spanija un ari Latvija);

o Valstis, kuras PVN ir atcelts tikai recepsu zalém (Zviedrija, Lielbritanija);

. Valstis, kuras PVN ir samazinats tikai recepSu zalém (Slovakija, Lietuva,
Rumanija);

o Malta zalem PVN nepieméro vispar;

o Griekija zalém tiek piemérots diferencéti samazinats PVN,;

o Francija zalem PVN samazinajuma apjoms tiek diferencéts atkariba no valsts

kompensacijas apjoma (visam zalém ir samazinats PVN, bet kompensétam zalém tas ir vél

zemaks).

%7 Addressing medicine shortages in Europe Taking a concerted approach to drive action on economic,
manufacturing and regulatory factors, The Economist Intelligence Unit, 2017., 17.-23. Piejams:
http://graphics.eiu.com/upload/topic-pages/medicine-shortages/Addressing-medicine-shortages-in-Europe-
EIU.pdf [skatits: 20.05.2020.]

% pauwels, K., Huys, |., Casteels, M. et al. Drug shortages in European countries: a trade-off between market
attractiveness and cost containment?. BMC Health Serv Res, 14, 2014., 438.
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Latvija, ka redzams tiek izmantota Eiropa visplasak izmantota prakse, kad visam
zalém tiek piemeérota samazinata PVN likme, tas sikak nenodalot.

Zalu iegades kompensacijas sistema Latvija. Ka ievérojams un komplicéts zalu
cenu reguléjoss mehanisms Latvija ir atzim&jama ZIKS, kuras ietvaros Valsts pilniba vai
dalgji sedz tas iedzivotajiem izmaksas par noteiktam zalém pie konkrétam saslimSanam.
Pateicoties ievérojamam valsts atbalstam, Saja saraksta ieklautajam zalém ir salidzinoSi
garantéts pieprasijuma un finans€juma apjoms, tadél zalu razotaji ir ieintereséti, ka vinu zales
tiek ieklautas Saja saraksta. KZS sastav no 3 sarakstiem, kuri attiecigi sikak sagrupé zales péc
to cenas un zalu piegadataju skaita — A saraksts, kura ieklautas lidzvertigas efektivitates
zales, kuram KZS ieklauti arT alternativi varianti; B saraksts, kura ieklautajam zalem KZS
nav lidzvertigas efektivitates zalu (originalpreparati, kuriem KZS nav ieklauti genériski
varianti); C saraksts, kura ir ieklautas zales, kuru izmaksas viena pacienta arst€Sanai gada
parsniedz 4268,62 eiro un razotadjs zalu kompensacijas izdevumus noteiktam pacientu
skaitam apnemas segt no saviem Iidzekliem. A saraksta ieklautajam zalém valsts
kompensacijas apmers tiek p&c iepriek§ aprakstita vietgja references modela un tas tiek
aprékinats no letako lidzvertigas efektivitates zalu cenas. Lai zalu razotajs ieklautu savas
zales KZS (ja valsts ir defingjusi ka kompense zales ar konkrétu aktivo vielu sastava), tad tam
ir jaievero virkne cenu veidojosu nosacijumu — lai ieklautu KZS zales no B saraksta, kuram
vel nav neviena alternativa piedavajuma KZS ietvaros, tad to cenai ir jabat vismaz par 30 %
zemakai ka konkrétajam B saraksta jau esoSajam zalém; papildus §is zales attiecigi parvietotu
uz A sarakstu. Savukart, lai kadas zales ieklautu A saraksta, tad attiecigi 3. un 4. zalém ar
attiecigo aktivo vielu ir jabut vismaz par 10% Ietakam ka saraksta jau esoSajam alternativam,
bet visam turpmakajam konkrétajam A saraksta ieklautajam jaunajam lidzveértigajam zalem
to cenai ir jabut vismaz par 5% zemakai par saraksta jau esoSo 1€tako alternativu. Tadejadi
ZIKS veicina zalu cenu samazinasanu katram jaunajam zalu piegadatajam un sava zina arl
ierobezo konkurenci, jo bezgaliga zalu cenas samazinaSana nav racionala — lidz ko tiek
sasniegts zalu cenas kritiskais punkts, kad to cenu nav iesp&ams vairak samazinat, KZS
neparadisies jauni konkurenti. Turklat valsts ierobeZo ar1 zalu cenu starpibu starp Ietakajam
un dargakajam zalém vienas references grupas ietvaros un starpiba nedrikst biit vairak par
100%. Ja cenu starpiba parsniedz 100% no references cenas, dargako zalu raZotajam ir
jasamazina sava cena, lai to ar turpmak ieklautu KZS. Ka ar zalu raZotajiem ir jaievéro zalu
cenu starptautiskas references princips un KZS ietvaros to cenas nedrikst bt augstaka par So
zalu otro zemako raZotdja realizacijas cenu vai vairumtirdzniecibas cenu Cehija, Danija,
Polija, Rumanija, Slovakija un Ungarija, un nedrikst parsniegt So zalu razotaja realizacijas

cenu vai vairumtirdzniecibas cenu Igaunija un Lietuva. Papildus formalajiem KZS zalu cenu
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samazino$iem principiem, zalu razotajus turpmak cenas samazinat motivé ari pacientu
reakcija uz pieaugoSajiem lidzmaksajumiem konkrétajam zalém. Ja to zimola lojalitate
konkréta razotaja zalém nav pietiekoSi spéciga, tad pacienti viegli var parslégties uz 1&tako
alternativu, jo MK noteikumi paredz, ka aptieka farmaceitam pirmam kartam pacientam ir
japiedava letaka alternativa KZS ietvaros, ka ar starpiba starp valsts kompensacijas apjomu
letakajam un pargjam zalém ir jasedz pacientam paSam, tadejadi radot vinam papildus
izdevumus™.

Apkopojot nodala izklastito par cenas nozimi marketinga MIX ietvaros, to veidoSanas
pamatstratégijas, specifiku farmacijas joma un izplatitakos zalu cenu ierobezojos$os principus,
autors secina, ka cenas jautajums farmacijas nozarg ir loti jitigs jautajums. NO vienas puses ir
nerimsto$a komersantu interese giit pelnu no produkcijas realizacijas, bet no otras puses ir
zalu tirgu regulgjosas institlicijas, kuras iestdjas par gala paterétaja (pacienta) interes€m un
aizstavibu. Viennozimigi ir tas, ka zalu tirgus bez cenu ierobeZojumiem pacientus padara par
loti atkarigiem no zalu razotaju iejiitibas un iecietibas, jo to piedavatajam produktam pacienta
acts nereti ir visaugstaka vertiba (veseliba vai pat dziviba) un ta del tas ir gatavs Skirties no
nesamérigam summam. Savukart parlieku strikti zalu cenu ierobezojumi nav racionali un
ilgtsp&jigi jebkura sabiedriba, kura vélas, lai tai biitu nepartraukta pieejamiba tik loti
nepiecieSamajam zalém, ka ari, lai motivetu zalu raZotajus izstradat un raZot jaunas zales. Ir
jarekinas, ka parlieku striktu zalu cenu ierobezojumi ilgtermina potenciali var atturét zalu
razotajus no jaunu zalu izstrades, jo tie nevares atgit iegtt iegulditos Iidzeklus, un sliktakaja
gadijuma no zalu piegadém konkrétaja tirgi, ja to potenciala pelna ir parak zema.

Tapéc katra tirgt, atkariba no ta raksturojoSiem lielumiem un Tpatnibam ir bitiski
piemérot visatbilstosakos zalu cenu ierobezojoSos principus, tadejadi radot labveligu vidi
farmaceitiskajiem uznémumiem un pietieko$i droSus apstaklus pacientam. Lai labak izprastu
kadi principi biitu piemerotaki konkrétam zalu tirgum, tai skaita arT Latvijas, ir svarigi nemt
vera konkréta tirgus raksturojoSos lielumus, ta tendences un salidzinat ar citiem lidzigiem vai
saistoSiem tirgiem, ka arT apzinaties kadi faktori ietekmé zalu cenu veidoSanos no razotaja
perspektivas un kas motivé vinu pielagot konkrétas zalu cenu stratégijas konkrétos tirgos.

Tapéc pétijuma turpindjuma autors pievers pastiprinatu uzmanibu tiesi Siem jautajumiem.

** LR MK noteikumi Nr. 899 Ambulatorajai arste§anai paredzéto zalu un medicinisko ieri¢u iegades izdevumu
kompensacijas kartiba, pienemts 31.10.2006.
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2. ZALU TIRGUS ES UN LATVIJA, ZALU CENU IETEKMEJOSIE
FAKTORI

Ka jau identificéts §1 darba pirmaja nodala pastav dazadas zalu cenu veidos$anas
strat€gijas un attiecigi arT dazadi tas ierobezojosie principi. Lai labak izprastu, kadas zalu cenu
veidoSanas stratégijas varétu veiksmigak realizét un kadi zalu cenu ierobezojosie principi
var€tu but piemérotaki attiecigaja tirgii, autors petijjuma turpinajuma sikak apliko Eiropas un
Latvijas zalu tirgus attistibas tendences, perspektivas un raksturojosos raditajus. Ka ari veic
iepriek§ atlasitu zalu cenu salidzindjumu starp dazadiem Eiropas zalu tirgiem, lai labak
izprastu zalu cenu un tirgus lielumu atskiribas Latvija un citviet Eiropa. Apzinoties esoSo zalu
tirgus situaciju, autors talak apliko zalu cenas vienu no galvenajiem pamatraditajiem — tas
izmaksas, kuras kalpo ka pamats uz ka tiek veidota zalu cena, jo neviens racionals zalu
razotajs nerazos un netirgos zales zem to paSizmaksas. Attiecigi identific§jot kadi ir faktori,
kas vistiesak un biitiskak ietekm@ zalu cenu, ir iespgjams daudz dzilak un plasak aplukot ka
konkré&tie zalu cenu ierobezojosie principi ietekmé zalu razotaju un piegadataju motivaciju tas

piegadat un cik augstu cenu piemérot.

2.1. Zalu tirgus raksturojums un cenu salidzinajums ES un Latvija

Sis nodalas ietvaros autors sikak apliikko ES un arf konkréti Latvijas zalu tirgus un to
raksturojosos lielumus — tirgu apjomus, izaugsmes tendences, nodarbinatiba, ieguldijumus
attistiba, importa un eksporta attiecibas, galvenos tirgus dalibniekus. Talak pec noteiktiem
kriterijiem tiek atlasitas konkrétas zales un tiek salidzinatas to cenas Latvijas un citos ES
tirgos.

Pirmam kartam autors apliiko ES zalu tirgu un ta raksturojosos lielumus, kuru,
atsaucoties uz Marketline datubazes Eiropas farmacijas nozares analizi, 2018. gada veidoja
243 miljardu EUR un ta izaugsme no 2014.-2018. gadam ir svarstijusies 1.4% lidz 3.2%

ievaros (skat. 2.1.att.) un vidg&ji uzradijusi 2.6% izaugsmi.
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2.1. att. Eiropas zalu tirgus apjoms un izaugsme*’

Ka aplukojams 2.2. artela Eiropas zalu tirgus turpmak tiek prognozeta stabila
izaugsme no 3.1% lidz 4.1%, kas vidgji sastaditu 3.7% izaugsmi gada.**

2018. gada ka ieverojamakie Eiropas zalu tirgi tiek atziméti Vacija (27.2%), Francija

(13.0%), Italija (9.9%), Lielbritanija (9.4%) un Spanija (8.9%); savukart paréjas valstis

aiznem 31.6% no Eiropas zalu tirgus dalas*.
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2.2. att. Eiropas zalu tirgus apjoms un izaugsmes prognoze®
Farmacijas nozare Eiropa biezi tiek aprakstita ka stabili un pakapeniski augosa nozare,

kuru radikali neietekmé ekonomiskie un geopolitiskie satricinajumi. Aplikojot pédéjo 5 gadu

izaugsmi, ir redzams manams kritums 2016. gada, kas skaidrojams ar parsteidzosi negativo

“0 MarketLine Industry Profile Pharmaceuticals in Europe, MarketLine, 2019., 9.
* turpat 12.1pp

*2 turpat 10.lpp

8 MarketLine Industry Profile Pharmaceuticals in Europe, MarketLine, 2019., 12.
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rezultatu Lielbritanijas referenduma par palikianu ES sastava**. Bet neskatoties uz to nozare
2017 gada turpinaja augt vél straujak ka ieprieks§ un $§adu tendenci tai paredz ar1 turpmakajos
gados.

Informacija par Eiropas Farmacijas nozaré nodarbinato skaitu avotos atSkiras un tiek
Ists, ka taja tieSi ir nodarbinati starp 750 un 760 tukstoSu darbinieku, savukart vel 3-4 reizes
vairak darbinieku tiek piesaistiti ar farmaciju saistitos arpakalpojumos®.

Vertgjot pret nozares apgrozijumu, farmacijas nozare Eiropa tiek identificéta ka nozare
ar augstako investiciju patsvaru jaunu produktu izstrade (15,0%). Attiecigi farmacijas nozare,
salidzinot ar citam augsto tehnologiju nozarém, ari tiek identificéta ka nozare ar visaugstako
produkta pievienoto vértibu salidzinot pret nodarbinato skaitu (added-value per person
employed)™.

Atseviski izdalot zalu izp@ti un izstradi, tai atvéletais finans€ju apjoms Eiropa ir stabili
audzis jau kop§ pagajusa gadsimta nogales (6'803 milj.EUR 1990. gada; 17'849 milj.EUR
2000. gada) un turpina pakapeniski augt ari péd&jos gados (27920 milj. EUR 2010. gada;
337949 milj. EUR 2016. gada). Peéd&jos gados (2014.-2018. gads) zalu izpétei un izstradei
atveleta finans€juma apjoms ir stabili audzis par vidgji 3,8%, sasniedzot 35318 milj. EUR
2017. gada*’.

Pedgja laika gan ir noverojams, ka Eiropas zalu tirgus 1patsvars un investicijas zalu
izstradeé aizvien vairak nosliecas par labu Eiropas jaunakam ekonomikam, tai skaita ari
Latvijai*®.

Vertgjot Eiropas zalu tirgus starptautiskas tirdzniecibas bilanci, kas sikak redzama 2.3.
attéla, tad 2019. gada Eiropa tika importétas zales 93,5 miljrd. EUR apmeéra, bet eksportétas
tika 202,8 miljrd. EUR zalu, ka rezultata Eiropai veidojas pozitiva tirdzniecibas bilance ar

pargjiem starptautiskajiem tirgiem (+109,4 miljrd. EUR).

* Kierzenkowski, R., et al., The Economic Consequences of Brexit: A Taxing Decision, OECD Economic
Policy Papers, No. 16, OECD Publishing, Paris, 2016., 6.-7.

**The Pharmaceutical Industry in Figures, EFPIA, 2019., 12.-13. pieejams: https://efpia.eu/media/361960/efpia-
pharmafigures2018_v07-hq.pdf [skatits: 21.05.2020.]

*® turpat 9.-10.lpp

*" The Pharmaceutical Industry in Figures, EFPIA, 2019., 5.-9. pieejams: https://efpia.eu/media/361960/efpia-
pharmafigures2018_v07-hq.pdf [skatits: 21.05.2020.]

* MarketLine Industry Profile Pharmaceuticals in Europe, MarketLine, 2019., 22.-23.
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2.3. att. EU-27 zilu areja tirdznieciba®

Ka ievérojamakie ES eksporta un importa tirgi minami ASV, Sveice un ari
Lielbritanija.

Savukart, vértgjot zalu cenas struktiiru vid&ji Eiropa, tad atbilstosi EFPIA 2017. gada
datiem 66,6% no zalu cenas sastada razotaja, 5,3% vairumtirgotaju, 17,8% mazumtirgotaju
izmaksas un 10,3% no zalu cenas veido PVN®°,

Aplikojot OECD datus, var noveérot, ka starp ES dalibvalstim pastav atskirigi zalu
izmaksu segSanas principi. Ka redzams 2.4. attéla, ir valstis, kur lielako dalu no izmaksam
sedz valsts, bet citas lielako dalu sedz pacienti, ka arT atseviskas valstis ievérojamu dalu no
izmaksam sedz apdroSinaSanas kompanijas. Attiecigi Sadas atSkiribas starp zalu apmaksas
modeliem Eiropas valstis norada uz dazadam pieejam, ka katra valsts cenSas organizet savu

zalu tirgu, kas nenoliedzami ietekmé arT zalu cenas.

* International trade in medicinal and pharmaceutical products, Eurostat, Pieejams:
https://ec.europa.eu/eurostat/statistics-

explained/index.php?title=International_trade_in_medicinal_and_pharmaceutical_products [skatits: 21.05.2020.]
%0 turpat 14.1pp
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2.4. att. Zalu izmaksu seg§ana Eiropas tirgos®

Pedgjas desmitgades laika OECD dalibvalstu te€rinu zalu mazumtirdznieciba ir
svarstijusies, galvenokart dé]l 2008. gada finansialas krizes izraisitaja krituma un p&dgjos
gados piedzivotas izaugsmesSZ. Zalu cenu svarstibas ari ir skaidrojamas ari ar valdibu
ieviestajiem  izmaksu ierobezojoSiem pasakumiem veselibas apriipg, samazinot
kompensgjamo zalu apjomus, ierobezojot zalu razotaju cenas, vairumtirdznieciba un
mazumtirdznieciba piemérojamos uzcenojumus, ka arT palielinot pacientu lidzmaksajumus
zalem™.

Neskatoties uz to, ir novérojams, ka zalu patérin§ OECD dalibvalstu vida ir stabili
audzis pedejas desmitgades, kas lielakoties skaidrojams ar sabiedribas novecoSanos,
pieaugoso pieprasfjumu péc hroniskam slimibam nepiecieSamam zalém un izmainam
arstniecibas praksés un standartos>”.

Vertejot farmacijas nozares nozimi ES valstu ekonomikas, autora vertejuma, ta kalpo
ne vien ka nozimiga veselibas apriipes sisteémas sastavdala, bet ir arT nozare, kura ES ienem
ievérojamu lomu zinatniskaja un industrialaja attistiba, ka ari, ar savu ievérojamo eksporta
apjomu un attiecibu pret importu, uzlabo ES kop€jo argjas tirdzniecibas bilanci. Farmacijas
nozaré ir nodarbinats ievérojams skaits ES iedzivotaju, kuri pie tam rada produktus ar

ievérojami augstu pievienoto veértibu. Savukart farmacijas nozares stabila izaugsme un

*'Health at a Glance 2019, OECD, 2019., 205.-208. pieejams: https://www.oecd-
ilibrary.org/docserver/4dd50c09-
en.pdf?expires=1590250672&id=id&accname=guest&checksum=EF5B4B7F53BF245F98870D35E07C0227
[skatits: 21.05.2020.]

>2 turpat 156.-157.Ipp

53 Belloni A., Morgan D., Paris V., Pharmaceutical Expenditure And Policies: Past Trends And Future

Challenges, OECD Health Working Papers, No. 87, OECD Publishing, 2016, pp 29-30
* turpat 210.-211.Ipp
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salidzinoSi atra atgiisanas péc finansialam krizém, padara to par vienu no ES ekonomikas
stabilitates ievérojamam komponenteém.

Nodalas turpinajuma autors apluko Latvijas farmacijas nozares raksturojoSos
lielumus un attistibas tendences.

2018. gada Latvijas zalu tirgus veértiba bija 385 milj. EUR, kas ir 9 milj. EUR vairak
ka 2017. gada (2,4%) un par 83 milj. eiro vairak ka 2014. gada. Attiecigas p&déjo gadu
Latvijas zalu tirgus izaugsmes tendences liecina, ka tas ir stabili un salidzinosi strauji augoss.

Latvijas zalu raZzotaju vietgji realiz€to zalu apjoms no 2014. lidz 2018. gadam ir
palielinajies no 14 Iidz 18 milj. EUR gada, vid&ji veidojot ap 4.5% no kopgja realizacijas
apjoma eiro. Savukart arpus Latvijas pardoto zalu apjoms pieaudzis par 3% un sasniedzis
146,10 milj. EUR.

2018. gada Latvijas zalu razotaju kopgjais sarazotas produkcijas (zales un citas preces)
realizacijas apgrozijums bija 216.62 milj. EUR (bez PVN), kas ir pieaudzis par 24%,
saltdzinot ar 2017. gadu.

Ka lielakie Latvijas zalu razotaji (p&c realizacijas apjoma) atzim&jami A/S "Grindeks",
A/S ”Olainfarm” un A/S "KALCEKS™®.

Zalu valsts agentiiras apkopotie dati par lieltirgotavu darbibu liecina, ka 2018. gada
zalu lieltirgotavu kopgjais apgrozijums Latvija un arvalstis bija 931,98 milj. EUR (bez PVN),
kas salidzinajuma ar 2017. gadu pieaudzis par 10%. Latvija realizéto zalu apjoms 2018. gada
ir pieaudzis par 7% un veido 507,46 milj. EUR (bez PVN), bet arpus Latvijas pardoto zalu
apjoms pieaudzis par 31% un sasniedzis 266,07 milj. EUR (bez PVN).

2018. gada Latvija ir bijusas 89 zalu lieltirgotavas, kas ir par vienu mazak ka 2017,
gada, bet par 16 vairak ka 2014. gada — kas liecina, ka p€d&jos gados zalu vairumtirgotaju
skaits ir audzis un, iesp&jams sasniedzis savu optimalo skaitu. Ka ievérojamakas zalu
lieltirgotavas minamas — Recipe Plus, Tamro un Magnum Medical, kuras sastadija 79% no
kopgja zalu lieltirgotavu realizacijas apjoma aptiekam.

Savukart vispargja tipa aptiekas realizéto zalu apgrozijums 2018. gada ir palielinajies
par 8,2% un sasniedzis 373.18 milj. EUR (bez PVN).

Ievérojami lielako dalu Latvijas zalu tirgus mazumtirdzniecibu aiznem vispargja tipa
aptieku tikli (3 un vairak aptiekas) kuru ipatsvars 2018. gada sastadija 80% no kopgja

medikamentu apgrozijuma aptiekas. Ka lielakie aptieku tikli (p&c realizacijas apjoma) Latvija

% Zalu patérina statistika gada griezuma, ZVA, Pieejams: https://www.zva.gov.lv/lv/publikacijas-un-
statistika/oficiala-statistika/zalu-paterina-statistika-gada-griezuma [Skatits: 21.05.2020.]
56
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atzim&jami A/S “Sentor Farm aptiekas”, SIA “A Aptiekas”, SIA BENU aptickas un SIA
Euroapticka Farmacija®’.

Ka liecina ZVA publicéta informacija 2018. gada Latvija registréto zalu iepakojuma
vidgja cena (zalu realizacijas apjoms eiro attieciba pret zalu iepakojumu skaitu, kas realizeti
par cenu, kura bija lielaka par 0 EUR) palielinajusies par 3% attieciba pret ieprieks€jo gadu,
savukart 2017. gada iepakojuma vidgjas cenas palielinajums bija 5%"°.

Ieveérojamu Latvijas zalu tirgus dalu aiznem valsts zalu iegades kompensacijas sist€éma
(ZIKS), kuras ietvaros valsts dal&ji vai pilniba kompensé konkrétu zalu iegadi pacientu ar
hroniskam konkrétam saslim$anam, S§is zales ir apkopotas kompens€jamo zalu saraksta
(KZS). ZIKS ietvaros valsts 2018. gada zalu kompensacijai izlietoja 171.23 miljonu euro, kas
ir par 15 % vairak neka 2017. gada (149.43 miljoni euro)sg.

Péc izsniegto zalu kartibas 58% Latvija izsniegto zalu bija recepSu zales (pret 42%
bezrecepsSu zalém), savukart pec apgrozijuma recepsu zales sastada 82% no zalu apgrozijuma
(pret 18% bezrecepsu zalém). Tomger, ja salidzina izsniegto iepakojumu savstarpg&jo attiecibu,
tad noverojams, ka 59% no izsniegtajam zalém ir bijusas bezrecepSu (pret 41% recepsSu
zalém) Tadejadi secinams, ka recepSu zales, lai ar1 tiek izsniegtas retak un tikai nedaudz
vairak ka bezrecepsu, tomer tam patérétie lidzekli ir ieverojami lielaki®.

Salidzinot Latvijas zalu tirgus ar€jo un ieks€jo tirdzniecibu, novérojams, ka no
Latvijas 2017. gada tika eksportétas zales 438 milj. euro apméra, iepretim 598 milj. euro
apméra importétam zalém. Tadejadi Latvijas zalu tirgus bilance ir vért€jama ka negativa —
zales tiek vairak importéta neka eksportétas (160 milj. euro starpiba)ﬁl.

Zemak aprakstitas nozimigakas institiicijas un organizacijas, kas ietekmé un veido
Latvijas zalu tirgu:

. ZVA — tas mérkis ir 1stenot kvalitativus un pamatotus pakalpojumus veselibas
apripé izmantojamo arstniecibas lidzeklu, cilvéka asinu, audu, §tinu un organu ieguves un
Izmantosanas vietu, ka arT farmaceitiskas darbibas uzn€mumu novértésana atbilstosi valsts un
sabiedribas interesém veselibas apriipes nozaré. Agentlira savus mérkus farmacijas nozaré

realiz€ veicot sekojosos uzdevumus:

> Zalu pat@rina statistika gada griezuma, ZVA, Pieejams: https://www.zva.gov.lv/lv/publikacijas-un-
statistika/oficiala-statistika/zalu-paterina-statistika-gada-griezuma [Skatits: 21.05.2020.]
%8 Zalu patérina statistika 2018, ZVA, 2019, 10. pieejams: https://www.zva.gov.lv/sites/default/files/2019-
06/2018.pdf [skatits: 21.05.2020.]
%92018. gada kompensgjamo zalu patérina statistika, NVD, 2019., 2.-3. Pieejams:
pottp:llwww.vmnvd.gov.Iv/uploads/fiIes/5d00c3af92569.pdf [skatits: 21.05.2020.]

turpat
%1 The Pharmaceutical Industry in Figures, EFPIA, 2019., 18.-20. pieejams: https://efpia.eu/media/361960/efpia-
pharmafigures2018_v07-hq.pdf [skatits: 21.05.2020.]
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- VErté un registré zales, veic zalu kvalitates ekspertizi, veido un aktualizé Latvijas zalu
registru,

- veic farmakovigilanci;

- izsniedz atlaujas zalu klinisko pétijumu veikSanai;

- izsniedz zalu ieveSanas, izveSanas, tranzita, izplatiSanas un iegades atlaujas, ka ar1
atlaujas Latvija kontrolg§jamo vielu un zalu izmantoSanai;

- apkopo un izplata informaciju par zalu patérinu;

- izsniedz specialas atlaujas (licences) farmaceitiskajai darbibai;

- verte un parbauda farmaceitiskos uzn€mumus un izsniedz zalu labas razoSanas prakses
atbilstibas sertifikatus;

- registré aktivo vielu razotajus, importétajus un izplatitajus;

- registré personas, kas veic starpniecibas darijumus ar cilvékiem paredz&tajam zalem;

- noveérté medicinisko tehnologiju izmaksu efektivitati;

- apstiprina, registré, veido un uztur medicinisko tehnologiju uzskaites un no valsts
budzeta lidzekliem apmaksajamo medicinisko tehnologiju datubazi®.

o NVD — ta merkis ir istenot valsts politiku veselibas apriipes pakalpojumu
pieejamibas nodroSinaSana un administrét veselibas apriupei paredzetos valsts budzeta
lidzeklus, nodro$inot racionalu un maksimali efektivu valsts budZeta lidzeklu izmantoSanu
veselibas apriipes pakalpojumu sniegSana, ka arT istenot valsts politiku E-veselibas ievieSana.
Dienests savus mérkus farmacijas nozaré realiz€ veidojot, uzturot un aktualizgjot ZIKS un
KZS, kura ietvaros Latvijas iedzivotajiem tiek kompenseta zalu iegade par Valsts budzeta
lidzekliem®,

. Veselibas inspekcija — isteno valsts uzraudzibu veselibas nozar€, mazinot
riskus sabiedribas un personu veselibai, Tpasu uzmanibu pievérSot sadarbibai ar klientiem.
Inspekcija  savus uzdevumus farmacijas nozaré realiz€é uzraugot un sodot zalu
mazumtirdzniecibas uznémumus (aptiekas)*.

o LFB — ir profesionala farmaceitu organizacija, kas parstav farmaceitu
saimnieciskas un tiesiskas intereses, veicina Latvijas sabiedribas veselibu un pilnveido
farmaceitu un farmaceita asistentu kvalifikaciju Latvija. Biedriba farmacijas nozare atbild par

farmaceitu un farmaceitu asistentu registra veido$anu, uztur€Sanu un aktualiz€Sanu.

%2 Par agentiiru, ZVA, pieejams: https://www.zva.gov.lv/Iv/par-mums/par-agenturu [skatits: 21.05.2020.]

83 Par Nacionilo veselibas dienestu, NVD, Pieejams: http://www.vmnvd.gov.lv/lv/par-nvd/77-par-nvd [skatits:
21.05.2020.]

% MK noteikumi Nr.309 "Veselibas inspekcijas nolikums", pienemts 09.07.2019.
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Farmaceiti un farmaceita asistentu, kuri nav ieklauti saja registra nav tiesigi veikt
farmaceitisko apriipi (t.i. stradat aptieka)®.

. Starptautisko inovativo farmaceitisko firmu asociacija (SIFFA) — biedribas
meérkis ir veicinat farmaceitisko firmu parstavniecibu darbibu Latvija, veicinat un atbalstit
farmaceitisko precu organizeta tirgus attistibu, ka arT uzlabot veselibas apriipes kvalitati,
paaugstinat izglitibas uz zinasanu limeni Latvijas Republikas arstu, farmaceitu un iedzivotaju
vidii. Latvijas farmacijas nozares ietvaros biedriba parstav un aizstav arzemju un
originalpreparatu zalu raZotdju intereses’®.

o Latvijas Kimijas un farmacijas uznéméju asociacija (LAKIFA) — asociacijas
mérkis parstavét farmaceitisko un kimisko produktu razotaju intereses valsts un pasvaldibu
parvaldes institiicijas, uznémé&ju un darba némé&ju organizacijas, starptautiskas organizacijas
un sabiedriba; ka ari veicinat asociacijas biedru konkur€tsp&ju nacionala un starptautiska
meroga, attistot uz izaugsmi un inovacijam orient€tu uznéméjdarbibas vidi. Latvijas
farmacijas nozares ietvaros asociacija parstav un aizstav Latvijas zalu razotaju intereses®’.

Piemin€Sanas vertas ir arT macibu iestades, kuras sagatavo farmacijas nozarei tik
bitiskos augsta Itmena specialistus — farmaceitus un kimikus. Farmaceitisko izglitibu Latvija
iespgjams apgiit Latvijas Universitaté un Rigas Stradina universitaté, kur 2020. gada ir
atveletas vidgji 41 vietas magistrantiiras Iimena studijas (nepiecieSamas, lai iegiitu farmaceita

gradu un patstavigi darbotos aptiekz'l)6869

. Tomér janem veéra, ka farmacijas nozarei ir jarékinas
ar specialistu pieprasijjumu no citam darba tirgii konkurgjosam nozarém ka biivmaterialu,
kimiskas un partikas riipniecibas uzpémumiem. Lai kompens€tu augto pieprasijumu péc
augsti kvalificéta darba speka, farmacijas nozar€ tiek nodarbinati specialisti ar medicinas un
citu veselibas apripes nozaru izglitibu.

P&c ES un Latvijas zalu tirgu raditaju apzinasanas autors pievérsas $o tirgu zalu cenu
salidzinasanai. Zalu cenu salidzinajumam autors ir atlasijis Latvija popularakas zales péc
sekojoSiem krit€rijiem — tris visvairak patérétas (pec DID) recepSu, bezrecepSu un valsts
kompensetas zales, ka ar1 3 zales katra no iepriek§ iezim@&tajam grupam pec tam pateréto

lidzeklu apjoma (milj. eiro gadﬁ)707l.

% Latvijas Farmaceitu biedribas darbibas mérki un uzdevumi, LFB, pieejams:
https://www.farmaceitubiedriba.lv/Iv/Ifb-darbibas-merkis [skatits 21.05.2020.]

% par mums, SIFFA, pieejams: https://www.siffa.lv/lv/ [skatits 23.05.2020.]

%" Par mums, LAKIFA, pieejams: https://www.lifescience.lv/ [skatits: 23.05.2020.]

% Farmacija - magistra studiju programma, Latvijas Universitate, pieejams:
https://www.lu.lv/studijas/fakultates/medicinas-fakultate/magistra-limena-studijas/farmacija/ [skatits:
23.05.2020.]

% Studiju programma Farmacija, Rigas Stradina universitate, pieejams: https://www.rsu.lv/studiju-
programmas/farmacija-0 [skatits: 23.05.2020.]

702018. gada kompensgjamo zalu patérina statistika, NVD, 2019., 7.-28. Pieejams:
http://www.vmnvd.gov.Iv/uploads/files/5d00c3af92569.pdf [skatits: 21.05.2020.]
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Zalu cenu salidzinasanai autors izmanto IQVIA zalu tirgu datubazi, lai salidzinatu
atlastto zalu tirgus raditajus (konkurentu skaits, kopg€jais tirgus apjoms un vid€ja cena) par
datubazg pieejamam ES valstim.

IQVIA ~zalu tirgus datubaze (agrak zinama ka IMS datubaze) pieejamie tirgus dati
balstas uz publiski pieejamiem un apkopotiem tirgus datiem, kuri tiek analiz&ti un pielagoti ar
nozares ekspertu un padzilinatu analitisko metozu palidzibu — §1 komerciala datubaze ir viena
no plasak izmantotajam starptautiska zalu tirgus datubazém un uz tas raditajiem savu tirgus un
produktu attistibas stratégiju veido liela dala farmacija nozares uznémumu visa pasaulé. Lai
ar1 8aja datubaze pieejama informacija ne vienmeér precizi atspogulo realo zalu tirgus situaciju
katra no valstim, tomér ta kalpo ka neatsverams riks sakotngjai tirgus situacijas analizei un
vairaku zalu tirgu savstarp€jai salidzinasanai, lai identificétu produktus un tirgus ar augstu
komercialo potencialu’®. Izvérstu Latvijas zalu cenu salidzinajumu ar Eiropas zalu tirgiem
skatit 1. pielikuma.

Salidzinot zalu cenas Eiropas tirgos tika nemti veéra 3 butiskakie un vieglak
identificgjamie tirgus raditaji — konkréto zalu tirgus apjoms jeb realiz€to vienibu (tabletes,
ampulas, devas, grami, u.t.t.) skaits tirgi, konkurentu (razotaju) skaits un vid€ja cena par
vienu vienibu. Sie raditaji izvéleti ar noliiku veikt visparigu Eiropas zalu tirgu cenu
salidzinajumu, lai noveértetu vai pastav kadas kopsakaribas starp tirgus lielumu, konkurentu
skaitu un zalu cenu.

Interpret€jot Sos tirgus raditajus tomer ir janem veéra, ka izveletie kritériji konkrétajam
izveletajam zalem atseviski nenodala to devu, iepakojuma lielumu un citus faktorus, kas
varétu ietekmét to tirgus cenu, ka arT netiek salidzinati konkrétajos tirgos pielietotie zalu cenu
ierobezojoSie principi — S$adai sikakai padzilinatai analizei ir nepiecieSami plasaki un
laikietilpigaki pétijumi. Neskatoties uz to autors uzskata, ka Sie dati ir pietiekosi, lai iegttu
visparigu prieksSstatu par zalu cenu limeniem izvéletajos tirgos un tos salidzinatu sava starpa.

Sakotngji tika salidzinata tirgus lieluma un konkurentu skaita ietekme uz zalu tirgus
cenu. Aplikojot konkurentu skaita un tirgus lieluma korelaciju ar zalu cenu tirgt, netika
novérotas spécigu korelaciju kopsakaribas. Ka redzams 2.1. tabula, korelacijas koeficients
virs [0.5| tika noveérots tikai atseviskos individualos gadijumos, kas autoram, balsoties uz
konkrétajiem tirgus datiem, nelauj pienemt ka pastav cieSa korelacija starp zalu cenam,
konkurentu skaitu un tirgus lielumu. Tomér atseviskos individualos gadijumus ir vérts aplikot

padzilinatak kada no turpmakiem pétjjumiem.

L 7alu patérina statistika 2018, ZVA, 2019, 66.-71. pieejams: https://www.zva.gov.Iv/sites/default/files/2019-
06/2018.pdf [skatits: 21.05.2020.]
"2 About us, IQVIA, pieejams: https://www.iqvia.com/about-us [skatits: 21.05.2020.]
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2.1. tabula
Eiropas zalu cenu korelacijas koeficienti attieciba pret konkurentu skaitu un tirgus

lielumu

Zalu cena pret

Zalu cena pret

Zalu grupa konku rentu tirgus lielumu
skaitu

Pieprasitakas gégi _8 4?5154
recepsu zales 0'223 _O' 179

oot = y 0.324
Pflrdotakas recepsSu 0.509 0.307
zales 0.539
Pieprasitakas :823? :82;12
bezrecepsu zales _0' 236 _0' 093
Pardotakas :g %gg :8832
bezrecepsu zales -O. 161 _0' 440
Pieprasitakas valsts _% 6233:; _%25259
kompenséetas zales 0223 -0.179
Pardotakas valsts -0.371 8252’
kompensétas zales 0.509 0'307

Sikak aplikojot konkrétas zalu grupas, novérojams, ka recepSu zalém lielakoties
iezimgjas tendence (galvenokart vaja), ka pieaugot konkurentu skaitam pieaug art zalu cena
un lidzigi arT pieaugot tirgus apjomam. Savukart bezrecepSu zalém viennozimigi ir izteikta
tendence, ka, gan pieaugot konkurentu skaitam, gan pieaugot tirgus apjomam, zalu cenas
tiecas samazinaties (salidzinosi vaja korelacija).

Apliukojot KZS ieklautas zales, autors secina, ka atseviskam zalém pastav salidzinosi
cieSa sakariba starp konkurentu skaita un zalu cenas pieaugumu. Tomer butiski ir atzimét, ka
atseviSkam pozicijam ir novérojama ar1 pret€ja tendence. Lidzigi ir arT ar tirgus lielumu —
galvenokart iezim&jas tendence zalu cenu pieaugumam, pieaugot tirgus lielumam, bet
atseviskos gadijumos tas ar1 samazinas.

Sadu cie$o kopsakaribu trikumu autors skaidro ar diezgan lielajam pirktspgjas un
ekonomiku attistibas atskiribam, jo zemakas cenas nereti iezim&jas tieSi jaunakajas ES
dalibvalstis ar zemaku IKP un finans€jumu veselibas apriipei — Baltijas valstis, Bulgarija,
Rumanija, Cehija, Slovakija un Polija. Interesanti ir tas, ka zemakas zalu $ajas valstTs ir tiesi

recepSu zalém, bet bezrecepsSu zalem ir gluzi pret&ja — tas ir dargakas neka vidgji Eiropa.
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Turpinajuma, autors salidzina zalu cenu limeni starp Latviju, Baltijas valstim un
citiem Eiropas zalu tirgiem. Salidzinot zalu cenas Baltijas valstu starpa, ir noverojams, ka
recepSu zalu cenas Lietuva parsvara ir zemakas, Igaunija augstakas un Latvija pa vidu starp
Sim valstim. Lidzigu sakaribu iesp&jams noverot salidzinot kompens€jamo zalu cenas —
Latvija un Igaunija tas ir vai nu Iidzvertiga limeni vai arT Igaunija tas ir dargakas, bet Lietuva
tas visos gadijumos ir krietni 1&takas. Autors So skaidro ar valstu pirktsp&jas atSkiribam, ka ar1
lielaks tirgus lielums un konkurentu skaits konkrétajos gadijumos nemotivé samazinat zalu
cenas Baltijas valstu tirgos. Kas it zimigi, ka pretéja tendence ir novérojama salidzinot
bezrecepsu zales — Lietuva tas ir dargakas, bet savukart Igaunija parsvara Iétakas ka Latvija.

Ja salidzina Latvijas zalu cenas ar Eiropas zalu cenu vidgjo Iimeni, tad Latvija recepsu
un kompensgjamas zales parsvara ir Ieétakas vai vienada Itmeni ar to vid&jo cenu Eiropa.
Savukart bezrecepSu zalem Latvija cena ir visos gadijjumos ir augstaka vai Eiropas vidgjas
cenas limeni. Lidziga tendence novérojama art apliikojot Igaunijas un Lietuvas zalu cenas.

Aplukojot apkopotos datus, tados lielakos tirgos ka Spanija, Francija, Lielbritanija,
Italija, Vacija un atseviskos gadijumos ari Griekija, Portugal€, noverojama situacija, kad
recepSu un kompens€jamo zalu cenas ir augstakas ka vid€jais Eiropas cenu Iimeni par spiti
lielam tirgus apjomam un lielam konkurentu skaitam. Ja sakotngji varétu likties, ka liels tirgus
apjoms ar lielu konkurentu skaitu varétu motivét zalu cenu samazinasanos, tomer novérojams
it gluZi pret€jais — tas ir augstakas. Petijuma autors So noveérojumu tiecas skaidrot ar to, ka
Sados gadijumos tirgus konkurence ir parsatinata un to dalibnieku ieguta tirgus dala ir
salidzino§i zema. Sada parsatinata tirgus situacija raZotajiem samazinas iespgja izmatot
masveida razoSanas sniegtas izmaksu optimiz€Sanas iesp€jas — iesp€jams, ka zalu raZotajiem
Sajas situacijas nav iesp&jams sarazot zales par optimalam izmaksam un attiecigi tiek
paaugstinata to tirgus cena, lai nezaudétu produkta rentabilitati. Tap&c autors secina, ka zalu
tirgl btiska ir optimalas konkurences Iimena nodroSinasana, ta lai tirgli neveidotos monopola
(vai oligopola) situacija, kad ir tikai dazi piegadataji ar augstam zalu cenam vai ar1 neveidotos
situacija, kad piegadataju ir parak daudz un tiem ir mazas zalu tirgus dalas, kuras tie piegada
zales ar salidzinoS$i augstam izmaksam. Optimala zalu tirgus konkurence biitu tada, kad tirgii
ir vairaki piegadataji, kuri ar savam optimalakajam razoSanas jaudam sp&j apmierinat savu
dalu tirgus un vienlaikus ar veseligas konkurences apstakliem nodroSina zalu cenu optimala
liment ta, lai ta ir izdeviga visiem tirgus dalibniekiem.

Nemot véra apliikotos tirgus datus, autors iesaka izvertét iesp&ju atvieglot nosacijumus
arvalstu iepakojumu izmantoSanai bezrecepSu zalu tirdznieciba, lai motivétu jaunu

piegadataju ienakSanu Latvijas zalu tirgli un izlidzinatu bezrecepSu zalu cenas ar Eiropas
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limeni, 1pasi pielaujot lielako Eiropas tirgu (Francija, Vacija, Spanija, Polija, u.c.) iepakojumu
izplatiSanu, kur to cenas ir ievérojami zemakas.

Ka arm1 kada no turpmakajiem petijumiem padzilinatak petit Lietuvas zalu
kompensésanas kartibu un meklét kopsakaribas, lai izprastu kapéc to cenas ir zemakas ka

Igaunija un Latvija.

2.2. Zalu cenu veidojoSie un ietekméjosie faktori farmacijas nozare

Farmacijas nozare p€c savas biitibas ir stingri reguléta un kontroléta gan
starptautiskas, gan vietgjas likumdoSanas méra un ta sevi ietver gan zalu pétniecibu,
izstradasanu, razosanu, standartizaciju, kvalitates kontroli un izplaﬁéanu73.

Farmacijas nozares galvenais produkts ir zales, kuras atbilstosi Farmacijas likumam
un starptautiskajai praksei ir jebkura viela vai vielu salikums, kas uzrada ipasibas, kuras
vajadzigas, lai arste€tu cilvéku un dzivnieku slimibas vai veiktu So slimibu profilaksi, ka art
jebkura viela vai vielu salikums, ko var izmantot vai ievadit cilvékiem vai dzivniekiem vai nu
ar mérki atjaunot, uzlabot vai parveidot fiziologiskas funkcijas, izraisot farmakologisku,
imunologisku vai metabolisku iedarbibu, vai noteikt medicinisko diagnozi.

Aplikojot zalu cenas ir nepiecieSams nemt véra virkni faktori, kas to veido un
ietekm@. Attiecigi tas ir investicijas, kas ir javeic zalu izstradé un registracija, lai uzsaktu to
raZzoSanu un tirdzniecibu; papildus investicijam ir janem vera tieSas ar zalu razoSanu saistitas
izmaksas (gan izejvielas, gan iepakojuma materiali, gan razoSanas un kvalitates kontroles
process). Tikpat svarigas ka izstrades un razoSanas izmaksas ir arl to izplatiSanas un
virziSanas izmaksas, kuras veido ievérojamu dalu no zalu gala cenas un ir tiesi atkarigas no
zalu razotaju izvelétas zalu izplatisanas strategijas.

Zemak autors identifice un sikak raksturo kadi faktori veido zalu izmaksas un ietekmé
to cenu:

e P&c produkta 1pasibam;

e Zaluizstrades izmaksas;

e  Zaluregistracijas;

e Arizejvielam saistitas izmaksas;

e Ariepakojumiem saistitas izmaksas;

e RazoSanas izmaksas;

e Ar zalu izplatiSanu saistitas izmaksas;

73 Farmicijas likums, pienemts 08.05.1997.
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e Ar zalu dro§ibu saistitas izmaksas;

e  Tirgus apstakli, kuri tiesi ietekm€ zalu cenu (tirgus lielums, konkurence).

Talak apaksSnodalas ietvaros autors sikak apliiko un apraksta katru no identificetajiem
faktoriem, lai sikak izdalitu un skaidrotu katru faktoru raksturojoSos raditajus un to ietekmi uz
zalu cenu.

Lai pienacigi veértétu ka veidojas zalu cenas, ir nepiecieSams izdalit atseviskus
individualus produktus un identificét to ipaSibas. Apzinoties konkréto zalu specifiskas
pasibas, ir iesp&jams izprast, kadi faktori vairak ietekme to cenu aprékinaSanas principus un
virziSanas strat€gijas. Tadel ir butiski nemt véra, ka vienam zalu produktam ir iespgjamas
vairakas to variacijas, kas var tikt sikak klasificétas gan péc to funkcionali-fizikalajam
(lietosanas) T1pasibam, to farmakologiskas (arstnieciskas) iedarbibas, to juridiskas
klasifikacijas un to patenta stavokla.

Péc to funkcionali-fizikalajam (lietoSanas) ipasibam zales iesp&jams iedalit oralajas
zalu formas (tabletes, kapsulas, strupi, pulveri, pastas), acu zalu formas (ziedes, pilieni),
inhalgjamas zalu formas (aerosoli, inhalacijas sist€émas), injic€jamas zalu formas (ampulas,
flakoni, pildslirces, infuziju Skidumi), arigajas zalu formas (krémi, géli, ziedes, ausu pilieni,
plaksteri, puderi), sveciSu zalu formas (vaginalas, rektalas). Katram no produktu veidiem ir
specifiskas to razoSanas Tpatnibas, kas ietekmé to razoSanas izmaksas — jo sarezgitaka zalu
forma, jo dargakas ir razoSanas izmaksas. Attiecigi arT tiek pielagotas to virziSanas stratégijas,
izcelot katras zalu formas prieksrocibas un raksturojoias ipasibas’™.

Péc farmakologiskas (arstnieciskas) iedarbibas zales ir pienemts klasificet atbilstosi
Pasaules Veselibas Organizacijas (WHO) ieviesto anatomiski terapeitiski kimisko (ATK)
kodu klasifikatoram, kura katrai zalu vielai un formai ir pieskirts unikals burtu un ciparu kods,
kur§ tiek veidots atkariba no zalu iedarbibas uz organiem vai organu sisttmam, to
terapeitiskam, farmakologiskam un kimiskam pasibam un aktivas vielas. Zalu razotaji nereti
veido savu produktu klastu (portfeli) to fokusgjot uz konkrétam ATK grupam, tadejadi ari
pielagojot savu produktu virziSanas stratégiju — tie specializ€jas konkréta joma un spgj
piedavat plaSu klastu ar zalem (gan letakas, gan dargakas) to pielagojot konkréta tirgus
specifikai’™.

Péc juridiskas klasifikacijas zales var iedalit recepSu (Rx) un bezrecepSu zal€s
(OTC). Recepsu zales raksturojas ar to, ka to farmakologiskas ipaSibas, stiprums, vienibu

daudzums iepakojuma, lietoSanas veids un lietoSanas izraisitas iesp&jamas blakusparadibas

* Mahato R.I., Narang A.S., Pharmaceutical dosage forms and drug delivery, second edition, CRC Press, 2012.,
239.-438.

"> Guidelines for ATC classification and DDD assignment 2020, World Health Organisation, 2020., 14.-22.
pieejams:

https://www.whocc.no/filearchive/publications/2020_guidelines web.pdf [skatits 22.05.2020.]
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bez mediciniskas uzraudzibas var radit tieSus vai netieSus draudus pacienta veselibai un tapec
pacientam sadas zales izsniedzamas tikai pret recepti. Attiecigi recepSu zalem tiek noteikti
stingraki ierobezojumi zalu izplaﬁéanai76 — Latvija recepSu zales ir atlauts reklamét tikai
profesionaliem ar medicinisko izglitibu (t.i. reklamas nedrikst redzet pacienti)77. Bezrecepsu
zales pacients var brivi iegadaties bez nekadiem ierobezojumiem, bet recepsu zales nozimé
arsts, pie kam noteikta daudzuma un uz noteiktu laika periodu. Attiecigi zalu izplatitaji ir
spiesti pielagot So zalu virziSanas stratégijas un meérkauditorijas — bezrecepsSu zalém tie
galvenokart fokus€jas uz pacientiem un farmaceitiem, bet recepsSu zalém galvena
komunikacija tiek virzita uz arstiem, kuri var nozimét konkrétas recepsu zales'®,

AtbilstoSi patenta stavoklim zales iedala originatoru un genériku zalés. Nemot véra
ieverojamos laika, personala un finanSu resursus, kuri ir jaiegulda jaunu zalu (aktivo vielu,
formu, lietoSanas veida) izstrade, kvalitates/ droSuma pétijumos un registracija, jaunas zales
parasti tiek patent@tas uz noteiktu laika periodu (atkariba no normativa regul€juma), kura laika
patenta turétajam ir iesp&jas ekskluzivi razot un tirgos $adas zales (Originatoru zales). Patenta
darbibas laika oOriginatoram ir iesp&jas izmantot savu monopolstavokli tirgh un tas realiz&t ar
ievérojamu uzcenojumu, tadejadi atgiistot zalu izstrades izmaksas. P&c zalu patenta beigam,
atsaucoties uz originatoru veiktajiem pétijumiem, $adas zales drikst sakt razot, registrét un
tirgot ari citi zalu razotaji (generiku zales) — §ada gadijuma ir japierada So zalu lidzvertigais
sastavs un farmakodinamiskas 1paSibas (Skidiba, Skistamiba, uzsiikSanas spgja, u.c.). Genériku
zalu izstrade ir ievérojami 1&taka neka originatoru zalém, tapec lidz ar patenta beigam biezi ir
novérojama tendence, ka, paradoties vairakiem @genériku razotajiem un pieaugot
piedavajumam, strauji samazinas $adu zalu tirgus cena’”

Identificgjot konkrétas zales un apzinoties to specifiku un raksturojos$as ipasibas, ir
iesp&jams sikak apliikot to izmaksas veidojoSos faktorus un ka tie ietekme& zalu cenu. Ka
butiskakas zalu veidojosas izmaksas identific§jamas to izstrades, registracijas, razo$anas un
izejvielu izmaksas.

Izstrades izmaksas — pirms zalu razoSanas un tirdzniecibas uzsakSanas ir javeic
stingri reglamentéts to izstrades process, lai pieraditu ka jaunas (originatoru) zales ir

pacientiem drosas lietoSana un to arstnieciskai efekts atsver ar to lietoSanu saistitos riskus, vai

® MK noteikumi Nr.416. Zalu izplatisanas un kvalitates kontroles kartiba, pienemts 26.06.2007.

" MK noteikumi Nr. 378. Zalu reklaméSanas kartiba un kartiba, kada zalu razotajs ir tiesigs nodot arstiem
bezmaksas zalu paraugus, pienemts 17.05.2011.

8 Al-Hamdi A. Y., Hassali M. A. A, Ibrahim M. I. M., Impact of pharmaceutical promotion on healthcare
professional’s practices and behaviour: Views from general practitioners, medicine dispensers and medical
representatives in Yemen, Sage journals, 12 (4), 201.2, 240.-246.

™ Anis A., Harvard S., Marra C., Ontario's plunging price-caps on generics: deeper dives may drown some
drugs, Open medicine, 5 (3), 2011., 149.-152.
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arT lai pieraditu, ka izstradatas (genériskas) zales pilnvertigi atbilst jau tirgli sastopamam
originatoru zalém (japierada, ka tas ir ar lidzvertigu sastavu, iedarbibu un efektu).

Radot jaunas orginalpreparata zales, t0 pamata ir sckojoSie izstrades posmi —
potencialas molekulas izstrade un modeléSana laboratorijas apstaklos, lai prognozetu ta
potencialo iedarbibu Stinu un molekulu Itmeni. Atrodot konkrétai molekulai kadu potencialu
iedarbibas efektu, to talak turpina pétit uz dzivniekiem laboratorijas tadejadi nosakot to
iedarbibu uz organiem — gan terapeitisko, gan toksisko. Laboratoriskos un pétifjumus uz
dzivniekiem dévé par prekliniskajiem pétijjumiem un to galvenais meérkis ir identificét
molekulas, kuras potenciali varétu talak pétit lietoSanai cilvékiem — ja Saja faz€ potenciala
molekula izrada potencialus terapeitiskos efektus un salidzino$§i zemu toksicitati, tad tos
turpina pétit kliniskajos pétijjumos uz cilvékiem; tikai dazas no sakotngji identific€tajam
molekulam sp€j uzradit pietiekoSi droSus rezultatus, lai tiktu iesniegtas uz apstiprinaSanu
klinisko petijumu uzsaksanai®.

Klmiskie pétijumi iedalas 4 fazes, kur 1 fazg potencialo zalu devu lieto 20 lidz 100
veselu brivpratigo, lai izvertetu molekulas droSumu cilvéka organisma. Ja 1. klinisko p&tijumu
fazeé potencialo jauno zalu iedarbiba ir bijusi pietiekoSi nekaitiga cilvéka organisma, seko
klinisko pétijumu 2 faze, kuras laika tiek testeta potencialo zalu efektivitate — tiek piemekl&ti
aptuveni 100 lidz 500 pacienti, kuriem ir noteikta saslimSana un viniem tiek dotas p&tamas
zales, rupigi noveérojot pacientus un vinu stavokli. Klinisko pétjumu 2. fazes laika nosaka
zalu optimalo devu un lietoSanas intervalu/ biezumu. Vairums potencialo medikamentu netiek
pari $ai fazei, jo netiek uzradita gaidita efektivitate, paradas lietoSanas droSuma problémas vai
ar1 nepanesamas blakusparadibas un tiek secinats, ka potencialie ieguvumi neattaisno ar So
zalu lietoSanu saistitos riskus. Molekulas, kuras tiek apstiprinatas kliniskas pé€tniecibas 3.
fazei tiek paklautas izm&ginajumiem ar lielu populacijas apméru, parasti vismaz 1000 lidz
5000 pacientu vairakas valstis, lai noteiktu iedarbibu starp dazadam etniskajam un vecuma
grupam. Ar 3. fazes veiksmigu pabeigSanu tiek noslégta izstrades procesa p€tniecibas dala un
sadas zales ir atlauts registrét un uzsakt tirdzniecibu. Jauno zalu izplatiSanas laika turpina
norisinasies klinisko pétfjumu 4. faze (farmakovigelance), kuras laika tiek novérota So zalu
lietoSanas drosiba un efektivitate, tas lietojot simtiem tukstoSu un pat miljonu pacientu;
tadejadi ir iespgjams izverteét zalu lietoSanas rekomendacijas dazadas sakotn€ji neizpétitas
grupas, piemeram, pacientos ar dazadam blakus saslimSanas. Lai nodroSinatu zalu izpétes 4.
fazi, zalu raZotajiem ir nepiecieSams uzturét atsevisku farmakovigelances nodalu ar

darbiniekiem, kuri nodarbosies tikai ar So procediiru, tadejadi sastadot papildu regularas

8 peterson J. J., Snee R. D., McAllister P. R. Et al, Statistics in Pharmaceutical Development and
Manufacturing, Journal of Quality Technology, 41 (2), 2009., 111.-134.
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izmaksas®. Ka noradits Marketline datubazes Eiropas farmacijas nozares analizes p&tljuma
jaunu zalu izstrade Eiropa izmaksa aptuveni 1'926 miljonu EUR%.

Bitiski ir nemt véra, ka genérisko zalu razotajiem nav javeic ieguldijumi zalu
kliniskaja izp€te, jo tas atsaucas jau uz originatoru veiktajiem p&tijumiem. Neskatoties uz to,
genérisko zalu razotajiem tomér ir javeic pétijumi, kuri pierada, ka to zalu iedarbiba ir
lidzveértiga originatoru zalém (bioekvivalences pétijumi), bet tas ir ievérojami zemakas
izmaksas ka originatoru zalu kliniskie p&tijumi.

Registracijas izmaksas — péc zalu izstrades un pirms to razoSanas un tirdzniecibas
uzsakSanas ir javeic zalu registréSana katra no mérku tirgiem — jeb jaiegtst atbildigo
institliciju oficiala atlauja tas tirgot attiecigaja valsti. Zalu registracija ir visparpienemta
starptautiska prakse, kas skaidrojama ar zalu specifiskajam pateréSanas ipatnibam, to
nozimigo lomu veselibas apriipes sist€tma un ar to lietoSanu saistitajiem riskiem, ka del tas
tiek stingri uzraudzitas un kontrolétas.

Vidgji, registréjot zales atseviska viena valsti, §is process var aiznemt no 1 lidz pat 4
gadiem, nemot véra valsts specifiku un attiecigas valsts parvaldes kapacitati.

Eiropas Savienibas (ES) dalibvalstis pastav iesp&ja izmantot vairakas zalu registracijas
procesu alternativas — zales ir iesp&jams registrét katra dalibvalsti individuali, pamatojoties uz
tas vietgjo likumdosanas specifiku, vai ari izmantot ES apvienotas registracijas procediiras.
Vienotajas registracijas procediiras iesaistitas dalibvalstu agentiiras, sasvstarpgji sadarbojoties,
izverte konkréto zalu registracijas dokumentaciju, tadejadi atvieglojot un saisinot gan zalu
registréSanas procesu razotdjiem, gan iesniegtas dokumentacijas apjomu dalibvalstu
agentiram. Sada centralizéti ieviesta registracijas sistéma atvieglo zalu registraciju vairakas
ES dalibvalstis vienlaikus, jo dalibvalstu zalu eksperti centralizéti sadarbojas, izvertgjot
registracijas dokumentaciju, ka arT lauj razotajiem planot registracijas gaitu, jo ta ir paklauta
konkréti noteiktiem procesiem un terminiem®.

Lai registrétu zales Latvija ir iesp&jams izvé€leties starp nacionalo registraciju (zales
registré tikai Latvija) vai ari izvéléties kadu no ES apvienotajam registracijas procediram
(zales jaregistré vairak ka viena zalu tirgl) — iesp&jamo registracijas procediiru apkopojums

aplikojams zemak.

8 Sertkaya A., Wong H. H., Jessup A., Beleche T., Key cost drivers of pharmaceutical clinical trials in the
United States, Sage journals, 13(2), 2016., 117.-126.

8 MarketLine Industry Profile Pharmaceuticals in Europe, MarketLine, 2019., 7.

8 Annual Report 2018, European Medicines agency, 2019., 54.-55. pieejams:
https://www.ema.europa.eu/en/documents/annual-report/2018-annual-report-european-medicines-agency_en.pdf
[skatits: 21.05.2020.]
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ES vienotas registracijas procedras:

e Centralizéta registracijas procediira — zales vienlaicigi tiek registrétas visas ES
dalibvalstis (registracijas ilgums — aptuveni 1 gads);

e Deccentralizéta registracijas procediira — zales vienlaicigi tiek registrétas
atseviskas, zalu razotaja izveletas ES dalibvalstis (registracijas ilgums — aptuveni
1 gads);

e Savstarpgjas atziSanas procediira — kada no ES dalibvalstim jau registrétas zales
atvieglota karta ir iespgjams registrét citas ES dalibvalstis (registracijas ilgums —
aptuveni pusgads).

Nacionala registracijas procediira — zales tiek registrétas tikai Latvija, péc Latvijas
likumdosana noteiktas kartibas; registracijas dokumentacijas izskatiSanu veic tikai ZVA
eksperti, ka dél registracijas process ir mazak prognoz&jams un var aiznemt ilgak ka 1 gadu.

Neregistréto zalu imports — atseviskos iznémuma gadijumos, kad attiecigas vai
lidzvertigas zales Latvija nav registrétas, bet tas ir akiti nepiecieSamas, tad péc ipaSas
vienreizgjas atlaujas sanemsSanas ir iesp&ams izplatit noteiktu skaitu, konkrétu zalu
iepakojumu, specifiska pieprasijuma apmierinasanai. Sadas atlaujas sanemsana aiznem
aptuveni 2 ned€las un ir paredzeta ka arkartas izn€mums specifiskos gadijumos, kad zales
Latvija netiek izplatitas un ir nepiecieSamas specifisku slimibu arstéSanai.

Tomeér janem véra, ka zales registrgjot kada no ES vienotajam registracijas
procediiram, ir jarealizé atseviSkas, katrai ES dalibvalstij raksturigas prasibas — jaizstrada
iepakojums un lietoSanas instrukcija vietgja valoda, jaievéro specifiskas mark&uma un
iepakojuma prasibas. lesp&ja apvienot vairaku valstu nacionalas prasibas un realizet tas uz
viena vienota zalu iepakojuma nereti rada sarezgijumus, jo ir ierobezots lauks uz iepakojuma
un zalu lietoSanas instrukcija, kas attiecigi Samazina iesp&ju zalu razoSanas apjomus apvienot
vairakiem noieta tirgiem84.

Ja zalu izstrade un registréSana ir vert§jama ka vienreiz€jas investicijas, lai varétu
uzsakt zalu raZoSanu un tirdzniecibu, tad ar to raZoSanu un izplatiSanu saistitas izmaksas
vert§jamas ka regularas izmaksas.

Izejvielu un iepakojumu izmaksas — ka galvena zalu komponente, kas garante zalu
terapeitisko iedarbibu, ir to aktiva viela, kas Iidz ar to ir pati svarigaka izejviela zalu raZzoSanas
procesa. Lidziga ka zaleém, arT zalu izejvielam ir izvirzitas augstas prasibas un kvalitates

standarti, kuri ir jaievéro $o izejvielu razotajiem. Sadas prasibas un $o izejvielu sarezgitais

8 Fees payable to the European Medicines Agency, European Medicines Agency, pieejams:
https://www.ema.europa.eu/en/human-regulatory/overview/fees-payable-european-medicines-agency#fees-for-
marketing-authorisations-section [skatits: 21.05.2020.]
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ieguves process (sint€ze) tas padara par salidzinoSi dargu komponenti, kas biezi vien veido
lielako dalu no zalu raZzoSanas izmaksam.

Attiecigi, jo sarezgitaks ir aktivas vielas sintézes process, jo augstakas ir ta izmaksas;
ka ar1 jo nestabilaka ir ST aktiva viela, jo dargaka ta ir (glabasanas un transportéSanas
izdevumi)®.

Nemot véra ar zalu aktivam vielam saistitas izmaksas, zalu raZotaji nereti sava
uznémuma struktlra tiecas attistit ar izejvielu razosanas funkciju (vertikala integracija),
tadejadi mazinot savu atkaribu no zalu aktivo vielu piegadatajiem.

Pie izejvielu izmaksam pieskaitamas ar1 zal€s ietilpstosas paligvielas, kas nodroSina
zalu aktivas vielas stabilitati un pasu zalu fizikalas un organoleptiskas (garSa, smarza, krasa,
konsistence) TpaSibas. Janem v&ra ari izmaksas, kas sasitdas ar zalu iepakojumu, Kkas ir
neatnemamas produkta sastavdalas, lai tos uzglabatu un realiz&tu tirgi. Vert§jot zalu aktivo
vielu izmaksas, javerte ir tas cik tas ir plasi pieprasitas un lietotas — jo specifiskaka un retak
lietota aktiva viela, jo dargaka ta bus (niSas produkts), bet plasi pielietotam zalu vielam ir
plass piedavajums un salidzino$i zemakas cenas. Bitiski ir nemt véra arT konkrétas aktivas
vielas koncentraciju zalés — jo ta bis lielaka, jo vairak zalu raZotajam tas bis nepiecieSams
iepirkt un tas bis pieejamas par zemaku cenu (apjoma cena). Salidzino$i augstakas zalu
aktivo vielu izmaksas ir kombinetam zalém, kuras satur vairakas aktivas vielas — tas ir
salidzino8i nelielos daudzumos (mazaka iesp€ja ieglt apjoma cenas) un tas iespgjams
japiegada no vairakiem piegadatajiem. Vertgjot zalu iepakojumu ietekmi uz zalu cenam,
janem véra So iepakojumu sarezgitiba un dizains. Jo sarezgitaks ir iepakojums, jo augstakas
bis ta izmaksas, ka arT iepakoSanas process biis sarezgitaks un dargaks; tomer, izmantojot
sarezgitakus iepakojumus, tie var buit patérétajam &rtaki un pieprasitaki. Savukart, jo krasnaks
un krasainaks bis zalu iepakojums, jo augstakas biis ta izmaksas — vairak patéréto krasu,
sarezgitaks tipografijas process. Krasainu un kras$nus iepakojumus razotdji izmanto tam
zalém, kuram ir pielaujama reklama un kurus brivi var izveleties pacienti (bezrecepSu zales),
savukart recepSu un slimnicas lietotam zalém, kuram galvenais noteicoSais faktors
pieprasijuma veidosana ir to cena, razotaji izvélas vienkarSus un lakoniskus dizainus, kuriem
attiecigi ar1 ir zemakas izmaksas.

Zalu razoSanas izmaksas paklaujas tiem paSiem principiem ka jebkura cita
ripniecibas nozare — razojot vienveidigi produkciju lielos apjomos, to vid€jas razoSanas
izmaksas samazinas, savukart razojot daudzus un dazadus produktus to vid€jas razoSanas
izmaksas ir krietni augstakas. Attiecigi razojot plasi pieprasitas zales lielos apjomos to vid&jas

razoSanas izmaksas biis krietni zemakas ka ierobezoti pieprasitam niSas zalém. Turklat ir

% Pinheiro E. et al, Examining the production costs of antiretroviral drugs, AIDS, 20 (13), 2006., 1745.-1752.
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janem veéra, ka katra razotaja konkréto zalu razoSanas apjoms viena piegdjiena (razoSanas
serija) ir skaidri defints no ta nav atlauts atkapties — izstradajot un sarazojot zalu validacijas
s€rijas, uz to pamata tiek veikti zalu stabilitates, deriguma termina un citi saistosie kvalitates
pétijumi, lai zales registrétu konkrétaja tirgt. Lidz ko zales ir registrétas un apstiprinatas
laiSanai tirgh, tas drikst razot atbilsto$i tadiem apjomiem kadi ir definéti registracijas
dokumentacija — tados apjomos kada ir validacijas s€rija, bet ja razotajs velas variét ar
iespgjamiem zalu razoSanas apjomiem, tad tam attiecigi ir jaizstrada dazadas validacijas
sérijas, uz kuram atsaukties un kuras definét registracijas dokumentacija. Sada situacija
razotajam ir iespgja vieglak pielagot razoSanas apjomus tirgu pieprasijumam, bet attiecigi
augstakas ir zalu izstrades izmaksas, Jo tiek sarazotas vairakas validacijas s€rijas. RazoSanas
sériju lielumi ir butiski, lai pielagotos dazadu zalu tirgu pieprasijumam, jo tas var atskirties
gan péc patérétaju skaita, gan terapeitiskajam tendencem, gan pieejamiem lidzekliem zalu
iegadei — jo lielaks ir konkréto zalu tirgus un augstaks to pieprasijums, jo liclakos apjomos tas
tiek razotas (vairakas produktu sérijas) un zemakas ir to vidéjas razosanas izmaksas. Turklat,
ja ir iesp&jams sarazot vairakas s€rijas p&c kartas (veikt razoSanas kampanas), tad tiek
ietaupiti lidzekli uz raZoSanas Iiniju pielagoSanu, tiriSanu un pakoSanas materialu nomainu,
kas biitu javeic, lai pielagotu zalu raZzoSanas linijas citu zalu razodanai®®. Savukart salidzinosi
mazos zalu tirgos ar zemu pieprasijumu, var rasties situacija, kad nav iesp€jams realizet visu
vienas razosanas sérijas apjomu konkrétaja tirgli o zalu deriguma termina ietvaros. Sados
gadijumos ir vai nu jarékinas ar atlikuSo daudzumu norakstiSanu (zaud€jumi) vai ar1 jarod
iespgja vairaku mazaku tirgu iepakojumu kombin&Sanai vienas razoSanas s€rijas ietvaros,
tadejadi apvienojot So mazo tirgu pieprasijumu apjomus un piedavajot vienotus So valstu
iepakojumus attiecigajas valodas. Tomér pastav ari gadijumi, kad nav iesp€ams apvienot
vairaku valstu iepakojumus viena, d&l ieveérojami atSkirigdm prasibam iepakojuma
informativajam saturam vai arl uz iepakojuma ir parak maz vietas, lai att€lotu visu
nepiecieSamo informaciju; $ados gadijumos pastav iesp&ja razoSanas s€riju sadalit un pakot
dazados atseviSku valstu iepakojumos, bet Sads process attiecigi sadardzina razoSanas
procesu, jo katru reizi, kad janomaina iepakoSanas linijas, tas rada papildus izmaksas.
Tadejadi salidzinot zalu vidgjas razoSanas izmaksas lielakiem tirgiem (nepiecieSamiba péc
vairakam razoSanas s€rijam) ar mazakiem tirgiem (iesp&jams realiz&t tikai dalu no razoSanas
s€rijas), lielakos tirgos zalu razoSanas izmaksas par vienu vienibu ir zemakas un attiecigi zalu
razotaji var atlauties piemerot zemakas cenas ka mazos tirgos.

Paraléli razoSanas apjomam, zalu raZoSanas izmaksas ievérojami ietekmée arT konkréto

zalu razoSanas procesa sarezgitiba un nepiecieSamie apstakli — jo sarezgitaks ir zalu razoSanas

% Uznemuma A/S "Kalceks" nepublicéta informacija: "Pelnas-Zaud&juma aprékina forma"
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process, jo attiecigi augstakas biis to vidéjas razoSanas izmaksas. Ipasi sareZzgiti razo$anas
procesi ir zalém, kuras satur nestabilas zalu vielas, kuram razoSanas, pildiSanas un
uzglabasanas procesa ir janodrosSina specifiski apstakli, pieméram — pazeminata temperatira,
sterila vide, skabekla briva vide, u.c. specifiski apstakli.

Farmaceitiskas rupniecibas nozare raksturojas ar augstam kvalitates prasibam un
standartiem, kas attiecigi arT ietekm& razoSanas procesus un izmaksas — jo plasaki kvalitates
standarti tiek pieprasiti, jo augstakas biis izmaksas to ievie$anai un ievéroSanai; ka pieméram,
atseviSki kvalitates standarti var palielinat izmaksas razoSanas procesiem, izejvielam un
iepakojumiem®’, pieméram, ja tiek ierobezoti specifiski produktu materiali (PVS iepakojumi),
lai atbilstu videi draudzigakam prasibam vai ari procesi ir japadara parskatamaki un
izsekojamaki (attiecigi ari lénaki un sarezgitaki), lai nodroSinatu drosibas iev&roSanas
prasibas.

Papildus specifiskajiem kvalitates standartiem, zalu raZotajiem ir javeic regularas zalu
kvalitates parbaudes katrai no sarazotajam sé€rijam, lai tas var€tu uzsakt tirgot. Attiecigi, jo
vairak un sarezgitaku parbauzu ir javeic, jo augstakas ir ar zalu razo$anu saistitas izmaksas.

IzplatiSanas izmaksas — Zzalu raZotajiem ir iesp€ja izveleties starp vairakiem
izplatiSanas kanaliem, kur katra no tiem piemeérojas atskirigi izmaksu veidoSanas principi88. Ir
iesp€jams izveidot viet€ju parstavniecibu attiecigajos mérka tirgos, tadejadi paturot pilnu
kontroli par izplatiSanas un marketinga stratégijam attiecigaja tirgii. Ja razotajam nav
pietiekoS$i daudz resursu un kapacitates, tas var sadarboties ar viet§jo zalu izplatitaju
(distributoru), kur$ specializgjas produktu izplati$ana, atstajot produktu virzibu un marketinga
stratégiju ta parzina. AtseviSskos gadijumos, kad razotdjam nav iniciativas vai pietickosu
resursu, lai dalu no potencialas uznémuma pelnas atvélétu zalu marketinga aktivitatem un
virziSanai tirgil, pastav iesp€ja izplatit produktus piegadajot pa tieSo vairumtirdzniecibas
uznémumiem (zalu lieltirgotavam), tada gadijuma produkts tiek realizets péc tirgus dabiga
pieprasijuma un tirgojot tos iepirkumosag.

Latvija zales pardot mazumtirdzniecibas uznémumiem (aptiekam un arstu praksém) ir
atlauts tikai caur sertificétiem vairumtirdzniecibas uznémumiem (zalu lieltirgotavam), ka del
produktiem agrak vai vélak ir janonak Iidz zalu lieltirgotavam — atkariba no zalu raZoSanas
uznémuma izveletas zalu izplatiSanas stratégijas var atskirties iesaistito starpnieku skaits un

attiecigi zalu raZotaja pelnas dala no zalu cenas gala patérétajam.

8 Mazer-Amirshahi M. et al, Critical Drug Shortages: Implications for Emergency Medicine, Academic
Emergency Medicine, 21 (6), 2014., 704.-711.

% Dunlopa W. C. N., Staufera A., Levy P., Edwards G. J., Innovative pharmaceutical pricing agreements in five
European markets: A survey of stakeholder attitudes and experience, Health Policy, 122 (5), 2018., 528.-532.
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Zalu izplatiSanai izveloties vietgjos distributorus vai vairumtirdzniecibas uznémumus,
zalu razotajiem ar tiem ir javienojas par izplatiSanas nosacijumiem, kas segtu vinu izmaksas
un raditu komercialu interesi (potenciala pelna, sortimenta paplasinasana). Ka iesp&jamas
sadarbibas stratégijas iezim&jamas fiksétas cenas, konsignacijas un pelnas dalisanas modelis,
kuri sikak aprakstiti zemak.

Fiksétas pardosanas cenas (direct transfer price) — razotajs zales izplatitajam pardod
par konkrétu cenu atbilsto§i pasitijuma apjomiem, sedzot zalu razotdaja paSizmaksu un
ieklaujot sevi razotaja pelnu. Izplatitajs zales talak realiz€ konkrétaja tirgl atbilstoSi tirgus
cenam un pieprasijumam, attiecigi sedzot vietgjas izplatiSanas un marketinga izmaksas un
gistot savu dalu pelnas. Sads sadarbibas modelis ir salidzino$i vienkarss, jo nepieprasa no
abam pusém papildus iesaisti p&c darfjuma izdariSanas — razotdjs zales ir pardevis
izplatitajam, kurs tas talak realizé p&c saviem ieskatiem®.

Ka viens no zalu izplatiSanas modeliem B2B sektora ir konsignacijas modelis, kura
vietgjais zalu izplatitajs piekrit uzglabat un izplatit zalu razotaja produktus un maksa
razotajam tikai par pardotajam produkta vienibam — tadejadi maksimali tiek samazinats risks
zalu izplatitajam, bet razotdjam jauznemas risks par to realizaciju, esot pilniba atkarigam no
izplatitaja produkta virziSanas aktivitatém un dabiskajam pieprasijumam péc produkta. DE]
1zvelas nelabprat, bet tas tiek apsverts situacijas, kad izplatitajiem ir salidzino$i maza ticiba un
interese konkréta produkta un razotdjam nekas cits neatlieck ka piekrist uz $adiem
nosacijumiem, lai §is zales realiz€tu. Ka prieksrocibas $adam izplatiSanas modelim (no
razotaja perspektivas) ir, izplatitaju vélme labpratak piekrist S$adiem nosacijumiem un tadejadi
dodot prieksroku iepretim konkurentiem, ka art daudz labpratak piepem lielakus zalu
krajumus, jo par tiem nenes materialo atbildibu, kas ir izdevigak sezonaliem produktiem un
tadiem produktiem p&c kuriem var veidoties strauj$ pieprasijums (tiek samazinats zalu
iztrikumu risks). Nereti konsignacijas izplatiSana var biit ka pédgja iespgja laist tirgi zales,
kuras neviens izplatitajs nav ieintereséts iegadaties izplatiSanai, un kaut mazos daudzumos tas
realizét tirgl. Tomér ir janem veéra, ka pie konsignacijas modela, zalu izplatitajs nav tik loti
materiali ieinteres€ts $adu zalu merktieciga virzisana, jo tas dabiski vairak uzmanibas velta
tadu zalu izplatiSanai, kura tas pats ir ieguldijis lidzeklus. Lai motivétu izplatitajus aktivak

virzit zales, kuras pie tiem atrodas konsignacija, So zalu razotaji izplatitajus nereti motive ar

% practical Manual on Transfer Pricing for Developing Countries (2017), United Nations, 2017., 22.-26.
pieejams: https://www.un.org/esa/ffd/wp-content/uploads/2017/04/Manual-TP-2017.pdf [skatits: 23.05.2020.]
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dazadiem materialiem bonusiem par pardoto apjomu, tadejadi vél vairak paaugstinot zalu
izplatidanas izmaksas®".

Pelnas daliSanas nosacijumi (proft share model) — zalu razotajs viet€jam izplatitajam
piegada zales par paSizmaksu vai minimalu uzcenojumu, kas sedz razoSanas, logistikas,
administrativas, un citas razotaja izmaksas, savukart izplatitajam tick garantéta fikséta pelnas
dala no zalu realizacijas cenas tirg, ar ko tiek segtas zalu vietjas izplatiSanas un marketinga
izmaksas; savukart atlikugo pelnu, abas puses (raZotajs un izplatitajs) sadala uz pusém. Sadi
nosacijumi garanté salidzinosi vienlidzigas pozicijas gan razotajam, gan izplatitajam, jo tiek
segtas to izmaksas un pelna tiek vienlidzigi sadalita sava starpa; tomér $ads izplatiSanas
modelis pieprasa sarezgitaku administréSanu, jo izplatitajam ir detaliz&ti jaatskaitas razotajam

_ . . . - e 2
par zalu tirdzniecibas rezultitiem un dalamas pelnas aprékiniem®

. Attiecigais razotaja
izv€letais zalu izplatiSanas modelis ietekm@ ta produktu virziSanas strat€giju — vai tas vairak
fokusgjas B2B segmenta vai papildus ar1 fokus€jas uz B2C aktivitatem.

Mazumtirdznieciba zales 1idz gala patérétajam (pacientam) nonak pacientam paSrocigi
ar farmaceita starpniecibu iegadajoties tas aptieka vai arT sanemot no arstgjosa specialista
slimnicas vai arstu praks@s. Lielako zalu realizacijas apjoma dalu Latvija lieltirgotavas realize
aptiekam (99% no kopgja zalu pardosanas apjoma Latvija). Aptuveni 1% no kopgja zalu
realizacijas apjoma tiek realiz€ts pargjiem paterétajiem: prakses arstiem (0.5%),
veterinarmediciniskas apripes iestadém un praktiz€josiem veterinararstiem (0.1%) un citiem
(0.29%)%,

Aptiekas ir licencéti mazumtirdzniecibas uznémumi, kuri realizé farmaceitisko apripi
un pardod zales gala pateérétajam. Aptieku darbibu strikti regulé Valsts normativie akti —
Latvija to skaits ir ierobezots proporcionali apdzivots vietas iedzivotaju skaitam (ne blivak ka
1 aptieka uz 2°500 iedzivotajiem); tas nedrikst blivi koncentréties viena vieta, jo tam ir
jaatrodas vismaz 500 m attaluma (apdzivotas vietas) vai 5 km attaluma (arpus apdzivotam
vietam) no citas aptiekas™. Zales aptiekas tirgot ir atlauts tikai specidlistiem ar atbilstosu
augstako izglittbu — farmaceitiem un farmaceita asistentiem. Ta ka aptieku darbibas
nodro§inasanai augsti kvalificéts personals ir obligats priekSnosacijums, tad attiecigi ir
jarekinas ar augstakam darbaspéka izmaksam salidzinot ar citam mazumtirdzniecibas

nozarém. Zalu cenu ierobeZojoSo noteikumu d€] aptiekas, lai nodroSinatu to darbibas

% Sijie L., Zhanbei Z., Lihua H., Supply chain coordination and decision making under consignment contract
with revenue sharing, International Journal of Production Economics, 120 (1), 2009, p 88-99

% Teece D. J., Business models and dynamic capabilities, Long Range Planning,

51, (1), 2018, p 40-49

% 7alu patrina statistika 2018, ZVA, 2019, 10.-11. pieejams: https://www.zva.gov.lv/sites/default/files/2019-
06/2018.pdf [skatits: 21.05.2020.]

% MK notiekumi Nr.610 Aptieku un aptieku filialu izvietojuma kritériji, pienemts 02.08.2011.
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rentabilitati un raditu papildus potencialo pelnpu, tiek piedavati ari citi produkti un
pakalpojumi ar brivakiem cenu veidoSanas nosacfjumiem (medicinas preces, uztura
bagatinataji, specifiskas konsultacijas un ekspresdiagnostikas iespgjas).

Savukart slimnicas zales iegadajas ar specifisku, licencétu to struktiirvienibu — slégta
tipa aptieku (“slimnicas aptieka™), starpniecibu. Slimnicas zales tiek iegadatas gan lielaku
iepirkumu veida, gan p&c nepiecieSamibas no zalu lieltirgotavam, citam aptiekam vai
atseviskos gadijumos no zalu razotaja.

Zales mazos daudzumos tiek realiz&tas arT arstu privatprakses, kur zales nepiecieSamas
prakses pakalpojumu nodroSinaSanai. Ta ka arstu privatpraksém zalu patérin$ ir neliels, tad
tam nav nepiecieSams uzturét slégta tipa aptiecku un tas zales var iegadaties no zalu
lieltirgotavas vai aptiekas.

Zalu drosibas izmaksas (farmakovigilance, pretviltoSanas pasakumi) — ka obligats
pienakums, kas zalu razotajam janodroSina katra no tirgiem, kura ir registréts un tiek izplatits
vinu produkts, ir farkamovigilances funkcija — zalu blakusparadibu zinojumu uzraudziba. Ka
del katra no tirgiem, kur tiek realiz&tas §1 razotaja zales, pacientiem, farmaceitiem un arstiem
ir jabut nodroSinatai iesp€jai zinot razotdjam par noverotajam zalu lietoSanas
blakusparadibam. Zalu razotaji, kuriem nav viet€jas parstavniecibas tirgii, So pakalpojumu
noma arpakalpojuma no vietgjiem uznémumiem, kuri specializ€jusies Sada pakalpojuma
snieg§ane‘195.

Ka nozimigs raditajs zalu razotajiem un izplatitajiem izveloties, kuras zales konkréta
tirgll izplatit, ir attieciga attiecigo zalu tirgus lielums (gan apjoma, gan veértibas zina) — to
vid&jais patérin$ un patérina tendences (augosa vai lejupejosa). Farmacijas nozaré sakotngja
tirgus situacijas izvertéSana ir Tpasi bitiska, jo, nemot veéra ilgstoSo zalu izstrades un
registracijas procesu (vismaz 1 gads izstradé un 1 gads registracija), ieguldit lidzeklus zalgs,
kuram ir mazs tirgus vai tas samazinas, ir neracionali un saistas ar potencialiem zaudejumiem.
Ir novérota tendence, ka zalém, kuram ir neliels tirgus (niSas produkts), cenas ir salidzinosi
augstakas neka tadam, kuram ir ievérojams tirgus apjoms (plada patérina produkts). Sadu
pieeju zalu razotaji pieméro izvéloties, kuru valstu tirgos konkrétas zales registrét — jo lielaka
valsts un augstaks attiecigo zalu patérins, jo motivétaki tie ir §is zales tur registrét; savukart
mazakas valstis ar zemu patérinu §is zales netiek registrétas vai ar tiek sagaidits, ka tas tiks
tirgotas par salidzinosi augstaku cenu, lai atsp&jotu to izstrades un registracijas izmaksas.

Konkurence — ka vél viens biutisks tirgus raditajs ir konkréto zalu razotaju un

piegadataju skaits attiecigaja tirgl, kas bitiski ierobeZzo arl zalu cenu — jo augstaka ir

% pharmacovigilance fees payable to the European Medicines Agency, European Medicines Agency, pieejams:
https://www.ema.europa.eu/en/human-regulatory/overview/fees/pharmacovigilance-fees-payable-european-
medicines-agency [skatits: 23.05.2020.]
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konkurence tirgll, jo zalu cena ir tuvaka tas paSizmaksai un tirgus dalibnieku starpa sadalita
pelna ir mazaka. Attiecigi, zalu razotaji izvertgjot potencialos tirgus, kuros registrét zales, dod
priekSroku tadiem tirgiem, kur konkurentu skaits ir mazaks. Tirgos ar salidzino$i augstu
konkurenci zalu razotaji jo 1pasi nem veéra tirgus lielumu un to vai potenciala ienemama tirgus
dala un sagaidama pelna spés atsp&jot iegulditas investicijas So zalu registracija konkrétaja
tirga™.

Papildus regularajiem zalu piegades modeliem pastav arl alternativas, gadijuma
rakstura zalu piegades iniciativas — paralélais imports, neregistréto zalu imports un zalu
arkartas piegades to iztrikumu gadijumos.

Ka nelieli, tomér zimigi tirgus dalibnieki vert€jami paralélie importétaji (PI), kuri uz
individuali izsniegtas atlaujas (izsniegta katram atseviSkam gadijumam) pamata var ievest
Latvija registrétas zales no citas ES dalibvalsts bez zalu raZotaja piekriSanas. Sadi tiek
izmantotas cenu atSkiribas un pieejamibas trauc€jumi konkrétam zalém dazados ES valstu
tirgos. PI ievedot zales Latvija no citas ES wvalsts tas ir japielago atbilstosi Latvijas
iepakojumu prasibam (pievienot mark&umu un lietoSanas instrukciju latviesu valoda), kas
attiecigi veido papildus izmaksas to izplatiSanai.

Lidzigi PI darbojas ari neregistréto zalu importétaji (NZI), tomer $aja gadijuma janem
vera, ka ir jaievéro stingrakas prasibas zalu ieveSanai (vienreizgja atlauja konkr&tam
daudzumam iepakojumu) un tas ir atlauts tirgot tikai pret konkrétu pieprasijuma no arst€josa
specialista un pacienta puses (tiek izsniegts pret arsta recepti konkrétam pacientam). Ka
liecina ZVA publiskotie dati 2017. un 2018. gada ir krities Latvija neregistréto zalu
realizacijas apjoms eiro, attiecigi par 5% un 13%; 2018. gada par 1% ir samazinajies ari
realiz€to iepakojumu skaits. Kopsumma neregistrétas zales veido aptuveni 1% no kopgja zalu
realizacijas apjoma Latvij a”.

PI un NZI raksturojami, ka spekulativi gadijuma rakstura piegadataji, ar kuru piegazu
regularitati nevar rékinaties; tomér $adi uznémumi rada konkurenci stingri regul&taja zalu
tirgli un ir ka alternativa gadijumos, kad zalu raZotaji zales piegada par paaugstinatu cenu, ar
neregularam piegadém vai zalu razotaji nav ieintereséti registrét zales Latvijas tirgd.

Atseviskos avotos zalu paral€lais imports tiek vertets negativi un minéts, ka tas nenes
ieguldijumus nedz sabiedribai, nedz pacientam, nedz industrijai un tiek l&sts, ka 2016. gada

Eiropas farmacijas nozarei ir nesis zaudéjumus 5°202 miljonu USD vertiba®®,

% Scherer, F. M., The pharmaceutical industry-prices and progress, New England Journal of Medicine, 351,
2004, 927-932.

%7 7alu patrina statistika 2018, ZVA, 2019, 10. pieejams: https://www.zva.gov.lv/sites/default/files/2019-
06/2018.pdf [skatits: 21.05.2020.]

%MarketLine Industry Profile Pharmaceuticals in Europe, MarketLine, 2019., 7.-8.
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ES zalu tirgos paraléli PI aktivitatéem pie konkrétu zalu iztrikumiem ir sastopama
prakse, ka attiecigas valsts institlicijas iznémumu gadijumos pielauj zalu razotajiem un
izplatitajiem konkrétas zales piegadat ari citu valstu iepakojumos (t.i. paredz€tas citam
tirgum), ja tie tiek atbilsto$i pielagoti ieklaujot nepiecieSamo pamatinformaciju (lietoSanas
instrukcija un mark&ums valsts valoda). Sadas situacijas liecina par konkréto zalu tirgus
nestabilitati, jo norada ka razotdji un izplatitdji nav ieinteres€ti regularu piegazu
nodroSinasanai, nesaskata konkréto tirgu ka prioritaru vai So zalu patérin$ ir neprognozgjams.
Zalu iztrukumi tirg rada sarezgijumus valsts institlicijam, kuram ir jameklE alternativi
risindjumi sekmigai veselibas apriipes nodroSinasanai, ka art negativi ietekmé So zalu razotaju
un piegadataju reputaciju; toméer $adas situacijas dod arT iesp&ju zalu razotajiem atbrivoties no
zalu parpalikumiem, uzkrajumiem (ja tadi ir), kas nav tikusi realiz&ti citos tirgos.

Aplukojot Saja nodala aplikotas Latvijas un Eiropas zalu tirgu attistibas tendences,
perspektivas un raksturojosSos lielumus, autors secina, ka zalu tirgus ir ar stabili augoSu
tendenci un tada tam tiek prognozeta ari turpmak. Turklat farmacijas industrijai Eiropa ir
ievérojama loma ka zinatni virzoSai nozarei ar augstu nodarbinatibas Itmeni, kur§ rada
produktus ar loti augstu pievienoto vertibu un eksporta potencialu, tadejadi radot gan butisku
pienesumu Eiropas un Latvijas ekonomikai.

Lai arT Eiropas zalu tirgli pastav iniciativas, lai to vienotu un atvieglotu komersantu
darbibu (vienotas zalu registracijas, briva precu kustiba, u.c.), tomér paraléli autors novéro, ka
zalu tirgus Eiropa ir loti fragment@ts un katras valsts tirgus ir jaapliko individuali, dé] taja
pastavosajam specifiskajam prasibam, Ipatnibam un principiem. Attiecigi pastavot atskirtbam
starp Siem tirgiem ir noverojamas ar1 zalu cenu atSkiribas, kuras atseviSkos gadijumos ir
diezgan ieveérojamas. Lai ar1 sakotn€ji autoram teoretiski pienéma, ka zalu cenas ir ciesi
atkarigas no zalu tirgus apjoma un konkurentu skaita, savstarpgji salidzinot Sos lielumus, tika
secinats, ka ir vél arT daudzi citi faktori, kas ietekmé zalu cenu un katra no tirgiem to ietekme
var biit atSkiriga.

Identific€jot Latvijas zalu tirgus specifiku, autors secina, ka iepretim citiem Eiropas
tirgiem tas ir loti neliels, ar parsvara zemakam cenam ka citviet Eiropa, kaut gan zalem
1zvirzitas prasibas ir tikpat augstas. Aplikojot Latvijas zalu tirgu no komersantu perspektivas,
tas varetu neSkist ka iekarojamakais zalu tirgus, tomér, nemot véra Latvijas ekonomikas un
paraleli ar1 zalu tirgus attistibas tendences, tas ir diezgan perspektivs tirgus ar augstu
potencialu nakotn€. Savukart vertgjot zalu tirgu no patérétaju perspektivas, tie vienmeér vélas,
lai zalém biitu plasa izv€la un iesp&ja iegadaties tas letak, tapéc no nozares ietekmé&joso un
parraugoSo institliciju puses bitu nozimigi veidot un atbalstit veseligu un komersantiem

sasito$u tirgus situaciju, lai motivétu tos zales registrét un izplatit Latvijas tirgi. ST iemesla
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del autors, ka mérki pétijjuma praktiskaja dala ir izvirzijis vienu no zalu tirgii ietekmigako
specialistu - farmaceitu, viedoklu par Latvijas zalu tirgu un to cenas ierobezojo$o principu
pétisanu un apkopoSanu, lai identific@tu principus, kuri sekmigi varétu realiz&ti Latvijas tirgus
apstaklos. Papildus autors vélas arT apkopot nozares ekspertu viedokli un attieksmi pret zalu
cenas ierobeZzojoSiem principiem un zalu tirgu kopsumma, lai veértétu ka nepiecieSams
pielagot Latvija pastavoSos principus un kadus citus principiem praktiski varétu realizet

Latvijas apstaklos.
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3. ZALU CENU VEIDOSANAS PRINCIPU NOVERTEJUMS UN
PIEMEROSANAS IESPEJAS LATVIJAS ZALU TIRGUM

Nemot veéra Latvijas zalu tirgus salidzino$i mazo apjomu un vertibu, ir jo svarigak
nodro$inat labvéligus tirgus apstaklus, lai motivétu zalu razotajus registrét un izplatit zales
Latvijas tirgl. Tap€c autors pétijuma praktiskas dalas ietvaros apkopo farmacijas jomas
ekspertu un specialistu viedoklus un attiecksmi pret jau pastavoSiem principiem, to
pilnveidosanas iesp&jam un autora identific€tajiem principiem, kas potenciali varétu uzlabot
Latvijas zalu tirgus pievilcibu komersantu acis un veicinat zalu pieejamibu Latvija. P&tijuma
laika tiek identific€ti gan farmacijas nozari parvaldoSo institiciju ekspertu, gan komersantu
viedokli tadejadi identific€jot paSreiz€jos nozares izaicindjumus un to potencialos
risingjumus. Savukart vértgjot nozares specialistu attieksmi, tiek identificéta to attieksme pret
zalu cenam un pieejamibu Latvija, pasreiz€jo zalu cenu reguléjumu un pret kadiem zalu cenu
ierobezojosiem principiem un cenu samazinaSanas iesp&jam tie attiecas labveligak.

Petijuma laika iegiitie rezultati lauj autoram izdarit secindjumus par pasreizgjo zalu

cenu regul&jumu Latvija un identificét ierosinajumus ta pilnveidei.

3.1. Pétijjuma mérki un metodologija

Pétijuma meérkis $1 darba ietvaros ir noskaidrot farmacijas jomas ekspertu (gan privata,
gan publiska sektora) un specialistu attieksmi pret dazadiem zalu cenu veidojoSiem faktoriem
un principiem, un apkopot ekspertu un specialistu priekSlikumus Latvijas zalu cenu
veidoSanas ierobezojoSo principu pilnveidoSanai, lai identific€tu potencialos uzlabojumus
pastavosaja kartiba.

Izvéloties padzilinatas intervijas (kvalitativa) pétijjuma metodi, p&tijuma autors vélas
noskaidrot farmacijas jomas ekspertu, kuri parstav gan uznémeéju, gan valsts parvaldes, gan
nevalstiskas organizaciju, ka farmacijas tirgus veidotaju un dalibnieku, viedoklus jautajumos
par efektivu zalu tirgus organizaciju un zalu cenu ietekmgoSiem elementiem. Savukart,
izvéloties anketéSanas (kvantitativa) pétijuma metodi, autori v&las novertét farmacijas jomas
specialistu (farmaceitu), ka nozimigako zalu pirkSanas izvelu ietekméetaju, attieksmi pret zalu
cenas ietekmgjoSo faktoriem, Latvijas zalu tirgus patreiz€jo situaciju un potencialajiem cenu
ierobezojosiem principiem.

Intervijas metodes izmantoSanas iespéja pétijjuma koncepta ietvaros. Intervija ir

socialas informacijas iegtSanas metode, kuras pamata ir verbala sociali psihologiska
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mijiedarbiba starp intervétaju un respondentu. Sai kvalitativajai pétniecibas metodei ir
raksturigs tas, ka ta dod iesp&ju iegiit padzilinatu informaciju par respondenta uzskatiem, jo ta
péc formas ir tuva ikdieniSkai sarunai. Veicot interviju, tas organiz&tajam ir iesp&jams noverot
respondenta psihologisko reakciju un intervéSanas situaciju, lai nepiecieSamibas gadijuma
korig€tu intervéSanas procesu un iegitu plasakas un vértigakas atbildes uz interes€joSiem
jautajumiem. Tome@r janem v&ra, ka intervijas organiz€tajam ir janodro$ina psihologisks
kontakts ar katru respondentu, ka arf salidzinajuma ar anket€Sanu, intervijas prasa ievérojamu
laika resursa patérinu, jo ir nepiecieSams veikt konkrétu ekspertu atlasi, tos uzrunat un iegit to
piekriSanu pirms intervijas veikSanas, papildus ir janoorganiz€ katras individualas intervijas
norise (japreciz€ konkréta vieta, laiks, intervijas formats), péc tam jaapkopo un jasaskano
katras intervijas rezultati ar to respondentiem.

Lai sekmigi organiz€tu un realiz€tu intervijas ir jaievéro virkne svarigu nosacijumu.
Janem vera ka intervijai ir subjektivs un situativs raksturs, ka dél intervijas organizetajam ir
japiemit prasmei klaustties, noverot, izvirzit jautdjumus un izmantot pauzes, lai iegiitu p&c
iesp€jas kvalitativakas atbildes, kuras atbilst p&tijuma izvirzitajam méerkim. Janodro$ina, ka
interv&jamais respondents jautajumus sanem pirms intervijas norises, lai tai varétu pienacigi
sagatavoties un noformulét savas atbildes. Intervijas norisi jaorganize ta, lai saruna notiek
divata, mierigos apstaklos, respondentam nodroSinot optimalu komfortu.

Izaicinajums ir pienaciga potencialo intervijas respondentu ieintereséSana, motivésana,
lai tie piekristu dalibai intervija, jo ta no viniem prasa ievérojamu laiku un uzmanibu, lai
sagatavotos un piedalitos intervija. Attiecigi biitiski ir respondentu informét par notiekosa
petijuma nozimi sabiedriba, 1pasi uzsverot konkréta respondenta lomu, ka ari nodroSinot
lietiSku un respondentam pienemamu intervéSanas situaciju (vietu, laiku, apstaklus).

Ka pirmos nav ieteicams intervét visvertigakos un svarigakos respondentus jeb
ekspertus, kuru sniegta informacija, viedoklis un pieredze aptaujai biitu visvertigaka. Tas
izriet no ta, ka nevajadz€tu izniekot vertigu interviju uzdodot “neatbilstoSus” jautajumus.
Jautajumi var atSkirties katram no respondentiem, kas ir atkarigs no katra eksperta pieredzes
un zinaSanam par attiecigo t€ému, tapec pirmajas intervijas intervétajam ir iesp&ja parbaudit
izveidotos jautajumus. Intervétajiem nevajadzetu izvairities no tadu respondentu intervéSanas,
kuru viedoklis kada jautajuma ir pret€js vairakuma vai visparpienemtajam viedoklim, So
respondentu viedoklis palidz identific€t negaiditas problémas vai apstaklus. Nav ieteicams
planot intervija ieklaut vairak par desmit jautajumiem, lai intervija neklutu parak gara un
apniciga.

Pastav divi interviju veidi — strukturéta intervija un briva (nestrukturéta) intervija.

Strukturéta intervija pieder pie aptaujam, kura respondentiem tiek jautati vieni un tie pasi
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jautajumi, tada pasa seciba. Intervetajs struktur€taja intervija visiem respondentiem sniedz
vienu un to pasu skaidrojumu par aptaujas méerki, jautajumus formulgjot ar vieniem un tiem
pasiem vardiem, intervétajs koncentr&jas tikai uz interviju, izvairas dalities savas domas vai
savos iespaidos. Struktur€ta intervija var notikt ari rakstiski, intervéjamiem rakstiski sanemot
jautajumus un intervétajam tikai izskaidrojot noteikumus.

Briva (nestrukturétd) intervija vairak Iidzinas sarunai, kura intervétajam ir apkopots
saraksts ar svarigakajiem interes€joSiem jautajumiem. Uzdotie jautajumi, to seciba un
formul&jums ir atkarigi no intervijas gaitas. Lai piekoptu So intervijas metodi, intervétajam ir
jabut izkoptam teicamam klausiSanas prasmém, ir jaorient€jas uzdotajos jautajumos, ka ari
jabiit pietickosi pieredzgjusam $adu interviju vadiSana, lai neizniekotu interv&jama laiku,
palaistu garam biitiskas atbildes vai tas sagrozitu.

ST pétljuma ietvaros autors izmanto strukturéto interviju ar iepriek§ konkréti
defin€tiem jautajumiem, kuri ekspertiem tiek izsititi iepriekS. Ta ka autoram lidz §im nav
bijusas plaSas pieredzes ar ekspertu interviju organiz€Sanu un vadiSanu, Sis intervijas veidu
tika izv€lets ka drosakais un vienkarsakais veids, lai iegiitu savstarpgji salidzinamas ekspertu
atbildes®.

Aptaujas metodes izmantoSanas iespéja pétijuma koncepta ietvaros. Kvantitativas
analizes ir vienas no marketinga pétijjumu metodem, kuras kalpo ka efektivs riks, lai
samazinatu nepareizu [émumu pienemsanas risku un pienemtu pardomatus un faktos balstitus
lemumus, tadejadi izmantojot tirgus situaciju veikt efektivakas darbibas ar mazakiem
resursiem. Kvantitativie analiZzu metodes ir labs veids ka iegiit informaciju par:

e Produkta tirgus dalu;

e Planotiem pardoSanas apjomiem;

e Produkta attistibas perspektivam;

e Dazadu darba virzienu efektivitati produkta virziSana un atbalstiSana;

e Produkta vai produktu sérijas attistibas virzieniem;

e Reklamas darbibas efektivitati;

e IzplatiSanas tikla darbibas efektivitati;

e Patérétaju reakciju uz iespgjamam razotaju marketinga darbibam'®.

Lai iegiitu paterétaju un to l@mumos iesaistito personu viedokli par produktu, ta
virzisanas aktivitatém un to raksturojosam komponentem (tai skaita art cenu), pastav vairakas

informacijas iegtiSanas metodes, kuru skaita ar1 ietilpst intervijas un interneta aptaujas.

% Kvale, S. and Brinkmann, S. InterViews: Learning the Craft of Qualitative Research Interviewing, 2nd edition.
Thousand Oaks and others: Sage Publications, 2009. 81.-122.1pp
100 Bradley, N., Marketing research: Tools & techniques. Oxford: Oxford University Press. 2007. 32.-46. Ipp
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Nemot véra petijuma laika valsti izsludinatos ierobeZojumus dé] COVID-19 izplatibas,
ta autoram praktiski nebija iesp&jams veikt anket€Sanu klatieng, ka dél pé&tijuma autors
izvel§jas interneta aptaujas ka pieejamako un efektivako kvantitativo p€tniecibas metodi
pétijuma ietvaros.

Ka izplatitaka interneta aptauju metode minama CAWI metode (computer-assisted
web interview), kas ir interneta vides aptaujas ar datora vai citas viedierices starpniecibu.
CAWI metodes priekSrocibas ir ka ta tiek uzskatita par visekonomiskakajam pétjjumu
metodém, ka arT respondentiem aptauju ir iesp&jams aizpildit jebkura sev €rtaka laika un vieta.

Lai ar1 interneta aptaujas ir vienas no tehniski vieglak un atrak realiz&amiem
variantiem ka iegiit respondentu atbildes, ka ar1 §1 metode ir salidzinosi l&taka, tomer to
sekmigai realizacijai ir nepiecieSama piekluve datubazei ar respondentu e-pastu adresém, lai
sasniegtu izveleto mérka grupu. Respondentu kontaktinformaciju ir iesp&jams iegiit pasrocigi,
kas prasa ieveérojamus laika resursus, iegiit piekluvi specifisku respondentu klastam caur
sabiedriskas domas pétijumu centu paneliem, kas ir salidzino$i dargi, vai art iegiit piekluvi
respondentiem to parstaveto uznémumu, universitasu vai organizaciju ietvaros.

Interneta aptauju piegadi un datu savaks$anu var veikt, izmantojot specialus e-aptauju
programmu rikus, kur iesp&jams ne tikai izveidot aptauju, bet ari izmantot, ka aptaujas
veikSanas vietni. Attiecigi ir nepiecieSams respondentus novirzit uz konkréto e-aptaujas riku,
kur iesp€ams aizpildit anketu, ko ir iespgjams veikt izsiitot e-pasta zinojumu, kura ir
pievienota saite uz konkréto aptauju. Papildus ir janem véra, ka ievérojamu ietekmi uz
piekluvi respondentu kontaktinformacijai ir atstajusi 2018. gada 25.maija pienemta Datu
aizsardzibas regula, ka dél, pirms zinojuma nosiitiSanas par dalibu aptauja, ir japarliecinas vai

01

respondents ir piekritis sanemt Sadus zir,lojumus1 — afttiecigi pétijjumu centru panelos,

ieprieks saskanota.

Veicot anketas izsttiSanu caur e-pastu, ir janem veéra virkne aspektu, kas var ietekmét
petijuma veiksmigu rezultatu (pietickamu iegiito respondentu skaitu) — e-pastad izsiititas
anketas un zinas var iekrist me&stulu mapé un nesasniegt respondentu, ka ari respondenti
var€tu pat neatvert konkréto zinojumu, it 1pasi, ja tas ir sanemts no nezinamiem sititajiem, kas
veél vairak pastiprina faktu, ka zinojumu ir veélams izsiitit ar respondentiem uzticama avota
starpniecibu.

Izmantojot internetu ka aptaujas izplatiSanas riku, svarigi pieveérst uzmanibu aptaujas

informacijas anonimitates prasibam, jo ja respondents jitas droSi par sniegto atbilzu

191 ES Regula Nr. 2016/679 Par fizisku personu aizsardzibu attieciba uz personas datu apstradi un $adu datu
brivu apriti, pienemts 27.04.2016.
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anonimitati, tas var sekmét aizpildito aptauju skaitu. Lielaku anonimitati var garantet
gadfjuma, ja respondents aptaujas veikSanai izmanto e-pasta noraditu Saiti uz interneta
aptaujas veikSanas platformu, jo tadejadi respondentam nav jaiesaistas tiesa komunikacija ar
aptaujas veic€jiem, bet gan tikai jasniedz savas atbildes konkrétaja platforma. Papildus ir
butiski respondentu informét par aptaujas anonimitates nosacijumiem, ko ieteicams noradit e-
pasta pavadvestul€ vai aptaujas ievadteksta pirms tas veiksanas.

Veidojot aptauju, janem veéra ar petijuma laika grafiks, kas tiek noteikts jau p€tijuma
planoSanas sakumposma. Interneta aptauju priekSrociba ir atra atbilzu sanemsSana no
respondentiem, tomér p&tijuma organizétajiem japaredz laiks arT atgadinajuma e-pastiem par
anketas aizpildiSanu, ja respondentu aktivitate ir zemaka ka ceréts. Lai sekmigi sekotu lidzi
respondentu aktivitatei ka arT nov@rot vai aptauja tiek aizpildita ka gaidits (nav kadas
neprecizitates tas noform&juma), ir butiski paredzet tas izsekojamibu (respondentu skaits un
atbilzu sadalijums), ko interneta aptauju platformas parasti piedava péc noklusgjuma. Pie tam,
ja netiek sasniegts nepieciesamais respondentu skaits, pétijuma organiz&tajiem jaapsver
aptaujas publicesanas laika pagarinasana™®.

Planojot aptauju, ir svarigi jau iepriek§ apsvert, kadi savakto datu analizes riki biis
nepiecieSami un tiks izmantoti aptaujas datu analizei, jo tadejadi bus lielaka iespgja sastadit
piemérotakus jautajumus un savakt aptaujas meérka sasniegSanai piemérotakos datus.
Pardomajot vélamo datu analizes planu, iesp€jams izveidot atbilstoSus aptaujas jautajumus.

Datu analizes planoSana pétijuma sakas ar pétjjuma mérka noteikSanu, tam seko
atbilstoSu jautajumu sastadiSana un beidzas ar statistisko metoZu noteikSana datu analizei.
Ripigi pardomajot datu analizes planu, iesp€ams izveidot tam atbilstoSus aptaujas
jautajumus.

Pétijjuma rezultatu analizei par pamatu tiek lietotas aprakstosas statistikas metodes, kas
apraksta pétijuma datu pamatiezimes, piedavajot kopsavilkumu par savaktajiem datiem.

Ka aprakstoSas statistikas metodes ir minamas:

e AtbilZu bieZuma sadalijums katram jautajumam;

e Variacijas rindas vidgjie lielumi — raksturo pazimes centralo tendenci jeb
novietojumu;

e Izkliedes raditaji — raksturo pazimes vari€Sanas 1patnibas;

e Mediana — variacijas rindas vid&ja variante.

192 Géritz, A. S., Crutzen, R. Reminders in Web-Based Data Collection: Increasing Response at the Price of
Retention? American Journal of Evaluation, 2012. 240.—250.1pp
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Specialie e-aptauju riki un platformas $adu datu analizi piedava veikt automatiski un

lauj aptaujas gaitai sekot tiesaiste™-.

3.2. Nozares ekspertu padzilinato interviju metodes izmantoSana, organizéSana un

rezultatu analize

Padzilinatas intervijas veikSanai, tika izstradati jautajumi atseviski privata
(uznémgjdarbibas) sektora un publiska (valsts parvalde un nevalstiskas organizacijas)
ekspertiem — lai arT abas interviju versijas jautajumi nedaudz atSkiras, tomér to biitiba bija
lidzvertiga, jo konkrétie aspekti tika aplikoti no katra sektora perspektivas, lai iegiitu plasaku
ieskatu par Siem jautdjumiem. Turklat privatam sektoram interviju jautajumi tika sagatavoti
gan latvieSu, gan anglu valoda, jo tika piesaistiti ne tikai vietgjie, bet arT arvalstu eksperti no
Irijas un Slovakijas. Konkrétie arvalstu eksperti tika izvéleti, balsoties uz salidzinosi
lidzvertigiem valsts un farmacijas tirgus apjomiem Slovakija un augstakiem ekonomikas un
farmacijas tirgus raditajiem Irija, kura, par spiti tas nelielajam iedzivotaju skaitam, teritorijai
un labklajibas limenim, ir viena no spécigak attistitakajam farmacijas nozarém Eiropa™™.

Valstis raksturojoSo raditaju salidzinajumu skatit tabula 3.1.

193 Smilgaine E., Marketinga pétijumu kvantitativo metozu izmantofana marketinga p&tijumos ar interneta
palidzibu. Referats., Latvijas Universitate, Riga. 2019. 5.-10.

104 Why Ireland Is Attracting The World’s Top Pharmaceutical Companies and How You Can Benefit,
Innopharma, pieejams: https://www.innopharmaeducation.com/news/why-ireland-attracting-the-worlds-top-
pharmaceutical-companies-and-how-you-can-benefit [skatits: 23.05.2020.]
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3.1. tabula

Farmacijas nozares privata sektora interveéto ekspertu apkopojums

Raditajs Latvija Slovakija Irija
ledzivotaju skaits, milj. iedzivotaju'® 1,919 5,450 4,904
Teritorija km” ™ 62°180 48°080 68°890
IKP per capita, EUR™’ 12°490 15°890 60°350
Zalu tirgus apjoms per capita, USD'® 227.9 297.5 498
Zalu eksports, milj. EUR 409 516 307169
Zalu imports, milj. EUR 568 1°792 6°238
Zalu argjas tirdzniecibas bilance, milj. R .
CURL® -159 -1°276 23°931

Ka privata sektora eksperti mérktiecigi tika izraudziti gan zalu razosanas, gan zalu

izplatiSanas uznémumu parstavji no Latvijas, Slovakijas un Irijas ar ilgstoSu pieredzi

farmacijas joma. P&tijuma ietvaros piesaistitie privata sektora eksperti apkopoti 3.2. tabula.

3.2. tabula

Farmacijas nozares privata sektora interveéto ekspertu apkopojums

Intervétais

eksperts:

Andrew O'Connell

Miroslav Repka

Andrejs Liberts

Ienemamais amats:

Caragen Limited

(Irija) Vaditajs

ASH s.r.o.
(Slovakija) Vaditajs

A/S "Grindeks"
(Latvija)
Komercdirektors

Zalu imports,

Industrijas sektors:

izplatiSana un

Zalu imports,

izplatiSana un

Zalu razoSana un

tirdznieciba
tirdznieciba tirdznieciba
Intervijas ilgums: 1h 45 minttes 1h
Intervijas metode: Telefonintervija Telefonintervija Klatieng

195 Country profiles, Eurostat datubaze, pieejams: https://ec.europa.eu/eurostat/guip/introAction.do?init=1

[skatits: 21.05.2020]

106 1 and area (sq. km), Pasaules Bankas datubaze, pieejams:
https://data.worldbank.org/indicator/AG.LND.TOTL.K2 [skatits: 21.05.2020]

97 turpat

1% pharmaceutical Market, OECD datubaze, pieejams:

https://stats.oecd.org/Index.aspx?DataSetCode=HEALTH PHMC [skatits: 21.05.2020]
199 The Pharmaceutical Industry in Figures, EFPIA, 2019., 18.-20. pieejams: https://efpia.eu/media/361960/efpia-

pharmafigures2018_v07-hq.pdf [skatits: 21.05.2020.]

64



Ka Latvijas publiska sektora parstavji tika mérktiecigi izveleti eksperti no farmacijas
nozari tiesi ietekmgjo$am un zalu cenu regulgjodam institiicijam — LFB, ZVA un NVD. Sada
publiska sektora ekspertu izv€le pamatojas ar ekspertu parstaveto institiiciju ietekmi Latvijas
farmacijas nozar€ un tas politiku veidoSana un realizéSana — LFB ka farmaceitu profesionala
organizacija parstav farmaceitu nostaju veselibas apriipes un farmacijas jomu ietekméejosos
jautajumos, ZVA Latvijas zalu tirgl atbild par zalu cenu ITmenu un patérina registréSanu un
uzraudzibu, bet NVD atbild par KZS uzturéSanu un valsts finans€juma sadali zalu iegades
kompensgsanu ZIKS ietvaros. So ekspertu viedoklis ir biitisks, apliikojot zalu izplatiSanas,
cenu uzskaites un uzraudzibas procesus, ka ari valsts finans€juma zalu iegadei organizeéSanu

Latvija. Petfjuma ietvaros piesaistitie eksperti apkopoti 3.2. un 3.3. tabulas.

3.3. tabula
Farmacijas nozares publiska sektora interveto ekspertu apkopojums
Intervetais ) : .
Jana Bauere Dace Kikute Janis Zvejnieks
eksperts:
Parstaveta NVD Zalu )
_ ZVA direktora
institucija, novertésanas nodalas LFB prezidente o
' vietnieks
ienemamais amats: vaditaja
Intervijas ilgums: 1h 45 minttes 1h
Intervijas metode: Klatieng Telefonintervija Telefonintervija

Ekspertu intervijas tika veiktas laika posma no 2020. gada 20.aprila Iidz 2020. gada
9.maijam un, nemot véra pétjjuma laika noteiktos Ministru Kabineta ierobeZojumus COVID-

19 virusa izplatibas délllo

, ekspertu padzilinatas intervijas tika attiecigi pielagotas Siem
ierobezojumiem un péc iesp&jas veiktas attalinati ar telekomunikaciju tehnologiju starpniecibu
(telefona zvans, e-pastu sarakste) un atseviskos gadijumos tika veiktas klatiené ieverojot
noteikto distanci, ka dél iesp&jams tika samazinata iesp&ja iegit plasakus un brivakus ekspertu
atbildes un atseviSkus jautajumus nacas precizet atkartoti.

Intervijas ar ekspertiem tika ieprieks$ saskanotas tiem &rtaka laika, vieta un formata un
vidgji aiznéma 45-60 minites. Interviju transkripcijas tika apkopotas un nosiititas ekspertiem,
lai parbauditu un saskanotu to atbilstibu eksperta paustajam intervijas laika. Eksperti dalibai
pétjuma bija pretimnakoSi un ieinteres€ti, interviju saskanoSana un gaita norit€ja bez

starpgadijumiem un konfliktiem — pret interviju transkripcijam iebildumi netika sanemti un

M0 MK rikojums Nr. 103 Par arkartgjas situacijas izsludinaganu, 12.03.2020.
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eksperti neiebilda pret to ieklauSanu pétijuma. Pilnu ekspertu interviju transkripcijas skatit 2.
pielikuma.

Privata sektora ekspertiem tika uzdoti sekojo$i jautajumi ar konkrétu mérki un
pamatojumu:

“Kas Jiisuprat motivé komersantus iesaistities farmdcijas uznéméjdarbiba? ” — merkis
noskaidrot, kada ir komersantus motivacija iesaistities farmaceitiskaja uznéméjdarbiba, lai
identificetu kadi ir butiskakie faktori, kam tie pieveérS uzmanibu uzsakot $adu uznémejdarbibu.
Apzinoties Sadus bitiskakos faktorus, var tikt pielagoti farmacijas nozari ietekméjosais
reguléjums, lai veicinatu jaunu komersantu ienakSanu tirga.

“Kadi Jiisuprat ir veseligas konkurences nosacijumi farmacijas nozaré?” — mérkis
noskaidrot kadi biitu nosacijumi, lai farmacijas tirgus veidotos saisto§s komersantiem un
veicinatu godigu un veseligu konkurenci, potenciali iezim&jot kadi ierobezojoSie principi
varétu sekmét $adu vidi.

“Kadi bitu svarigakie faktori, kas ietekmétu Jiusu lemumu par labu zemdkas zalu
cenas noteiksanai?” — mérkis noskaidrot, kas motiveti tiesi zalu razotajus un izplatitajus
samazinat zalu cenu. Apzinoties S0 motivaciju, attiecigi ir iesp&jams pielagot zalu cenas
ierobezojosos principus, tadejadi motivejot komersantus samazinat zalu cenas.

“Vai Jis apsvertu piedavat produktus par zemaku cenu, ja tam ir garantéts
realizacijas apjoms? Cik liels biitu cenas samazindjums Saja gadijuma? ” — méerkis noskaidrot
komersantu viedokli un attieksmi pret iepirkumu sisttmam ar garantétiem iepirkumu
apjomiem un noskaidrot kads varétu biit cenas samazinajums $ada gadijuma.

“Vai Jus apsvértu piedavat produktus par zemaku cenu, ja ta deriguma termins
tuvojas beigam? Kadam biitu jabit atlikusajam deriguma terminam un cik liels biitu cenas
samazindjums Saja gadijuma?” — merkis noskaidrot cik loti 1ss atlikuSais zalu deriguma
termin$ motivétu komersantus samazinat to cenu. Apzinoties, cik loti komersanti ir gatavi
samazinat zalu cenu tuvojoties to deriguma termina beigam, potenciali bitu iesp&ams
piedavat labvéligakus nosacijumus $adu zalu realizacijai.

“Vai Jus apsvertu piedavat produktus par zemaku cenu, ja esat garantétais vienigais
piegadatajs? Cik liels biitu cenas samazindjums Saja gadijuma? ” — mérkis noskaidrot cik loti
komersantu biitu gatavi atteikties no potencialas pelnas, lai iegiitu zalu izplatiSanas
ekskluzivitati tirgll un attiecigi ar1 ierobeZotu tieSo konkurentu iespéjas.

“Kdadiem iepirkumu terminiem Jiis dodiet prieksroku (pieméram: reizi ceturksni; reizi
pusgada; reizi gada, retak ka reizi gada)?”” — mérkis noskaidrot kadiem iepirkuma terminiem
komersanti dod priekSroku, lai attiecigi piedavatu priekSlikumus iepirkumu procesu

pilnveidosanai.
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“Kads Jusuprat ir optimalais piegades izpildes laiks iepirkuma ietvaros?” — merkis
noskaidrot kadiem iepirkuma piegazu nosacijumiem komersanti dod prieksroku, lai attiecigi
piedavatu priekslikumus iepirkumu procesu pilnveidosanai.

“Ka Jis vertejat iepirkumus, kuros pasititajs apmaksa tikai par kliniskajiem
gadijumiem ar sekmigu iznakumu?” — meérkis noskaidrot komersantu attieksmi pret $adu
konkréto zalu cenu ierobezojoSo principu, lai izvertétu ta izmantoSanas perspektivas un
potencialu.

Publiska sektora ekspertiem tika uzdoti sekojo$i jautajumi ar konkrétu meérki un
pamatojumu:

“Vai Jusuprat zdalu cenu ierobezojoSie principi Latvija ir skaidri saprotami un
caurspidigi? Kadi ir Jitsu priekslikumi, to pilnveidosanai?” — merkis noskaidrot vai zalu cenu
ierobezoSanas principi ir pietieko$i izprotami gan to realizétajiem, gan to veidotdjiem un
apkopot ekspertu priekslikumus to pilnveidosanai.

“Ka Jus raksturotu zalu cenu limeni Latvija?” — merkis ir noskaidrot zalu cenu
ierobezojoso principu veidotaju un uzturétaju Latvijas zalu cenu izpratnes limeni, salidzinot ar
citiem Eiropas zalu tirgiem un secinat vai $is institiicijas ir pietiekosi informétas par Latvijas
zalu cenu limeni.

“Ka Jiis raksturotu zdalu pieejamibu Latvija?” — merkis ir noskaidrot Latvijas zalu
tirgu veidotaju un uzturétaju viedokli saistiba ar zalu pieejamibu Latvija un attiecigi vertet vai
biitu nepiecieSams izstradat prieksSlikumus to pieejamibas veicinaSanai vai stingrakai
ierobezo$anai.

“Vai atbalstat zalu iepakojumu pieejamibu citas valodas, ja tie ir letaki? Kapéc?” —
meérkis ir noskaidrot Latvijas zalu tirgu veidotaju un uzturétaju attieksmi pret zalu
iepakojumiem, kas sakotn€ji nav domati Latvijas tirgum (neatbilsts viet§jam mark&uma
prasibam) un izvertét vai iesp€jai Latvija izplatit citu valstu iepakojumus varétu giit atsaucibu
un kadi butu noteicosie faktori, kas to veicinatu vai ierobezotu.

“Vai atbalstat zalu ar isu atlikuso deriguma terminu pardosanu, ja tie ir létaki? Kapéc
un kads isakais atlikusais deriguma termins Jums Skiet pienemams?” — mérkis ir noskaidrot
Latvijas zalu tirgu veidotaju un uzturétaju atticksmi pret zalu iepakojumiem, kuriem ir
salidzinosi Tss atlikuSais deriguma termins, un, apliikojot kopskata ar privata sektora ekspertu
viedokliem, izvertét vai §adu iepakojumu pieejamibai biitu potencials samazinat zalu cenas un
veicinat to pieejamibu Latvijas tirgl, jo Tpasi vert§jot ar publiska sektora ekspertu attieksmi
pret arvalstu iepakojumiem, kurus potenciali varétu piedavat Latvijas tirgl. Papildus tiktu ar1
apzinats ekspertu viedoklis un pamatojums minimalajam zalu derigumu terminam, kuru tie

uzskata par pienemamu, lai realizétu zales Latvija.
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“Vai neiebilstat pret ierobezotu zalu razotaju izvéli SNN robezas (uz ierobezotu laiku),
ja tie ir letaki? Kapec un kads Jusuprat ir optimalais zalu razotaju skaits viena SNN
robezas?” — merkis ir, aplukojot kopskata ar privata sektora ekspertu viedokliem, noskaidrot
vai zalu iepirkumi, kuru uzvarétajiem tiek pieskirta izplatiSanas ekskluzivitate, varétu git
atsaucibu Latvija. Ka arT noskaidrot kads, peéc ekspertu viedokla, biitu optimalais konkurentu
skaits viena konkréta SNN robezas.

“Kadi butu Jisu ieteikumi Zalu iegdades kompensacijas sistemas pilnveidosanai,
Kompenséjamo zalu saraksta veidoSanai un parskatiSanai?” — meérkis ir apkopot ZIKS
veidotaju, uzturétaju un apkalpotaju viedokli par ta uzlaboSanas iesp&jam un iegiit potencialus
priekslikumus no ekspertu puses, kurus talak salidzinat ar literatira un avotos pieejamam
pieredzeém.

“Vai atbalstat praksi, ka tiek apmaksatas tikai zales, kuram ir bijusi sekmiga
arstésanas terapija, pat ja tam ir augstaka cena? Kapéc?” — mérkis noskaidrot Latvijas zalu
tirgu veidotaju un uzturétaju atticksmi pret $adu konkréto zalu cenu ierobezojoso principu, lai,
kopskata ar privata sektora eksperta atbildém, izvertétu ta izmantoSanas perspektivas un
potencialu Latvija un kadi biitu noteicoSie faktori, kas $adas prakses piemé&roSanu veicinatu
vai ierobezotu.

“Vai un kadi uzlabojumi Jusuprat biitu nepieciesami zalu cenu ierobeZojoSiem
principiem Latvija?” — mérkis apkopot Latvijas zalu tirgu veidotaju un uzturétaju
priekSlikumus Latvijas zalu cenu ierobezojoSo principu pilnveidoSanai un salidzinat tos ar
literatlira un avotos pieejamam pieredzeém.

Apkopojot ekspertu interviju atbildes, autors iezimé&ja vairakus atzinas, kuras ekspertu
viedokli bija vienoti.

Ka kopigu motivaciju iesaistities farmaceitiskaja uznémeéjdarbiba eksperti atziméja
farmacijas nozares salidzinoSo stabilitati, jo tas dalibniekus finansialas un politiskas krizes
ietekmé krietni mazak ka citas nozares un uznémeéji var rékinaties ar stabilu pieprasijjumu un
pelnu. Ka arT farmacijas nozare ar saviem augstajiem standartiem un prasibam garant€, ka
konkurences limenis ir salidzino$i zemaks ka citas nozarés. Paraléli komercialajam interesém,
eksperti ka motivejoSu iemeslu iesaistities farmacijas nozaré min&jusi v€lmi palidzet
sabiedribai, veicinat un radit inovativus produktus.

Savukart, ka labveligus zalu tirgus apstaklus eksperti atzimé caurspidigus un
vienlidzigus nosacijumus visiem ta dalibniekiem, nedodot prieksroku atseviskiem ta
dalibniekiem. Farmacijas tirgl monopolsituacijas nav vélamas — veseliga konkurence tiek

uzskatita ka labvéligaka vide, jo motivé tas dalibniekus pilnveidoties un attistities. Eksperti
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ipasi atzim€ja, ka zalu iepirkumiem biitu jabiit caurspidigiem, pieejamiem visiem
piegadatajiem — korupcija nav pielaujama un ir sodama.

Vertgjot zalu cenu samazinaSanas iesp&jas, eksperti norada, ka tada ir iesp&jama, ja
komersants var rékinaties ar stabilu ilgtermina sadarbibu (zemakas risku izmaksas),
labveligaki apmaksas nosacijumi (laicigi maksajumi, stabila finansu pliisma), iesp€ja piedavat
plasaku produktu klastu (pelna tiek vérteta uz visu darfjumu nevis atsevisku poziciju), ka art
citi mehanismi, kas palidzeétu samazinat zalu paSizmaksu (nodoklu atvieglojumi, subsidijas
zalu izstradg, u.c.).

Iepirkumi ar konkrétu pasiitijuma apjomu ekspertu veért€juma varétu motiveét tos
samazinat zalu cenu par aptuveni 10-15% — $ada gadijuma zalu razotaji var So zalu razoSanu
laicigi ieplanot (razot kampanveidigi, samazinot razoSanas izmaksas) un nesatraukties par to
realizaciju (zemaks risks). Atseviskos gadijumos, kad izn@muma karta ir pieejamas zales ar
isu atlikuSo deriguma terminu, izplatitaji tas ir gatavi realiz€t par minimalo samaksu, lai
izvairitos no to norakstiSanas un iznicinasanas (papildus zaudgjumi), savukart razotaji Sadas
zales biitu gatavi realiz&t par pasizmaksas ltmeni.

Eksperti atzimé, ka iepirkuma ietvaros ir motiveéti iegiit ekskluziva piegadataja statusu
un ta dé] ir gatavi samazinat zalu cenu par 20% vai atteikties no ievérojamas pelnas dalas
(saglabajot vismaz 30-40% rentabilitati).

Vertgjot iepirkumu nosacijumus, eksperti dotu prieksroku 1-2 gadu iepirkumiem ar
garantetu iepirkuma apjomu (+/-10% robeZas), stabilu maksajumu grafiku un iesp&ju piegadat
produktus 2-4 ménesu laika kops rezultatu pazinosanas.

Vertejot Latvija piemeérotos zalu cenu ierobezojoSos principus, zalu tirgu kontrolgjoso
institiiciju ekspertiem tie Skiet pietiekami skaidri un vienkar$i, tomér eksperti atzist, ka
sabiedriba par tiem ir maz inform&ta un pacienti Isti neizprot ka veidojas zalu gala cena
aptieka. Eksperti ar1 atzimé, ka Sobrid pastavoSie principi atseviskos to posmos ir
nevienlidzigi un necaurspidigi, ka d€] ne vienmer ir iesp&jams pilniba izsekot ka veidojas zalu
cena lieltirgotavu liment, ka ar7 aptiekas nepelniti sanem mazako dalu no zalu uzcenojuma.

Eksperti uzskata, ka zalu cenas Latvija ir tirgus lielumam atbilstosa ITment, ka ar tas ir
zemakas ka lielakaja dala Eiropas. ArT zalu fiziska pieejamiba Latvija ir vért€jama laba Iiment
un ta ir ne sliktaka ka citviet Eiropa. Tomeér biitiski ir nemt veéra ar1 Latvijas sabiedribas
pirktsp&ju un pacientu socialekonomisko stavokli, ka del atseviskam sabiedribas grupam ir
ierobezota finansiala pieejamiba nepiecieSamajam zalém.

Ekspertu attieksme pret iesp&ju Latvija ievest un izplatit zales arvalstu iepakojumos ir
atbalstosa, ja tiek nodroSinata normativajos aktos paredzeta informacija par zalém (instrukcija

valsts valoda). Sada pieeja ir ipasi atbalstama zalém ar ierobeZotu pieejamibu un potencialiem
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iztrikumiem — ta paver iesp&ju razotajiem, kuri izvélas zales Latvija neregistrét, tas toméer
piegadat.

Eksperti noradija, ka zalu ar 1su atlikuSo deriguma terminu izplatisana biitu pielaujama
pie nosacijuma, ka tiek nodroSinats zalu deriguma termin$ visa ta lietoSanas kursa ietvaros.
Augstaks potencials $adu zalu izplatiSanai varétu but tieSi slimnicu iepirkumos, kur ir
iesp&jams prognozet to patérina dinamiku. Tomér to nevajadz&tu attistit ka mérktiecigu valsts
politiku, lai Latvija neklatu ka valsts, kur razotaji realiz€ savus zalu atlikumus ar Tsu deriguma
terminu.

Vertgjot ierobezotu zalu piegadatajus skaitu noteikta SNN robezas, ekspertu attiecksme
ir noraidosa, jo tas var€tu ierobezot konkurenci (potencialo cenas samazinajumu) un motivet
razotajus atsaukt zalu registraciju Latvija. Ka arT ierobezots piegadataju skaits varétu veidot
situaciju, kad, tiem nesp€jot nodrosSinot zalu piegades, nav pieejamas So zalu alternativas un to
ievesana no arvalstim beigas izmaksatu vairak neka $ada iepirkuma gitie ietaupfjumi. Sada
situacija butu pielaujama tikai ka izne@mums gadijumos, kad ir vispargjs $adu zalu iztruakums
un konkré€ts zalu piegadatajs sp€j nodrosinat to piegadi par ievérojami zemaku cenu.

Eksperti ZIKS Latvija raksturo ka atbilstoSu Latvijas zalu tirgus specifikai (mazs
tirgus ar zemu pat€rinu un pirktsp&u), ka butiskako uzlabojumu visi eksperti mingja
nepiecieSamo papildus finans€jumu zalu kompenséSanai, lai varétu ieklaut vairdk jaunu
medikamentu, nodroSinat plasaku zalu pieejamibu vairakam pacientu grupam un slimibas
tiktu arstétas jau to sakotngja stadija, kad arsteéSanas izmaksas ir zemakas. Lielaku uzmanibu
nepiecieSams pieverst ZIKS izmainu un uzlabojumi realizéSanai — tie nereti ir sasteigti un
nozare tiem nav sagatavojusies, ka rezultata veidojas tehniskas un sistematiskas kliidas, kuras
bitu bijis iesp&jams noverst.

Vertgjot zalu cenu ierobezojosos principus Latvija, eksperti norada, ka tos biitu vélams
aktualizét parskatot zalu uzcenojumu koeficientus un izlidzinat ienakumu sadalijumu par labu
aptiekam. Atbalstama ir ari PVN politikas parskatiSana, it 1pasi recepSu un KZS zalém.
Eksperti vienispratis rosina parskatit zalu uzcenojuma pieméroSanas principu un uzcenojumu
zalém noteikt atbilstosi darbibam/ pakalpojumam, kas tiek veikts to izplatiSanai (izplatiSanas,
izsniegSanas maksa, farmaceitiskas apriipes pakalpojuma samaksa, u.C.), nevis noteikt
procentualu uzcenojumu katra no izplatiSanas posmiem.

Vertejot praksi, kad tiek apmaksatas tikai zalu terapijas ar sekmigu iznakumu, eksperti
to galvenokart verté pozitivi un atzimé, ka starptautiski $ada prakse ir salidzino$i izplatita.
Tomeér eksperti norada, ka $ada prakse biitu attaisnojama tikai jaunam zalém, jo jau praks€ sen
pieraditam zalém nav pielaujama situacija, kad tas nedod terapeitisko efektu — tada gadijuma

biitu jaapSauba So zalu kvalitate vai arst€josa specialista kompetence.
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3.3. Nozares specialistu aptaujas metodes izmantoSana, organizé$ana un rezultatu
analize

Darba ietvaros ka kvantitativa analizes metode tika izv€l€ta internetaptauju jeb CAWI
(Computer Assisted Web Interviewing) metode. Ka mérka grupa apzinati tika izveleti LFB
biedri, jo ta praktiski bija vieniga farmacijas jomas specialistu mérka grupa, pie kuras
petijuma laika ieviesto ierobezojumu apstaklos vargja sekmigi pieklat. Ta ka farmacijas
specialistiem nav pieejama vienota piekluves datubaze, savukart kadai citai apkopotai
kontaktinformacijai, liedz piekliit Datu aizsardzibas Regula, tapéc tika pienemts, ka LFB
biedri sp€j vistiesak reprezentét farmacijas jomas specialistu viedokli, jo biedriba apkopoti
tieSi farmacijas joma praktizéjoSie pieredzgjusie specialisti ar augstu socialo lidzdalibu.
Savukart reprezentativu farmaceitu aptauju, kur ka metode tiktu izmantotas tieSas vai
telefonintervijas, nebija iesp&jams veikt p&tijuma autora ierobezotas kapacitates un izsludinato
pulcésanas ierobezojumu d&l.

Ta ka LFB biedru skaits ir mainigs, par pamatu tika nemts 2019. gada 8.novembra
LFB 25 gadu Jubilejas konferencé definétais 1100 biedru skaits, kas arT tika izvéleta ka
izlases generalkopa.

Izstitot aptauju uz LFB biedru e-pastu datubazi, ka meérkis tika izvirzits ar 5% kladu
un 90% ticamibu sasniegt 218 respondentu, kuru skaits tika aprékinats izmantojot izlases
lieluma aprekinu, kur§ sikak aplikots 3. pielikuma.

Anketa tika programméta izmantojot Warp-IT pétijuma platformulll, kura tika
izveidota uzaicinajuma saite uz tas aizpildiSanu. P&c aptaujas noslégSanas anketu datus no
attiecigas platformas ir iesp&jams iegiit apkopota veida, lai pecak tos analizétu ar SPSS un MS
Excel rikiem.

Pirms aptaujas uzsakSanas tika veikta tas pilotaza ar mérki noskaidrot vai visu anketa
ieklauto jautajumu formul€jums ir saprotams un vai anketa ir ieklauti visi iespgjamie atbilzu
varianti. Aptaujas pilotaza piedalfjas 5 dalibnieki un, nemot véra pilotazas dalibnieku
atsauksmes, aptaujas anketd atseviSki jautajumi tika precizéti vai papildinati un tika
sagatavota anketas gala versija. Izplatitas anketas gala versija apliikojuma 4. pielikuma.

Tika pienemts, ka aptauja piedalisies specialisti no visas Latvijas un ka ned€las laika
tiktu apkopots nepieciesamo respondentu skaits. Specialistu aptauja tika uzsakta 2020. gada
21.aprili, izsiitot uzaicinajumu piedalities aptauja ar LFB e-pasta starpniecibu un aptaujas
norises laika tieSsaiste tika sekots l1dzi ta izpildei. Uzaicinajums tika mérktiecigi sutits ar LFB

starpniecibu, jo sanemot uzaicinajumu tieS$i no LFB (nevis pétjjuma autora privata e-pasta) ar

11 About Warpit, pieejams: https://warpit.net/about [skatits: 23.05.2020.]
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ceribu no respondentu puses sagaidit augstaku atsaucibu un motivaciju. Nemot véra, ka
respondentu aktivitate bija mazaka ka gaidits, tika pagarinats aptaujas laiks un izsttiti
atgadinajumi par dalibu. Aptauja tika noslégta 2020. gada 1.maija un tas ietvaros tika
sanemtas 207 pilniba aizpilditas anketas. Aptaujas apkopojums apliikojums 3.4. tabula un

izversts atbilzu Tpatsvars aplikojama 5.pielikuma.

3.4. tabula

Nozares specialistu aptaujas apkopojums

Meérka grupa LFB biedri

Aptaujas metode Interneta aptauja (CAWI)
Respondenti LFB biedru e-pasta adreSu datubaze
Generala kopa 17100 LFB biedri

Planotais izlases apjoms 218 respondenti

Geografiskais parklajums Visa Latvija

Aptaujas laiks 21.04.2020. — 01.05.2020.

Izsiitito uzaicinajumu piedalities aptauja 1100
skaits

Pabeigto, izlas€ ieklauto respondentu skaits | 207
Iesakto nepabeigto WEB interviju skaits 2

Neiesakto WEB interviju skaits 891

Farmacijas jomas specialistiem anketas veida tika uzdoti jautajumi ar konkrétu meérki
un pamatojumu — zemak autors ir sikak uzskaitijis un skaidrojis anketa ieklautie jautajumus,
to mérki un iegiitos rezultati.

Anketas jautajumi ir veidoti ta, lai vairak apkopotu farmacijas jomas specialistu
viedokli un mazak uzmanibas pieverstu to socialdemografiskajiem datiem (vecums,
dzivesvieta, gimenes stavoklis, u.c.), jo pétijuma ietvaros Siem raditajiem nav tik batiska
nozime. Lai diferencétu respondentus un salidzinatu to viedoklu atskiribas, autors tiem uzdeva
konkrétu, preciz€joSu jautajumu par specialistu nodarboSanos, piedavajot izvéléties no
sekojoSiem variantiem — farmaceits, farmaceita asistents, aptiekas vaditajs, valsts parvaldes
darbinieks, zalu raZotajs, zalu izplatitajs, students vai cits (brivi aizpildams lauks). Sis
jautajums tika apzinati uzdots anketas beigas, lai pirmam kartam respondents atbildétu uz
jautajumiem par vina attiecksmi konkrétos jautajumos un ja konkréta anketa netiktu aizpildita

lidz galam, no respondenta biitu iegiita p&tijjumam butiskaka informacija.
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Nemot véra respondentu nodarboSanos, autors var izdarit secinajumus par ta izglitibas
ltmeni — farmaceita asistentam ta bis koledzas izglitiba, studentam ta bis nepabeigta
augstaka, valsts parvaldes darbiniekam, farmaceitam un aptiekas vaditajam savukart ta bus
augstaka izglitiba. Ta ka pétjjuma merkis ir noteikt tieSi specialistu, kuri ir iesaistiti
mazumtirdznieciba, viedokli Ipasa uzmaniba tika pieversta tieSi farmaceitu, farmaceita
asistentu un aptiekas vaditaju atbildém, savukart pargjie respondenti tika apkopoti zem vienas
grupas (citi). Salidzinot specialistu nozares izpratnes Iimeni, autors pienéma, ka
vispieredz&jusakie ir tiesi aptieku vaditaji, jo viniem ikdienas darba jasaskaras ar plasakiem
pienakumiem ka pargjiem aptiekas darbiniekiem (darba organiz€Sanas, precu un finansu
plusma, personalvadiba, u.c.), savukart salidzinot farmaceitus un farmaceita asistentus tika
pienemts, ka farmaceiti ir pieredzgjusaki par asistentiem, nemot vera augstaku izglitibas
Iimeni un atbildibu (farmaceita asistents darbu aptieka drikst veikt tikai farmaceita
uzraudziba).

Apkopojot respondentu atbildes péc vinu nodarbosanas (3.5. tabula), novérojams, ka

ieverojams skaits dalibnieku ir tieSi farmaceiti (45%) un aptieku vaditaji (31%).

3.5. tabula
Aptaujas dalibnieku apkopojums
NodarboSanas Respondentu skaits izlasg Respondentu skaits izlasé

(%)
Farmaceits 96 46%
Farmaceita asistents 34 16%
Aptiekas vaditajs 66 32%
Valsts parvaldes darbinieks 1 0%
Zalu razoSana 2 1%
Zalu izplatiSana/ tirdznieciba 6 3%
Farmacijas students 2 1%

Kopa 207 100 %

Ka primaro autors vélgjas noskaidrot specialistu viedokli par atseviskiem faktoriem, ar
kuriem specialisti ikdiena visbiezak saskaras, rekomendgjot zales — cena, Kkvalitate,
iepakojuma dizains, iepakojuma lielums. Respondentam tiek Iligts novertét attiecigos
raditajus izmantojot Likerta skalu, katru novertgjot intervala no 1 lidz 5, kur 1 nozimé “nav
biitisks”, bet 5 nozimé “ir loti butisks”. Jautajums uzdots ar mérki noskaidrot specialistu
attieksmi pret zalem raksturigajiem faktoriem — cenu un kvalitati, ka arT kadiem iepakojumu
veidiem tie dod priekSroku. Apzinot specialistu viedokli $aja jautajuma, potenciali tiktu

apzinats kuri faktori ir biitiskaki un kadiem iepakojumiem tiek dota priekSroka, tadejadi
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iezimgjot rekomendacijas zalu raZotdjiem turpmaku zalu iepakojumu izstradeé un to

pozicion&Sana.

Aptaujas rezultati — faktoru novertéjums

Cik bitiski Jums ir sekojoSie faktori rekomendéjot zales?

3.6. tabula

Min: 1, Max- 5 mean minmax| N |mean missings1":‘3'1;g:';'gE p";ﬁgﬁ:n
Cena I 1|5 [207|3.72 1.23 1.22
Kvalitate 1|5 207 4.73 0.39 0.39
Fievilcigs iepakojuma dizains | 15 207 2.35 1.27 1.26
Prakiizks iepakojuma dizains | 1| 5 |207]3.05 1.28 1.28
Klasisks/ ierasts iepakojums | 15 207 2.76 1.25 1.24
Inovativs iepakojums | 1| 5 |207|2.62 1.36 1.36
Mazs vienTbu skaits iepakojuma | 1| 5 207 2.61 1.23 1.22
Ligls vienibu skaits iepakojuma | 1| 5 |207]3.05 1.42 1.4

Ka redzams 3.6. tabula, aplukojot specialistu atbildes par cenas un kvalitates

nozimibu, rekomendgjot zales, secinams, ka absoliti lielakajam vairumam specialistu zalu

kvalitate ir butiskakais faktors, lai tas rekomendétu. Ar1 zalu cena ir ievérojami biitiska,

rekomendgjot zales, tomer salidzinot ar kvalitati ta ir mazak nozimiga. Vert§jot specialistu

noveérte§jumu zalu iepakojumu veidiem, novérojams, ka tiktu dota prieksroka praktiskiem

iepakojumiem ar lielu vienibu skaitu iepakojuma. Savukart mazs vienibu skaits iepakojuma,

pievilcigs, inovativs vai klasisks iepakojuma dizains sp&létu nenozimigu lomu specialistu

izvele.
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Cik batiski Jums ir sekojosi faktori rekomendéjot zales?

= = Farmaceiti Farm. Asistenti Apt. Vaditaji Visi
Cena
4
Liels vienibu skaits 3 -
. - Kvalitate
iepakojuma
3
Mazs vienibu skaits { ) Pievilcigs iepakojuma
iepakojuma \ dizains
\
\
\\
S
3 5 3
- . Praktisks iepakojuma
Inovativs iepakojums .
3 dizains

Klasisks/ierasts dizains

3.1. att. Aptaujas rezultati — faktoru nozime specialistu vértéjuma

Ka aplukojams attéla 3.1., Sads zales raksturojoSo faktoru un iepakojumu veidu
novertejums liek autoram secinat, ka specialisti tiektos rekomend@t zales ar augstaku kvalitati
un iesp&jami zemaku cenu, dodot priekSroku zalem praktiska iepakojuma ar lielu vienibu
skaitu. Savukart zalém maza iepakojuma ar apSaubamu kvalitati, neskatoties uz pievilcigu un
inovativu iepakojumu giitu ievérojami mazaku atsaucibu.

Ka otru svarigako autors vél&jas noskaidrot specialistu attieksmi pret zalu cenam un to
pieejamibu Latvija, ka ar1 to attiecksmi pret pastavoSajiem zalu cenu ierobeZojoSiem
principiem. Attiecigi, noskaidrojot specialistu attieksmi pret zalu cenam, potenciali iespgjams
pielagot zalu razotaju un izplatitaju komunikacijas virzienus, kuri biitu saistosaki
specialistiem. Papildus, iezim&ot specialistu attieksmi pret zalu cenas ierobeZojoSiem
principiem un to Iimeni, tiktu noteikta to parskatiSanas nepiecieSamiba un aktualitate, ka ar1
tiktu ieziméti nepiecieSamie valsts institliciju komunikacijas virzieni, lai veicinatu specialistu
izpratni par attiecigajiem jautajumiem.

Respondentam tika lugts novertét apgalvojumus saistiba ar zalu cenu Iimeni un to
pieejamibu Latvija, zalu cenu salidzinajumu ar to cenam citviet Eiropa, par gadijumiem, kad
zalu cena varétu bt augstaka un par zalu cenu ierobeZojoSiem principiem Latvija. Konkrétos
apgalvojumus bija iesp&jams novertet izmantojot Likerta skalu, katru novert€jot intervala no 1

lidz 5, kur 1 nozimé “pilniba nepiekritu”, bet 5 nozimé “pilniba piekritu”. Papildus

75



meérktiecigi tika ieklauti pret€ja rakstura apgalvojumi ar mérki parliecinaties vai respondenti

anketu ir aizpildijusi ar izpratni un vai to atbildes nenonak pretruna.

Cik liela méra Jus piekritat vai nepiekritat sekojoSiem
apgalvojumiem?

Pilniba piekrit (5)

' N\
Pilntba nepiekrit (1) l

air
zojumi
rivi

Sanas principi

Latvija ir parak strikti

I Farmaceiti

I Farm. Asistenti

Latvija ir parak b
par to kvalitati

pietiekosi plass

I Apt. Vaditaji

Augstaka cena jaunakam
zalém ir attaisnojama
ZaJu cenu ierobeZzojumi

Z. C. Latvija ir adekvatas
Z. C. Latvija ir augstakas ka
Zalu cenu ierobe

citas Eiropas Savienibas
valstis

Augstaka zalu cena liecina
Latvija ir skaidri saprotami

Visi

Pieejamo zalu klasts Latvij

Zalu cenu veido

3.2. att. Aptaujas rezultati — specialistu attieksme pret apgalvojumiem

Vertgjot specialistu attieksmi pret situaciju Latvijas zalu tirgh, papildus 3.2. attéla

definétajam tendenc€m autors novéro sekojoso:

Lielaka dala specialistu uzskata, ka zalu cenas Latvija nav adekvatas (13.5% pilniba
nepiekrit; 43.5% drizak nepiekrit);

Lielaka dala specialistu uzskata, ka zalu cenas Latvija ir augstakas ka citas ES valstis
(13% pilniba piekrit; 37.2% drizak piekrit);

Absolitais vairakums specialistu uzskata, ka augstaka cena jaunam zalém ir attaisnojama
(18.8% pilniba piekrit; 46.9% drizak piekrit);

Lielaka dala specialistu uzskata, ka pieejamo zalu klasts Latvija ir pietiekosi plass (11.1%
pilniba piekrit; 40.6% drizak piekrit);

Starp specialistiem nav vienpratibas taja vai augstaka zalu cena liecina par to kvalitati
(34.3% drizak nepiekrit; 23.7% drizak piekrit);

Starp specialistiem nav izteiktas nostdjas par to vai zalu cenu ierobeZzojoSie principi

Latvija ir parak brivi vai strikti;
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e Liela dala specialistu piekrit, ka zalu cenu ierobezojoSie principi Latvija ir skaidri
saprotami (13% pilniba piekrit; 30.4% drizak piekrit), tomer ievérojama dala uzskata ar1

pretgji (9.2% pilniba nepiekrit; 22.2% drizak nepiekrit).

3.7. tabula

Aptaujas rezultati — specialistu attieksmes pret apgalvojumiem

Cik liela mera Jus piekritat vai nepiekritat sekojosiem apgalvojumiem?

variance variance
sample population

Min: 1, Max: 5 mean minmax M meanmissings

Zalu cenas Latvija ir adekvatas I 1|5 [207|2.47 0.91 0.91
Zalu cenas Latvija ir augstakas k3 citas Eir | 1|5 |207]3.33 1.22 1.22
Augstdka cena jaunskam zalém ir attaisnojama | 1|5 |207|3.62 1.18 117
Pieejamo z3lu kl3sts Latvija ir pietiekodi pl I 1| 5 207 317 153 152
Z3lu cenu ierobeZojumi Latvija ir parak bri I 1| 5 [207/2.89 1.33 1.32
Augstaka z3lu cena liecina par to kvalitati I 1| 5 207 263 128 128
Z3lu cenu veidofan3s principi Latvija ir skai | 1|5 |207|3.16 1.4 1.39
Z3lu cenu ierobeZojumi Latvija ir parak stri | 1|5 |207|2.84 113 1.12

Aplukojot 3.7. tabula un 3.2 attela apkopotas specialistu atbilzu tendences par situaciju
Latvijas zalu tirgii, autors secina, ka specialistiem nav pietiekoSas objektivas un skaidrojoSas
informacijas par zalu cenu veidoSanos ietekmé&joSiem faktoriem un zalu cenu Iimeni citviet
Eiropa, ka de] lielai dalai specialistu tas liekas neadekvatas un augstakas ka citviet Eiropa.
Maldigo priekSstatu par zalu cenu Iimeni salidzinajuma ar citam Eiropas valstim, iesp&jams
veido fakts, ka bezrecepSu zalu cenas Latvija tieSam ir Eiropas vid&jo cenu limeni (vai
augstakas) un to cenas ir vieglak uztveramas gan Latvija gan arvalstis, jo §is zales ir brivi
pieejamas un vieglak salidzinamas. Tomer recepSu zales aiznem lielako dalu zalu tirgus un to
cenas Latvija ir zemakas ka citviet Eiropa, bet tas nav brivi pieejamas un to cenas nav tik
viegli salidzinat, tapéc bitu svarigi $adu informaciju apkopot un darit zinamu gan
specialistiem, gan sabiedribai, lai veicinatu tas izpratni par Latvijas zalu cenu Itmeni pretstata
Eiropas tirgiem.

Ta ka visiem specialistiem zalu ierobezojoSie principi Latvija neSkiet skaidri
saprotami, tapéc biitu veélami daudz plasaki Sos principus skaidrojosi materiali un aktivitates
no valsts institiiciju puses, lai veicinatu to izpratni gan specialistu, gan sabiedribas vidi.

Starp specialistiem nav novérojama vienpratiba par to, ka zalu cena liecina par to
kvalitati, tapec autors respondentu atbildes apliikoja daudz detalizétak un noveéroja, ka pastav
atSkiriba starp farmaceitu un aptiekas vaditaju sniegtajam atbildém — aptiekas vaditaji vairak
piekrit Sim apgalvojumam, bet farmaceiti ir pret to noraidosaki. Autors So atskiribu skaidro ar

faktu, ka aptiekas vaditajiem ikdiena ir cieSaka komunikacija ar zalu razotaju parstavjiem,
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kuri attiecigi ietekmé vinu nostaju. Sads novérojums liek secinat, ka ar mérktiecigu
komunikaciju ir iesp&jams ietekméet specialistu nostaju $aja jautajuma. Tomér, lai apstiprinatu
Sadu secinajumi butu nepiecieSami turpmaki padzilinati pétijumi par virziSanas aktivitasu
ietekmi uz specialistu izvélém, rekomendgjot zales.

Talak aptauja respondentiem tika lugts novertét atseviSskus zalu cenu ierobezojoSus
principus ar mérki noskaidrot pret kadiem zalu cenu ierobezojoSiem un veidojoSiem
principiem tie ir labveligak noskanoti — zalu aizvietoSanu SNN robezas, zalu iepakojumu
pieejamibu citas valodas, zalu ar 1su atlikuSo deriguma terminu izsniegSana, ierobeZotu zalu
razotaju izvéle un tikai sekmigu arstéSanas terapiju apmaksa. Respondentam tika lagts
novertét iezZimetas prakses izmantojot Likerta skalu, katru novertgjot intervala no 1 lidz 5, kur
1 nozimeé “Pilniba neatbalstu”, bet 5 nozimeé “Pilniba atbalstu”.

Noskaidrojot specialistu attieksmi pret Siem principiem, attiecigi biitu iesp&jams
izvertet to izmantoSanas potencialu Latvijas zalu tirgli. Ka ari, apzinoties pret kadiem zalu
cenu samazinaSanai nosacijumiem specialisti ir atsaucigaki, zalu razotaji un izplatitaji attiecigi

var pielagot savas zalu cenu veidoSanas un virziSanas strat€gijas.

3.8. tabula

Aptaujas rezultati — specialistu attieksmes pret zalu izplatiSanas praksém

Cik liela méra Jus atbalstat vai neatbalstat sekojoSas prakses?

variance variance

Min: 1, Max: 5 mean minmax N meanmissings sample population
Zalu aizvietoSanu SNN robeZas, ja ir pieejama I 15 207334 147 1.486
Zalu iepakojumu pieejamibu citds valedas, ja | 1|5 |207|3.04 1.58 1.57
Zalu ar Tsu aflikugo derlguma terminu lieto I 1| 5 [207/3.08 16 1.58
lerobezotu z3IU razotdju izvell SMN robezd | 1|5 [207(2.86 1.3 1.3
Tiek apmaksatas tikai zales, kurdm ir bijusi se I 1| 5 207402 1.07 1.07

Vertgjot 3.8. tabula apkopoto specialistu atticksmi pret atseviskiem zalu cenu
ierobezojoSiem un veidojoSiem principiem, autors noveéro sekojosSas tendences:

e Lielaka dala specialistu atbalsta zalu aizvietoSanu SNN robeZas, ja tas ir 1etakas (15.5%
pilniba atbalsta; 40.1% drizak atbalsta);

e Starp specialistiem nav vienotas nostajas pret zalu pieejamibu citas valodas, ja tie ir 1etaki
(24.2% ir neitrala attiecksme; 36.7% drizak vai pilniba neatbalsta; 38.2% drizak vai pilniba
atbalsta);

e Liela dala specialistu atbalsta zalu ar Tsu atlikuSo deriguma terminu lietoSanu, ja tas ir

letakas (10.6% pilniba atbalsta; 36.7% drizak atbalsta);
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e Liela dala specialistu neatbalsta ierobeZotu razotaju izveéli SNN robezas uz ierobezotu
laiku, pat ja tas ir 1&takas (11.6% pilniba neatbalsta; 29.5% drizak neatbalsta; 28% neitrala
attieksme);

e Absoliitais vairakums specialistu atbalsta, ka nepiecieSams apmaksat zales, kuram ir bijusi

sekmiga arsté$anas terapija (37.7% pilniba atbalsta; 40.1% drizak atbalsta).

Cik liela mera Jus piekritat vai nepiekritat sekojoSiem

apgalvojumiem?
4
I

Pilntba atbalsta (5)

4
3 3
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3.3. att. Aptaujas rezultati — specialistu attieksme pret apgalvojumiem

Paraleli aplukojot 3.3. attéla apkopotas specialistu grupu atbilzZu medianas,
noveérojams, ka farmaceiti un aptiekas vaditaji ir daudz atbalstosaki pret zalu aizvietoSanu
SNN robezas. Ka ari izcelas aptiekas vaditaju noraidosa attiecksme pret ierobezotu izveli SNN
robezas, kas ir biitiski, jo tieSi aptiekas vaditaji atbild par zalu krajumiem un to uzturéSanu
aptiekas.

Turpinajuma pétijuma autors liidza respondentus novértet katru no specifiskajiem zalu
piedavajumiem, noradot cik lielai ir jabit to cenas samazinajumam, lai specialisti tos izveletos
rekomendét. Jautajuma mérkis ir noskaidrot vai specialisti ir gatavi rekomendét attiecigos
zalu iepakojumus un cik lielam ir jabut §adu zalu cenas samazinajumam, lai tas rekomendétu.
legttie rezultati dotu priekSstatu zalu raZotajiem un izplatitajiem kads zalu cenu
samazinajums nepiecieSams attiecigajiem zalu iepakojumiem, lai tos veiksmigi realizétu

mazumtirdznieciba.
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Aplikojot specialistu vert§jums par to kadam biitu jabiit cenas samazinajumam, lai
dotu prieksroku attiecigajam zalém, autors novero, ka:

e Lai lielaka dala specialistu rekomendétu alternativas zales SNN robezas, tam butu jabit
vismaz par 21-35% letakam (59.4% izvélgjas $adu vai zemaku samazinajumu), savukart
8.7% specialistu $adu iesp&ju neapsvertu vispar;

e Lai lielaka dala specialistu rekomend&tu zales arvalstu iepakojuma, tam biitu jabiit vismaz
par 21-35% letakam (56% izvelgjas $adu vai zemaku samazinajumu), savukart 19.8%
specialistu §adu iesp€ju neapsvertu vispar;

e Lai lielaka dala specialistu rekomendétu zales ar Tsu atlikuSo deriguma terminu, to cenai
biitu jabiit vairak ka uz pusi zemakai (83.1% izvelgjas sadu vai zemaku samazinajumu),
savukart 16.9% specialistu $adu iesp&ju neapsvertu vispar.

Autors no respondentu atbildém atseviski izdalija respondentus, kuri atbalsta [idzigu
zalu SNN ietvaros, arvalstu iepakojumu vai zalu ar su atlikuSo deriguma terminu izplatiSanu,

un detalizetak apliko to atbildes par nepiecieSamo cenas samazinajumu.

Zalu cenas samazinajums SSN ietvaros - atbalstitaji
(108)

%] 9%

m Lidz 5%
m5-10%
=11-20%
19% = 21-35%
" 36-50 %
Vairak ka 50%

Sadas zales nerekomendétu

22%

3.4. att. Aptaujas rezultati — nepiecieSamais cenas samazinajums SNN ietvaros
Ka redzams attéla 3.4, lai lielaka dala atbalstosi noskanoto specialisti izplatitu lidzigas
zales SNN ietvaros, to cenas samazinajumam ir jabat vismaz 21-35%; kaut art 11-20% cenas

samazinajums butu pietickoSs, lai Sadas zales izveletos rekomendét 44% no atbalstosi

noskanotajiem specialistiem.
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Zalu cenas samazinajums arvalstu iepakojumiem -
atbalstitaji (74)

4% 9%

mlidz5%

= 5-10%

15% = 11-20%

= 21-35%

= 36-50 %
Vairak ka 50%

Sadas zales nerekomendétu

3.5. att. Aptaujas rezultati — nepiecieSamais cenas samazinajums arvalstu iepakojumiem

Ka redzams attela 3.5, lai lielaka dala atbalsto$i noskanoto specialisti izplatitu zales
arvalstu iepakojuma, to cenas samazinajumam ir jabtt vismaz 21-35%; kaut arT 11-20% cenas
samazinajums butu pietiekoSs, lai Sadas zales izv€letos rekomendét 47% no atbalstosi
noskanotajiem specialistiem.

Ka redzams attela 3.6, lai lielaka dala atbalstosi noskanoto specialisti izplatitu zales ar
1su atlikuSo deriguma terminu, to cenas samazinajumam ir jabiit vismaz 36-50%, jo zemaks

cenas samazinajum giitu atbalsti loti neliela dala no specialistu (29% no atbalstitajiem).

Zalu cenas samazinajums iepakojumiem ar Tsu
deriguma terminu - atbalstitaji (92)

3% 3% 39

midz5%
u5-10%
0,
35% ®11-20%
13%
m21-35%
= 36-50 %
Vairak ka 50%

Sadas zales nerekomendétu

33%

3.6. att. Aptaujas rezultati — nepiecieSamais cenas samazinajums zalém ar isu atliku$o

deriguma terminu
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Lai konkrétak preciz€tu respondentu nostaju pret zalem ar su atlikuSo deriguma
terminu, autors ludza noradit Tsako pielaujamais zalu deriguma termins, kuru vins biitu gatavs
rekomendét 1 méneSa arstniecibas kursam. Tadejadi tiktu noskaidrots kadam butu jabiit
1sakajam atlikuSajam zalu deriguma terminam, lai tas veiksmigi realiz€tu mazumtirdznieciba.
Nemot véra iegiitos rezultatus un apliikojot tos saistiti ar iepriek$€ja jautajuma rezultatiem,
zalu razotajiem un izplatitajiem iesp&jams iezim&t optimalako cenu samazinasanas stratégiju

zalém ar 1su atlikuSo deriguma terminu.

3.9. tabula

Aptaujas rezultati — specialistu attieksmes pret zalu deriguma terminu, lai to
rekomendétu

Kads Jusuprat ir 1sakais pielaujamais zalu deriguma termirﬁ, kuru Jiis rekomendétu, ja tas ir Ietaks (iepakojums 1 ménesa

paterinam)?

N =207 % N %
Lidz 1 ménesim | 32 15.5
1-2 ménesi I 104 502
3-5 ménesdi [— 41 19.8
5-9 ménesi | 21 101
10-12 ménesi | G 29
Vairak ka 12 ménesi I 3 1.4

Vertgjot kadam butu jabit 1sakajam deriguma terminam, lai specialisti $adas zales
rekomendétu (1 ménesa lietoSanas kursam), ka redzams 3.9. tabula, lielaka dala specialistu
noradija, ka pietiekams ir vismaz 2 méneSu atlikuSais deriguma termins (65.7% respondentu).

Papildus autors ar1 velgjas precizét kads respondentu ieskatos butu optimalais zalu
razotaju skaits viena SNN robeZas ar meérki identificét cik plasai butu jabut zalu izvelei KZS
ietvaros un izvertét iepirkumu, ka zalu cenu ierobezojosa principa, potencialu Latvijas zalu
tirgii. Ka ar1 zalu izplatitajiem, zinot kads ir optimalais konkurences Ilimenis specialistu
vert€juma, biitu vieglak izvertét kuras no SNN grupas konkurence ir parak cieSa vai briva un
attiecigi izveleties, kuru potencialo jaunu zalu izplatiSanai dot priekSroku.

Vertgjot kadam biitu jabiit optimalajam razotdaju skaitam viena SNN robeZas,
specialisti visbiezak ir noradijusi ka 3 raZotaji biitu pietiekosi (39.1%). Savukart apkopojot
specialistu atbildes vienkopus, secinams, ka 2-5 zalu raZotaju izvéle ir pienemama
absoliitajam vairakumam specialistu (87.9%).

Attiecigi kompleksi apliikojot sniegtas atbildes iepriek$€jos jautajumos, autors secina,
ka specialisti atbalsta zalu aizvietoSanu SNN robezas un lai §adu praksi realizétu lielaka dala

no specialistiem cenas starpibai biitu jabiit vismaz 21-35%. levérojama dala specialisti
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neatbalsta ierobezotu zalu razotaju izvéli SNN robeZas un vairakums specialistu labprat
vEletos izveli starp 2-5 zalu razotajiem viena SNN robezas. Autors attiecigi secina, ka vertgjot
iespgju Latvijas zalu tirgl piemérot iepirkumu sisttmu ar ierobezotu piegadataju skaitu,
jarekinas ar ievérojamu neapmierinatibu no specialistu puses; tomér, ja $§ada iepirkuma tiek
pielauta izvéle starp ierobezotu loku razotaju (2-5), tad §1 attiecksme var@tu biit mazak
noraidosa.

Savukart specialistu attiecksme pret zalem arvalstu iepakojuma ir neviennozimiga, jo
starp specialistiem nav nové€rojama vienota nostaja $aja jautajuma; turklat katrs piektais
specialists Sadu iepakojumu nerekomend€tu vispar. Vert€jot iesp&ju Latvija realizét zales
arvalstu iepakojumos, jarekinas ar zinamu pretestibu no specialistu puses un to ka Sadu
iepakojumu cenas samazinajuma ir jabut vismaz 21-35% apméra pret pieejamam
alternativam.

Salidzinosi labvéliga attieksme specialistu vidil ir novérojama pret zalu iepakojumiem
ar Tsu atlikuSo deriguma terminu — liela dala specialistu butu gatavi tos rekomend&t
pacientiem, bet tada gadijuma to atlikuSajam deriguma terminam ir jabiit vismaz 2 m&neSiem
un to cena ievérojami zemakai (vairak ka uz pusi).

Anketas beigas respondentiem tiek dota iesp€ja izteikt ierosindjumus un komentarus
atveérta jautajuma forma, ar mérki, ka tie dalitos ar savam atzinam un ierosinajumiem, kurus
petijuma autori sakotné&ji nav iezim&jusi, tadejadi iezim&jot potencialos virzienus turpmakiem
petijumiem. Izveért§jot respondentu sniegtas izverstas atbildes anketas atvértaja komentaru
sadala, iezim€jas virkne viedoklu un komentaru, kuri atkartojas un identificé aktualus
izaiCinajumus nozaré.

Dala specialistu 1pasi atziméja, ka zalu cenu veidoSanas principi tiem ir saprotami, bet
ne vienmer tie ir caurspidigi, jo nav iesp&jams izsekot zalu cenu veidoSanos lieltirgotavas, tas
ieperkot no razotaja. ST iemesla d&] pastav viedoklis, ka ievérojamu dalu no zalu izplatiSanas
pelnas tiesi giist zalu lieltirgotavas nevis aptiekas. Tas arT kalpo par iemeslu kade] specialisti
ierosina parskatit zalu cenu ierobeZojoSos principu uzcenojumu Iimenus, tos samazinot
lieltirgotavam un paaugstinot aptiekam. Japiemin, ka atseviski specialisti tom@r atziméja, ka
zalu cenu ierobeZojoSie principi tiem nav skaidri izprotami, kas norada, ka nav vienpratibas
Saja jautajuma.

Atseviskos komentaros noradits, ka sabiedribai/ pacientiem triikkst izpratnes par zalu
cenu veidoSanos un veidojas maldigs priekSstats, ka aptiekas glst iev@rojamu pelnu uz
pacientu rékina.

Vairaki respondenti noradijusi, ka nepiecieSams parskatiti zalu cenu uzcenojuma

veidoSanas principus lieltirgotavas un aptiekas; atseviSki respondenti iezim&jusi, ka
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racionalam biitu piemé€rot nevis procentualu uzcenojumu, bet gan uzcenojumu par
pakalpojumu/ noteiktu darbibu — zalu izplatiSana, izsniegSana, farmaceitiska apriipe.

Iev@rojams skaits respondentu ir atzim&jusi nepiecieSamibu samazinat vai atcelt zalem
piemé&rojamo PVN likmi vai vismaz to vienadot Baltijas valstu [iment.

Ka ierosinajums, jaunu zalu piegadataju ienakSanai tirgi un konkurences veicinaSanai,
vairaki respondenti mingja zalu registracijas procesa un izmaksu atvieglosanu.

Atseviski specialisti atzim&, ka zalém ar ievérojami zemakam cenam pacienti
nepamatoti apsSauba to kvalitati.

Parak bieza KZS aktualiz€Sana un maina rada apjukumu, jo nepartraukti ir
japarliecinas par ta aktualitati un vai konkrétas zales no ta nav iznemtas. Ka ar1 aptieka
ieperkot KZS ieklautas zales, kuras no ta pec aktualiz€Sanas tiek iznemtas, var veidoties
situacija, kad tas atlikumos veidojas krajumi ar zalém kuras valsts nekompensé un péc tam
nav dabiska pieprasijuma. Aptiekam tie ir velti iesaldéti Iidzekli, neracionali izmantota
noliktavas vieta un riskants produkts, kuras termins iet uz beigam. Tapéc virkne respondentu
izteica nepiecieSamibu péc retaka KZS saraksta aktualiz€Sanas, lai ar ta sastavu ir iesp&jams
rékinaties uz kadu noteiktu periodu (vismaz 6 ménesi; vélams 1 gads).

Konfliktsituacijas aptiekas ar1 rada atSkirigas cenas vienam un tam pasam produktam,
ja tas tiek izplatits ZIKS ietvaros (cena zemak) vai briva tirdznieciba (cena augstaka).

Neapmierinatibu dala specialistos izsauc parak Saurais un formalais kompensacijas
references zalu izvéles princips — to vai zales ir references var iz8kirt 0.01 eiro starpiba, ka dél
péc noklus€juma ir japieskir konkrétas zales, lai ar1 par nelielu cenas starpibu iesp&jams biitu
pieskirt citas lidzvertigas zales. Pie bieZas references zalu mainibas specialisti satraucas par
pacientu lidzestibas samazinasanos noteiktai zalu terapijai — ja tas tiek parak biezi mainitas,
pacientam var veidoties mazaka ticiba to terapijas efektivitatei. Tiek ieteikts atlaut
farmaceitiem un pacientiem izvél€s brivibu starp vairakiem piedavajumiem SNN robezas, tos
neierobeZojot tikai ar 1 references produktu.

Ipasu neapmierinatibu specialistu vidii izpelnijuSies aktualakas (no 01.04.2020.)
izmainas ZIKS kartiba, kad pacientam ir jaizsniedz tikai leétakas references zales konkréta
SNN ietvaros. ST kartiba ierobeZo farmaceita un pacienta ricibas brivibu 3aja situacija.
Papildus tam ir noverots, ka paSai e-veselibas sist€émai ir nepilnibas un tehniskas kliidas, bet
par tam ir parlieku sarezgiti sniegt atgriezenisko saiti.

Vairaki specialisti norada, ka genérisko zalu efektivitate ir zemaka ka originatoru
zalém un ka pacientiem del aktualizetas ZIKS sist€mas ir krietni ierobezotas iesp&jas iegit

valsts kompensaciju tiesi originatoru zalém.
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Identific€jot un analiz€jot Sos kritiskos punktus mazumtirdznieciba ir iesp&jams
identificét turpmakus priekSlikumus Latvijas zalu cenu ierobezojoso principu un
mazumtirdzniecibas kartibas pilnveidoSanai. P&tijuma autora ieskatos ka aktualakie nozares
risinajumu, kuri giitu atbalstu no farmacijas nozare specialistu puses biitu:

Ir nepiecieSams veikt informativas kampanas par zalu cenu ierobezojoSiem principiem
Latvija un to ietekmg&joSiem faktoriem, ar mérki paaugstinat sabiedribas un specialistu
inform&tibu Sajos jautajumos, ka ar1 informét par zalu par cenu Itmeni Latvija salidzinajuma
ar citiem Eiropas tirgiem, it 1paSi Lietuvu un Igauniju. Papildus specialistiem vélams
organizet izglitojosas aktivitates, ar merki veicinat to zinasanas par ekonomikas, tirgzinibas
un farmakoekonomijas pamatprincipiem, tadejadi vairojot specialistu izpratni par zalu cenu
veidoSanos un kada ir dazadu faktoru ietekme uz zalu cenam.

Papildus, lai veicinatu sabiedribas izpratni par zalu cenu Itmeni Latvija un Eiropa,
biitu vélams organizet regularu (piemeéram, reizi gada) Latvija pieprasitako un pardotako zalu
cenu Iimena analizi salidzindjuma ar citiem Eiropas tirgiem. So informaciju oficiali
publicgjot, sabiedribai biitu vieglak skaidrot, ka zalu cenas Latvija nav ievérojami augstakas
ka citviet Eiropa. Gadijumos, kad kadu zalu cenas ir ievérojami augstakas ka citviet Eiropa
veikt situacijas analizi un mekl&t risinajumus SNN ietvaros ka So situaciju risinat (pieméram,
noteikt zalu cenu griestus, veikt parrunas ar potencialajiem piegadatajiem, u.c.).

Ta ka pacientiem iesp€jams trukst izpratnes par to cik valsts ZIKS ietvaros sedz no
zalu cenas, biitu ieteicams, pacientam iegadajoties zales ZIKS ietvaros, to meérktiecigi
informét cik ievérojamu dalu no izmaksam sedz valsts. Tadejadi tiktu veicinata pacientu
lidzestiba zalu terapijai (noraidita doma, ka §is zales ir I€tas un nekvalitativas) un apzina, ka
valsts veselibas apriipes sisteéma riipgjas par konkr€to pacientu (atvél tam iev€rojamus
lidzeklus).

Apsverama biitu iniciativa samazinat zalém piemérojamo PVN likmi — tada gadijuma
tiktu samazinata zalu cena pacientam, bet netiktu samazinata nozaré iesaistito komersantu
pelna (un to vélme piegadat zales). Pozitivi noveértejama biitu ari PVN likmju izlidzinaSana
Baltijas valstu Itmen, lai So valstu starpa no pacientu perspektivas neveidotos nepamatotas
cenu atskiribas.

Izvért€jama bitu valsts iniciativa atvieglot finanSu plismu mazakam regionu
aptiekam, lai tam nebiitu jasatraucas par dargaku, retaku zalu iegadaSanos un atvieglotu to
pieejamibu pacientiem regionos. Ka risinajums varétu but ka retakas zales valsts iegadajas
iepirkumu veida un uzglaba centrala lieltirgotava, kur aptiekas tos var pasiitit pamatojoties uz
pacienta pieprasijumu (recepti). Ta ka valsts jau par §Tm zalém ir samaksajusi, tad aptiekai un

lieltirgotavai nav javeic lickas savstarp&jas transakcijas §is zales piegadajot.
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Papildus, lai izlidzinatu cenu Iimeni Baltijas valstu starpa un raditu saistoSakus
nosacijumus piegadatajiem (lielaks kopgjais tirgus), retam un dargam zalém Baltijas valstis
vartu vienoties par kopiga iepirkuma organizéSanu — zalu razotajiem rékinoties ar lielaku
potencialo tirgu un lielakiem razoSanas apjomiem, pastav iesp&ja optimiz€t razoSanas
izmaksas un piedavat §is zales par zemaku cenu.

Lai vecinatu jaunu piegadataju motivaciju ienaks$anai un zalu registréSanai Latvijas
tirgli, apsverama biitu iniciativa zalu registracijas izmaksu samazinasana. Lai §is process biitu
kontrol€ts un netiktu veicinats piedavajuma parsatinajums, no valsts puses biitu ieteicams
veikt regularu zalu tirgus analizi, identific§jos kuriem SNN biitu vélams plasaks piedavajums
un attiecigi uzrunat $adus razotajus registrét zales Latvija piedavajot tiem atvieglojumus to
registréSanai (zemaka maksa, konsultativa palidziba registracija procesa). Ka alternativa
apsveramas ari valsts subsidijas vietgjiem zalu razotajiem $adu zalu izstradé un registracija
Latvija, tadejadi veicinot gan viet€jo uznémeéjdarbibu, zinatnisko darbibu, eksportsp&u un
neatkaribu no $o zalu import&tajiem.

Noteikt, ka KZS tiek aktualizets reizi gada, tadejadi specialistiem radot skaidribu par
ta saturu un kompensaciju limeniem noteikta perioda. Ka izn€mums varétu biit tirgii neesosu
zalu izslégSana no saraksta (pie ilgtermina iztrukumiem) vai jaunu poziciju pievienosana.
Bitiski definétaja perioda ir neatcelt tirgi reali esoSu zalu kompenséSanu un nemainit to
kompensacijas ltmeni — tadejadi gan raZotaji, gan mazumtirgotaji, gan pacienti var rékinaties
ar kadu noteiktu stabilitates periodu.

ZIKS ietvaros (ja ir pieejami vairaki razotaji viena SNN robezZas) katra SNN robezas
noteikt nevis 1 references medikamentu, bet gan noteikt references cenu Iimeni, kuru valsts
kompensg un attiecigi zalu raZotaji, kuri piekrit $adai cenai par produktu, tiek ieklauti KZS.
Sada gadijuma batiski ir nevadities tikai p&c létaka piedavajuma SNN ietvaros, bet nemt véra
vismaz 2-3 létakos piedavajumus, lai izvairitos no tirgus cenas kroploSanas, kad viens
piegadatajs ar krietni zemaku cenu (bet ierobezotam iesp&jam piegadat produktu) izslédz no
konkurences citus tirgus dalibniekus. Pie Sada modela, atbilsto$i respondentu atbildém
6.jautajuma, KZS bitu ieteicams ieklaut ne vairak ka 2-5 razotaju viena SNN robezas. KZS
ieklautas zales valsts kompensétu automatiski (pacientam aptieka nav jamaksa pilna summa),
bet pargjiem piegadatajiem saglabat iesp&u to zalu iegadi kompensét atbilstoSo SNN
noteiktajam kompensacijas Itmenim — pacients iegadajas zales par pilnu summu un uz
iesnieguma pamata tiek izmaksata valsts kompensacija. Sada gadijuma saglabajas iespgja
pacientam izvéleties jebkuras zales attieciga SNN robezas, bet ertak tam biis izvel&ties tiesi

letakos piegadatajus. Sads princips sava zina arl ievéro sociala nodroSinajuma limeni —
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pacientiem ar augstaku nodro$inajuma Itmeni pastav iesp&ja brivi izvéleties dargakas zales, ka
ar1 brivpratigi atteikties no valsts kompensacijas.

Lai izvairitos no divu paralélu zalu tirgus cenu definéSanu (KZS un brivas
tirdzniecibas), biitu vélams definét, ka attieciga KZS cena ir maksimala pielaujama zalu tirgus
cena. Sada gadijuma gan pastav risks, ka zalu razotaji vairitos KZS piedavat zemakas cenas,
ja Latvija tiek izmantota ka starptautiskas references valsts citos tirgos.

Lai ZIKS ietvaros vairak tiktu nemta vera pacientu maksatsp&ja un socialais stavoklis,
kompensacijas apméra noteikSanai Sis varétu biit ka viens no papildus kritérijiem (ne tikai
slimibas diagnoze un smagums). Zalu iegadei ZIKS pacientiem biitu janosaka obligats
lidzmaksajums, kur§ attiecigi tiktu diferencets atkariba no pacienta maksatspgjas — seviski
tricigiem pacientiem $adu lidzmaksajumu varétu atcelt pilniba vai maksimali samazinat (Iidz
0.01EUR).

Ta ka virkne specialistu ir noradijusi, ka genériskajam zalém ir ievérojami vajaks
arstnieciskais efekts ka originatoru zalém, butu vélams automatizét Sadu stdzibu/
farmakovigilances zinojumu generéSanu — ja pacients pie zalu izsniegSanas stidzas par $adu
situaciju, tad e-veseliba biitu vélams atvelét viegli aizpildamu veidlapu ar $§adu zinojumu.
Tada veida ZVA biitu pieejama oficiala informacija par $adiem gadijjumiem un tiem
atkartojoties butu iesp&jams $adas zales iznemt no zalu registra. Papildus vélamas vairak
informativas kampanas par genérisko un originatoru zalu aizvieto$anas droSumu un
priekSrocibam (ietaupiti valsts un pacientu lidzekli).

Vertigi butu arT ieviest tehnisku iesp&u e-veselibas videé specialistiem atstat
komentarus par tehniskam klidam vai neprecizitatém, tada veida nodroSinot atgriezenisko
saiti no sist€mas lietotdjiem tas uzturétdjiem, lai laicigi tas identificétu un izlabotu,
pilnveidotu sistému un KZS.

Apkopojot nozares ekspertu un specialistu sniegtas atbildes, iezim&jas vairaki veidi,
ka, atvieglojot un parskatot zalu cenu ierobeZojoSos principus, ir iespgjams samazinat cenas
Latvijas zalu tirgi.

Pirmkart, samazinot vai atcelot zalém piem&rojamo PVN likmi, tiktu samazinata tirgus
cena patérétajam, neradot papildus zaud&jumus zalu raZotajiem. Nemot véra, ka izdevumus
par KZS ietverto zalu iegadi galvenokart sedz valsts, tad PVN likmes atcelSana §adam zalém
ir gan logiska, gan ar nenestu ievérojamus zaud&jumus valsts budzetam.

Otrkart, samazinot zalu razotaju izmaksas zalu izstradei un registréSanai, ir sagaidams,
ka tie bus daudz motivétaki $adas zales registrét un izplatit Latvijas tirgli. Autora ieskatos
valsts institlicijam biitu vélams veidot dialogu ar zalu raZotajiem par Latvija bitisku un

iztrikstoSu zalu registréSanu, veidojot tiem atvieglotus registréSanas un zalu piegades
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nosacijumus (pieméram, zales arvalstu iepakojumos). Papildinot iepriek§ min&to, pozitivi
vert€jams biitu valsts atbalsts viet§jiem zalu razotajiem $adu zalu izstrade.

Treskart, gan eksperti, gan specialisti norada, ka ir nepiecieSams parskatit zalu
maksimalas cenas defin€Sanas principu. Atsaucoties uz ekspertu un specialistu komentariem
par principa uzlaboSanas iesp&jam, autors rosinatu noteikt, ka zalu uzcenojums veidojas
piemérojot fiksétu summu par veiktajiem pakalpojumiem/ darbibam to izplatiSanas posmos
(uzglabasana, parvadasana, izsniegSana, farmaceitiska apriipe, u.c.) nevis uzcenojuma dalu, ka
tas ir paslaik. Autora ieskatos S$ads princips papildus veicinatu ari caurspidibu cenu
veidoSanas mehanisma, it Tpasi attiecibas starp zalu razotajiem un lieltirgotavam.

Ceturtkart, autora veért§juma, nemot veéra Latvijas zalu tirgus apjomu, bt ve€lams
plasak pielietot centraliz€tu zalu iepirkumu procesu, tadejadi radot stabilas, ilgtermina
piegazu iesp€jas razotajiem, kas samazinatu to izmaksas. Ka optimalaki biitu zalu iepirkumi
ar 1-2 gadu terminu, izsludinot tos konkrétam zalu grupam, dodot iesp&ju razotajiem
pieteikties vairakam pozicijam vienlaicigi (lielaka motivacija uzvarét, iesp&ja piedavat
zemaku cenu precu grozam).

Nemot vera iepriek§ min&to, autors secina, ka, parskatot Latvija pielietotos zalu cenu
ierobezojoSos principus, pastav vairakas iesp&jas ka samazinat zalu cenas un veicinat to

pieejamibu, tadejadi apstiprinot petijuma izvirzito hipotezi.
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SECINAJUMI

Balstoties uz magistra darba ietvaros veikto izpéti, ta autors izdara sekojoSus
secinajumus:

1. Produktu cenas ietekmé virkne nozimigu faktoru, bet ka butiskakie izcelami
produkta razoSanas izmaksas un ta vértiba patérétaju uztvere.

2. Produkta cenas noteikSanai pastav vairakas stratégijas, galvenie nosacijumi,
kas mudina komersantus izvél&ties kadu no stratégijam ir to kapacitate un razo$anas izmaksas,
paterétaju veélmes un konkurentu aktivitates.

3. Zalu cenu noteikSanas strat€giju izveleé ir janem veéra nozarei specifiskas
iezimes - zalu patenta stavoklis, cenu ierobezojoSie principi konkrétaja tirgt, to izplatiSanai
izvirzitie specifiskie nosacijumi, kas ir gala maksatajs.

4. Zalu razo$anas izmaksas ietekme virkne biutisku faktoru - produkta ipasibas,
izstrades, registracijas, izejvielu, iepakojuma un razosanas izmaksas, ar zalu izplatiSanu un
kvalitates kontroli saistitas izmaksas.

5. Eiropas zalu tirgos ir izplatiti vairaki zalu cenas ierobezojo$i principi -
starptautisks un vietgjais cenu references princips, maksimalas zalu cenas ierobeZojums,
automatisks cenas samazinajums jauniem tirgus dalibniekiem, iepirkumu sist€émas, kur
noteicosa ir cena.

6. Latvija tiek pielietots zalu maksimalas cenas ierobezojoSs princips un KZS
letvaros tiek arl piemeroti starptautiskais un viet§jas references princips un cenas
samazinajums jauniem KZS dalibniekiem.

7. Paraléli vairakiem zalu cenu ierobeZojoSiem principiem, Eiropa ir izplatitas
dazadas nodoklu piemé&rosanas prakses, kas ietekmé zalu cenu atskiribas starp $im valstim.

8. Eiropas zalu tirgus ir stabili un nepatraukti augoss — kops 2014. gada vidgji par
2,6%, un tam tiek prognozéta stabila izaugsme ari tuvakaja nakotné (vidgji par 3,7 % gada).
Farmacijas nozar€ Eiropa ir ievérojams skaits nodarbinato (750-760 ttksto$i) un ta ir viena no
Eiropas biitiskakajam raZzoSanas nozarém, radot ievérojamu pienesumu tas argjas tirdzniecibas
bilancé (+109,4 miljardi EUR 2018. gada).

9. Art Latvijas zalu tirgum ir ve€rojama stabila un salidzino$i strauja izaugsme
(2,4%), bet tikai nelielu dalu no Latvijas zalu tirgus aiznem vietgjie razotaji (4,5%). Latvijas
zalu razotaji apgrozijums pedgjos gados ir ieverojami audzis (24%) — lielaka dalu no sarazotas

produkecijas tiek eksportéta.
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10. Latvija lielakoties tiek patérétas recepsu zales (58%) un to iegadei tiek atvéléta
ievérojami lielaka dala Iidzeklu (82%) ka bezrecepSu zalém. Salidzinot Latvijas zalu cenu
Iimeni ar citam Eiropas valstim, novérojams, ka Latvija recepSu un kompens&jamas zales ir
letakas ka vid€ji Eiropa, bet bezrecepSu zalu cenas ir Eiropas videja vai augstaka [imeni.

11. Vertgjot zalu cenas, tirgu apjomus un konkurences limeni Eiropas zalu tirgos,
netika konstat€tas véra nemamas kopsakaribas starp zalu cenam un tirgus lielumu vai
konkurences limeni.

12. Ar zalem saistito izmaksu samazinasana, ka pieméram - ilgtermina sadarbibas
iniciativas, labveligaki apmaksas nosacijumi, nodoklu atvieglojumi un atbalsts zalu izstrade,
motivetu zalu razotajus un izplatitajus samazinat to cenu.

13. lepirkumi ar garantétu realizacijas apjomu ievieSana, motivétu zalu razotajus
un piegadatajus samazinat to cenu par 10-15%. Piemerojot iepirkumiem ekskluzivus piegades
nosacijumus, zalu razotaji Un piegadataji biitu gatavi samazinat to cenu par 20%.

14. Zalu razotaji un piegadataji dotu prieksroku 1-2 gadu iepirkumu terminiem ar
ieprieks defin€tu pasttijuma apjomu, kuru biitu gatavi sakt piegadat 2-4 ménesu laika.

15. Zalu cenu ierobezojosie principi ekspertu un specialistu vert§juma ir skaidri
saprotami, bet pastav uzskats, ka pargja sabiedriba par tiem ir maz informé&ta un tos lidz galam
neizprot.

16. Ekspertu vertgjuma zalu cenas un pieejamiba Latvija ir tirgus lielumam
atbilstosa Itmeni, tomér to finansiala pieejamiba pacientiem ir sliktdka ka citviet Eiropa;
savukart specialistu veértéjuma zalu cenas Latvija ir parak lielas un augstakas ka citviet Eiropa.

17. Zalu izplatiSana arvalstu iepakojumos Latvija ir atbalstama, lai nodroSinatu
Latviju pret potencialajiem zalu iztrikumiem; lai nozares specialisti dotu tam priekSroku, to
realizacijas cenai vajadzétu bt par 21-35% zemakai neka citam tirgl pieejamam
alternativam.

18. Zalu ar 1su atlikuSo deriguma terminu izplatiSana Latvija ir atbalstama, ja to
atlikusais termin$ atbilst noteiktajam arstniecibas kursam; lai nozares specialisti dotu tam
priekSroku, to realizacijas cenai vajadz&tu but par 36-50% zemakai neka citam tirgl
pieejamam alternativam.

19. Zalu aizvietoSana SNN robeZzas Latvija ir atbalstama. Lai nozares specialisti
dotu tam prieksroku, to realizacijas cenai vajadz&tu bt par 21-35% zemakai neka citam tirgii
pieejamam alternativam.

20. lerobezota zalu izvéle iesp&ja SNN robezas Latvijas tirgli nav atbalstama, jo

varétu mazinat zalu registraciju skaitu un to pieejamibu ilgtermina.
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21. Specialistu veértejuma zalu kvalitatei un cenai Latvija ir ievérojama nozime,

savukart iepakojuma dizainam un funkcionalitatei ir mazaka nozime.

22. Optimals pieejamo zalu skaits viena SNN robezas Latvijas aptiekas butu 2-5
alternativas.
23. Parskatot Latvija pielietotos zalu cenu ierobezojoSos principus, pastav iesp&ja

samazinat zalu cenas un veicinat to pieejamibu.
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PRIEKSLIKUMI

Zalu raZotajiem un tirgotajiem:

1. Lai veiksmigak pozicionétu savus produktus tirgii, komunikacija ar
farmaceitiem wuzsveért savu produktu kvalitati un cenas priekSrocibas attieciba pret
konkurentiem.

2. Lai racionalizétu razoSanas izmaksas zalém, kuram ir zems pieprasijums
Latvijas tirgd, tas izplatit arvalstu iepakojumos. Rékinaties, ka $adiem iepakojumiem ir jabat
21-35% letakam neka tirgh pieejamajam alternativam.

3. Ienakot Latvijas zalu tirgh, jauniem tirgus dalibniekiem ieteicams lietot tirgi
iespiesanas cenas stratégiju un rékinaties, ka to zalém jabit vismaz par 21-35% létakam neka

tirgli pieejamam alternativam, lai nozares specialisti tas rekomend&tu pacientiem.

Latvijas farmacijas nozari parraugos$ajam institaicijam:

4, Lai samazinatu zalu cenas pacientiem, biitu apsverama zalém piemé&rojamas
PVN likmes samazinaSana un ta attcelSana KZS ieklautajam zalem.

5. Lai paplaSinatu ZIKS pieejamo zalu klastu un aptverto pacientu loku, piesaistit
vairak finans€juma un kompensacijas aprékina lielaku uzmanibu pieverst pacientu
socialekonomiskajam stavoklim.

6. Lai mazinatu nozares specialistu neapmierinatibu un veicinatu KZS saraksta
parskatamibu, ta aktualiz€Sanu biitu vélams veikt retak (reizi gada), sist€mas izmainam jabut
pardomatam un to ievieSanai labak organizetai, nesasteigtai.

7. Lai veicinatu zalu cenu veidoSanas caurspidibu starp zalu raZotajiem un
lieltirgotajiem, veélams parskatit un aktualizét Latvija piemérotos zalu cenu ierobezojoSos
principus un noteikt zalu uzcenojumu, balstoties uz pakalpojumus/ darbibu un nevis zalu
bazes cenu.

8. Lai raditu zalu raZotdjiem un piegadatajiem saistosakus nosacijumus un
motivetu tos iesaistities Latvijas zalu tirgh, ieviest valsts centralizétus zalu iepirkumus —
sakotngji valsts slimnicam un p&cak vertet iesp&ju iepirkumiem ZIKS ietvaros.

9. Lai izveidotu zalu raZotajiem un piegadatajiem saistoSaku tirgu un motivetu
tos iesaistities Baltijas valstu zalu tirgos, Vertet iesp&ju Baltijas valstis ieviest vienotu kopigo

iepirkumu.
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10. Lai veicinatu sabiedribas un nozares specialistu izpratni par zalu cenu limeni
Latvija, veikt regularu zalu cenu Itmena salidzinasanu ar citiem Eiropas tirgiem un informé&t
sabiedribu par Latvijas zalu cenu Iimeni pretsta citiem Eiropas tirgiem.

11. Lai veicinatu zalu pieejamibu un konkurenci, veidot vélamo registréjamo zalu
sarakstu zalém, kuras Latvija nav registrétas vai ir tikai viens piegadatajs un uzrunat
potencialos razotajus zalu registracijai Latvija.

12. Lai nodroSinatu neatkaribu no arvalstu zalu razotajiem un veicinat valsts
eksporta potencialu, atbalstit Latvijas zalu razotajus, mudinot tos izstradat un registrét valsti

pieprasitakas un pirktakas zales.

Farmacijas nozari pétosam organizacijam un pétniekiem:

13. Lai labak izprastu zalu cenu ierobezojoSo principu tieSo ietekmi uz zalu cenam,
padzilinatak pétit ka katrs no Siem principiem individuali ietekm& zalu cenu Iimeni un to
pieejamibu.

14. Lai novértétu Latvijas ZIKS un rastu priekslikumus tas pilnveidosanai, petit
izplatitakas Eiropa zalu iegades kompensacijas Sist€tmas un vertét to piemé&rosanas iesp&jas
Latvijas tirgum.

15. Lai veicinatu Latvijas farmacijas nozares attistibu un eksportsp&ju, pétit un
vertet valsts un ES institiiciju atbalsta pasakumu piemérosanas iespéjas.

16. Lai padzilinatak izprastu zalu cenu atSkiribas starp Eiropas zalu tirgiem,

salidzinat to socialekonomisko raditaju ietekmi uz to zalu cenu limeniem.
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1.Pielikums — Eiropas zalu tirgu salidzinajums

2018. gada Latvija pieprasitako recepsSu zalu (péc patérétam DID) tirgus situacijas salidzinajums ar citiem Eiropas zalu tirgiem

Colecalciferolum (A11CCO05) Atorvastatinum (C10AA05) Rosuvastatinum (C10AA07)
Valsts ~T|Konkurentu skaits = [Tirgus apjoms | = |Vidéja cena par vienibu + |Konkurentu skaits = |Tirgus apjoms |~ |Vid&ja cena par vienibu + |Konkurentu skaits = |Tirgus apjoms | = |Vidéja cena par vienibu -
Austrija 2 31762857 [ | 0.31€ 13 92645700 (BT | 021¢€ 13 25711248 [E 0.65€ |
Belgija 2 4992 856 | 0.27€ 11 156 694 031 [ | 0.16 € 6 96083597 [ | 0.25€
Bulgarija N/A N/A N/A 14 39310320 [ | 0.10€ 12 64212312 [ | 0.18€
Cehija 1 905 240 [ | 0.27€ 14 237242 632 0.08€ 13 122266348 [ | 0.12€
Francija 2 46401 834 0.17€ 18 812661812 [ | 0.17€ 16 387219910 [ | 0.24€
Griekija 2 1977290 B 0.71€ 49 251790976 (BN 0.28€ 11 64397060 [N 0.51€
Horvatija 2 6371731 | 0.27€ 10 58134 876 | 0.14€ 6 26830770 [ | 0.18€
10 1160380 BN aso€ 7 12056 310 0.09€ 9 14057566 [ | 012¢
Italija 12 69 096 180 | 0.34€ 24 911427 356 [ | 0.19€ 27 267804577 [ | 0.19€
Trija 2 233950 | 0.28€ 11 102 177 020 |2 | 0.14€ 8 51636944 [ | 0.32€
10 2875392 [ \ 0.32¢€ 7 25152060 [ | 0.09¢€ 8 1282074 @ | 0.14¢€
Lielbritanija 8 1586789 [E0 |054€ 14 1572332785 [0 | 0.25€ 7 99 884 056 [P | 0.31€
Lietuva 7 1723877 [@ | 0.14€ 6 26147682 [ | 0.07€ 7 10271938 [# | 0.11€
Niderlande 1 35270 | 0.32¢€ 10 194661534 [ | 0.06 € 12 97089885 [ | 0.28€
Polija 6 24243610 [ | 0.17€ 21 602077020 [ | 0.10€ 12 473514198 [ | 0.09€
Portugale 1 3525820 [ | 0.31€ 20 155 423 787 | 0.13€ 19 64403390 [ | 0.33€
Rumanija 1 1785020 0.08€ 7 243287318 [ | 0.11€ 11 120533 690 [ | 0.19€
Slovakija N/A N/A N/A 10 101628404 [ | 0.07€ 5 5705610 [ | 0.10€
Slovénija 2 7918800 [ | 0.31€ 7 24 355 800 [ | 0.11€ 5 33661456 B | 0.31€
Somija 2 721270 0.19€ 8 82591500 (@2 | 0.15€ 7 37111104 B8 | 0.22€
Spanija 2 17572010 [ | 0.43€ 24 615814300 [0 0.34€ 23 148 465 350 [ | 0.38€
Ungarija 3 6178370 0.16€ 12 92877568 |2 | 0.11€ 8 108 494 010 |2 0.18€
Vicija 3 10 442 680 | 0.30€ 11 828442 143 [ 0.09€ 12 31308668 [ | 043¢
Zviedrija 4 12 441325 [ | 0.25€ 11 164 742 358 0.04€ 9 22146 642 [ 0.17€
Kopa 253952 551 0.28€ 7 403 675 292 0.18€ 2385 633 303 0.22€
R 0.262 -0.114 0.631 0.455 0.223 -0.179
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2018. gada Latvija pardotako recepsu zalu (miljoni EUR) tirgus situacijas salidzinajums ar citiem Eiropas zalu tirgiem

Velpatasvirum/ Sofosbuvirum (JOSAP55) Adalimumabum (LO4AB04) Rivaroxabanum (BO1AFO01)
Valsts ~T|Konkurentu skai = [Tirgus apjon = |Vidéja cena par vienib * |Konkurentu skai = |Tirgus apjon ~ [Vidéja cena par vienib * [Konkurentu skai = |Tirgus apjon = P/idéjé cena parvienih *
Austrija 1 46760 [ 515.47 € 3 220624 [ l492.32 € 1 25724513 (B0 2.2B€
Be|gija 1 29968 [EAT 674.35€ | 3 298 186 [EN 515.73 € 1 27065 617 B0 2.47€
Bulgarija 1 5852 [ 445,90 € 1 97 696 [ | 319.70€ 1 6379422 [ 213€
Cehija 1 10500 [ 652.83 € 2 144630 [ 382.36 € 1 12030 748 [ 2l10€
Francija 1 546 676 I_E 426.82 € 3 1327569 [ | 361.84€ 1 147 933 955 [ 2.05€
Griekija N/A N/A N/A 1 832 [ | 409.40€ 1 30559578 [ 2.03€
Horvatija 1 28 [ 534186 € 3 21942 [ | 437.48¢€ 1 4302 824 [ [1.92€
Igaunija 1 10052 [ | 347.05€ 1 20 [ 566.29 € 1 4798178 [ |1.84€
Italija 1 1846890 [ERT 655.33 € 3 694 141 [ |483.86 € 1 90012 894 [F 2.29€
Trija 1 52780 [ 510.33 € 4 226138 [EN 585.21 € 1 9472828 [N 2.32€
Latvija 1 137872 [W& 199.15 € 1 14786 [ 437.88€ 1 2964384 [ 1.73€
Lielbritanija 1 336 756 }E 495.39 € 4 1663916 [ | 380.60€ 1 130853 579 [ 1.95€

1 504 [ 16.24€ 1 7522 [ | 292.37€ 1 4923234 [ | 1.77¢€
Niderlande 1 33180 [ 541]60 € N/A N/A N/A 1 32781102 [ 2l12¢€
Polija 1 47992 @ | 371.56€ 1 81744 [ lag1.16 € 1 80219 880 [ 215¢€
Portugale 1 80708 [ | 255.94 € 3 113 484 [ | 427.01€ 1 24054 628 [ 212¢€
Rumanija N/A N/A N/A 1 143 266 [ | 370.92€ 1 7434210 [ | 1.78€
Slovakija N/A N/A N/A 1 134414 [ 382.61€ 1 7611122 [ 2.05€
Slovénija 1 4200 [ 456.09 € 3 37066 | | 329.79¢ 1 4188226 [ |1.90€
Somija 1 68712 [EN 615.10/€ 3 611 [ l488.66 € 1 12 876 602 [ 207¢€
Spanija 1 849749 |10 616.18l€ 3 835 630 [FN 577.63€ 1 43914077 [ 2l12¢€
Ungarija N/A N/A N/A 1 823886 [ | 431.40€ 1 11856 724 [ 1.99€
Vacija 1 185210 [ | 388.68€ 5 1398273 (B0 770.90€ | 1 269 938 262 [T 2.65 € |
Zviedrija 1 224980 [ |425.86 € 3 252988 [F 1480.25 € 1 16 294 437 [ 2.06€
Kop3 5055 545 556.09 € 7911203 495.10€ 1008 191 024 2.24€
R 0.324 0.509 0.307 0.539
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2018. gada Latvija pieprasitako bezrecepsSu zalu (péc patérétam DID) tirgus situacijas salidzinajums ar citiem Eiropas zalu tirgiem

Acidum Acetylsalicylum (BO1ACO6)

Ibuprofenum (MO1AE01)

Xylometazolinum (RO1AAQ7)

Valsts -l

Konkurentu skai ~

Tirgus apjom ~ IVidéjé cena parvienib *

Konkurentu skai =

Tirgus apjom *

Konkurentu skai ~

Tirgus apjom *

Vidéja cena parvienib *

P/idéjé cena parvienih *

Austrija 6 193 446 120 [WF | 0.03€ 8 66 974 350 [EX | 013€ 5 52351510 [ 0.06 €
Belgija 5 391027 154 |2 | 0.03€ 6 151056601 [ | 0.06 € 7 100 970 622 [ 0.08€
Bulgarija 13 141951 110 }E | 0.05€ 3 2699 442 }L 0.21€] 8 245 995 255 [l 0.03€
Cehija 7 152 140 008 [WF 0.03€ 6 236062740 [@ | 0.05 € 7 149438141 [ 0.07€
Francija 3 1199791378 [FN | 0.06€ 12 231049 455 F | 0.06 € N/A N/A N/A
Griekija 2 192 547 360 [EX | 0.05€ 2 66 557 640 [EN | 011€ 3 229457 825 [l 0.04€
Horvatija 4 80887 336 |EN 0.07 € 3 75 460200 [N | 0.08€ 6 57944102 [l 0.05€
Igaunija 5 36 807 696 [FN | 0.04€ 7 38728510 (BN | 0.08€ 4 39993375 [l 0.04€
Italija 7 1345621 507 |EN 0.05€ 13 220958075 [EN 0.14€ 3 82679550 [k 0.09€
Trija 6 104791576 [EX | 0.05€ 4 12775952 [ | 0.04€ 2 39362 875 [k 0.05€
Latvija 6 48893 630 (N | 0.04€ 10 47 661810 |5 | 0.09€ 9 47292101 |la 0.05€
Lielbritanija 20 897851736 W | 0.02€ 20 188993121 [ | 0.05€ 5 13641126 | 0.04€
7 53481366 |EN | 0.05€ 7 28600040 (BN | 0.10€ 8 52400528 [k 0.05€
Niderlande 7 236020280 (N | 0.05€ 12 29188114 [N | 0.14€ 13 16420492 |la 0.03€
Polija 11 1181200367 [F | 0.04€ 5 62 174 650 [[@r 0.02€ 1 853 214 468 [l 0.04€
Portugile 12 198 684 149 [EN 0.08€ | 19 180515 597 [ER | 012¢€ 4 13951475 [ 0.08€
Rumanija 12 353051038 [EN 0.07 € 10 164 969 482 [ | 0.09€ 7 279658 349 [l 0.04€
Slovakija 8 114 158 992 [EX 0.04€ 5 68 839 248 [N 0.08€ 6 61783980 [k 0.10€
Slovénija 2 54358 540 [WF | 0.03€ 4 9776 450 |8 |0.15€ 3 497767 [N 1.86 €|
Somija 5 134222 068 [EX | 0.06€ 3 102 218 370 |5 | 0.08€ 3 65491532 [ 0.08€
Spanija 18 857209572 B2 | 0.04€ 27 1242293984 [ | 0.05€ 4 25885100 [k 0.06 €
Ungarija 9 255953 336 (BN | 0.04€ 8 22738594 |18 0.20€ 7 228155550 [ 0.03€
Vacija 10 2409302826 [@ | 0.02€ 17 1152020681 [ | 0.06 € 17 5213097 895 [ 0.02€
Zviedrija 5 174588340 [& | 0.02€ 7 109 253 180 [N | 0.09€ 5 217 666 528 [l 0.05€
Kop3 10 807 987 485 0.04€ 4511 566 286 0.07€ 8087 350 146 0.03€
R -0.056 -0.246 -0.197 -0.335 -0.236 -0.093
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2018. gada Latvija pardotako bezrecepsu zalu (miljoni EUR) tirgus situacijas salidzinajums ar citiem Eiropas zalu tirgiem

Ibuprofenum (MO1AEOQ1)

Xylometazolinum (RO1AAQ7)

Hesperidinum/ Diosminum (CO5CA53)

Valsts -1 [Konkurentu skai = |Tirgus apjom * F/idéjé cena par vienib * [Konkurentu skai ~ |Tirgus apjom ~ [Vidéja cena par vienikh ~ [Konkurentu skai ~ |Tirgus apjon ~ |Vidéjé cena parvienib
Austrija 8 66 974 350 5 | 0.13€ 5 52351510 Eﬁ 0.06 € 1 72 445080 |[@ | 0.14€
Belgija 6 151 056 601 }‘E | 0.06 € 7 100970 622 Eh 0.08 € 1 43295241 (B8 | 0.23€
Bulgarija 3 2699 442 BN 0.21€] 8 245 995 255 ﬂ& 0.03€ 2 17 651 682 [E8 0.24€
Cehija 6 236062 740 [ | 0.05€ 7 149438 141 [ 0.07€ 1 185093640 [ | 0.18€
Francija 12 231049 455 [ 0.06 € N/A N/A N/A 2 255 682 067 E 0.11€
Griekija 2 66 557 640 [N | 0.11€ 3 229457 825 ﬂ& 0.04€ 4 23839548 |5 | 0.22€
Horvatija 3 75460 200 [N | 0.08 € 6 57944 102 Uﬁ 0.05€ 1 5769954 [N | 0.23€
Igaunija 7 38728510 [N | 0.08€ 4 39993375 [l 0.04€ 1 1500 [P 0.71€]
Italija 13 220958 075 r& | 0.14€ 3 82 679 550 E:. 0.09€ 1 134962 397 |2 | 0.30€
Trija 4 12 775952 E 0.04€ 2 39362 875 u&. 0.05€ N/A N/A N/A
Latvija 10 47661810 [ | 0.09€ 9 47 292101 u&. 0.05€ 3 6935270 [ | 0.22€
Lielbritanija 20 188993 121 M 0.05€ 5 13641126 ﬂf_\. 0.04€ N/A N/A N/A

7 28 600 040 g | 0.10€ 8 52 400 528 Uﬁ. 0.05€ 3 12375814 Q | 0.22€
Niderlande 12 29188114 r& | 0.14¢€ 13 16 420 492 ﬂ& 0.03€ N/A N/A N/A
Polija 5 62 174 650 E’ 0.02€ 11 853214 468 |k 0.04 € N/A N/A N/A
Portugale 19 180515597 (BN |  012¢ 4 13951475 [ 0.08€ 1 65998 778 |E& | 0.23€
Rumanija 10 164 969 482 5 | 0.09€ 7 279 658 349 ﬂ& 0.04€ 1 159 480 804 '_E 0.14€
Slovakija 5 68 839 248 @ | 0.08 € 6 61 783 980 |ES 0.10€ 1 72506130 [@ | 0.18€
Slovénija 4 9776450 B8 |0.15€ 3 497 767 BN 1.86€ | 1 8141352 [EN | 0.24€
Somija 3 102 218370 |8 | 0.08 € 3 65491 532 ES 0.08 € N/A N/A N/A
Spanija 27 1242293984 (W | 0.05€ 4 25885 100 Eﬁ 0.06 € 4 110485920 [@# | 0.19€
Ungarija 8 22 738 594 IES 0.20€ 7 228 155 550 u& 0.03€ 2 41273 664 (BN | 0.24€
Vacija 17 1152020681 | 0.06 € 17 5213097 895 ﬂ" 0.02€ N/A N/A N/A
Zviedrija 7 109 253 180 [N 0.09€ 5 217 666 528 Uﬁ 0.05€ N/A N/A N/A
Kopa 4511 566 286 0.07 € 8087 350 146 0.03€ 1215941181 0.20€

-0.197 -0.335 -0.236 -0.093 -0.161 -0.440
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2018. gada Latvija pieprasitako valsts kompens&to zalu (péc kompensétam DID) tirgus situacijas salidzinajums ar citiem Eiropas zalu tirgiem

Atorvastatinum (C10AAQ5)

Perindoprilum/ Indapamidum (CO9BA04)

Rosuvastatinum (C10AAQ7)

Valsts ~I |[Konkurentu skai ~ |Tirgus apjom ~ [Vidéja cena par vienih * |Konkurentu skai  [Tirgus apjon ~ |Vidéja cena par vienib = [Konkurentu skai| * |Tirgus apjon ’Xidéjé cena par vienib *
Austrija 13 92 645 700 (BN | 0.21€ 1 14730 [ER 0.68 €| 13 25711248 (BN 0.65 € |
Belgija 11 156 694 031 [F | 0.16 € 4 37172364 |0 | 0.27€ 6 96083597 |In | 0.25€
Bulgarija 14 39310320 [ | 0.10€ 6 23542662 [ | 0.22€ 12 64212312 [ | 0.18€
Cehija 14 237242632 W | 0.08€ 7 721139160 [# | 0.13€ 13 122 266 348 [& | 0.12€
Francija 18 812661812 [ | 0.17€ 9 163 262 102 [EX | 0.23€ 16 387219910 BN | 0.24€
Griekija 49 251790976 (BN 0.28€ 2 7868190 [@# | 0.19€ 1 64397 060 |[FN 0l51€
Horvatija 10 58134 876 [ | 0.14€ 3 26 962 050 |7 | 0.11€ 6 26830770 [ | 0.18€
Igaunija 7 12056310 (& | 0.09€ 3 9163590 [BL | 0.20€ 9 14 057 566 }E 0.12€
Italija 24 911427 356 [EX | 019¢ 7 55157 897 BN | 0.28€ 27 267 804 577 }‘I! | 0.19€
Trija 11 102 177 020 [ | 0.14€ 4 6051300 BN | 0.31€ 8 51636944 (BN | 0.32€
Latvija 7 25152060 [ | 0.09€ 4 18912 390 }b | 0.21€ 8 12822974 }M 0.14€
Lielbritanija 14 1572332785 [EN 0.25€ 2 3034950 BN | 0.34€ 7 99 884 056 | | 0.31€

6 26147682 [W | 0.07€ 4 26256122 (W | 0.12€ 7 10271938 P 0.11€
Niderlande 10 194 661534 [& | 0.06 € 9 13316300 [ | 0.12€ 12 97089 885 [N | 0.28€
Polija 21 602077020 [ | 0.10€ 3 83608950 W | 0.18€ 12 473514198 |7 | 0.09€
Portugile 20 155 423 787 [ | 0.13€ 13 35443686 (B | 0.24€ 19 64403390 (B 0.33€
Rumanija 7 243287318 @ | 0.11€ 5 168 600 480 }E 0.17 € 11 120533 690 [ 0.19€
Slovakija 10 101628404 [ | 0.07€ 6 41178186 [ | 0.18€ 5 5705 610 E 0.10€
Slovénija 7 24355800 [ | 0.11€ 5 22091040 (B8 | 0.21€ 5 33661456 |EN | 0.31€
Somija 8 82591500 [F | 0.15€ 3 2041950 (BN | 0.28€ 7 37111104 }b | 0.22€
Spanija 24 615 814 300 [E0 0.34€| 8 9961 649 (IR | 0.45€ 23 148 465 350 [EN | 0.38€
Ungarija 12 92 877 568 IE 0.11€ 6 144 659 430 }LI 0.16 € 8 108 494 010 }‘& 0.18€
Vicija 1 828442143 [ | 0.09€ 4 31437799 [N | 0.44€ 12 31308 668 PN | 0.43¢€
Zviedrija 11 164 742 358 [ 0.04€ N/A N/A | N/A 9 22146642 [ | 0.17€
Kopa 7 403 675 292 0.18€ 1001 876 977 0.20€ 2385 633303 0.22€
R 0.631 0.455 -0.231 -0.329 0.223 -0.179
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2018. gada Latvija pardotako valsts kompenséto zalu (miljoni EUR) tirgus situacijas salidzinajums ar citiem Eiropas zalu tirgiem

Sofosbuvirum/ Velpatasvirum (JOSAP55)

Insulinum (A10A)

Adalimumabum (LO4AB04)

Valsts -T|Konkurentu skai| = [Tirgus apjon ~ |Vidéja cena par vienib * |Konkurentu skai = |Tirgus apjon ~ [Vidéja cena par vienib * [Konkurentu skai = [Tirgus apjon ~ |Vidéja cena par vienih
Austrija 1 46760 [ 515.47 € 3 6657 201 [P 7.37€ 3 220624 [ 492.32 €
Belgija 1 29968 (B 674.35€ | 3 9830809 [#F 7.73€ 3 298 186 [E 515.73 €
Bulgarija 1 5852 [ 44590 € 4 6196 557 [ | 6.64€ 1 97 696 [ | 319.70 €
Cehija 1 10500 [ 652.83 € 3 12 660379 [E0 8.39€ 2 144630 [ 382.36 €
Francija 1 546 676 I—E 1426.82 € 3 54552782 [B0 9.16€ 3 1327569 [ | 361.84€
Griekija N/A N/A N/A 3 10006471 |8 9.43€ 1 832 [ | 409.40€
Horvatija 1 28 [ 534/86 € 3 3433126 [ |7.24€ 3 21942 [ | 437.48¢€
Igaunija 1 10052 [ | 347.05€ 3 1163218 (B0 8.97€ 1 20 (B2 566.29 €
Italija 1 1846890 [ERT 655.33 € 3 43006 072 [ER 9.59 € 3 694 141 [# |483.86 €
Trija 1 52780 [ 510.33 € 4 2925347 [FR 9.13€ 4 226138 [EN 585.21 €
Latvija 1 137872 [W& 199.15 € 3 1180810 [ 7.80€ 1 14786 [ 437.88€
Lielbritanija 1 336 756 }E 495.39 € 3 64171 066 | | 7.04€ 4 1663916 [ | 380.60€
Lietuva 1 504 [ 16.24 € 3 2054 240 [ |7.31€ 1 7522 [ | 292.37€
Niderlande 1 33180 [ 541]60 € 3 19 247 844 (BN 9.43€ N/A N/A N/A

Polija 1 47992 [& | 371.56€ 6 34540380 [ | 4.89€ 1 81744 [ 491.16 €
Portugale 1 80708 [#F | 255.94 € 3 7997 468 [P 7.44€ 3 113 484 [ | 427.01€
Rumanija N/A N/A N/A 3 14899 120 [ |7.14€ 1 143 266 [ | 370.92€
Slovakija N/A N/A N/A 3 4791871 [ 6.88 € 1 134414 [ 382.61€
Slovénija 1 4200 [ 456.09 € 3 2350262 [ 7.55 € 3 37066 [ | 329.79€
Somija 1 68712 [ 615.10€ 3 8137155 [ 8.08 € 3 611 [ 488.66 €
Spanija 1 849 749 |10 616.18l€ 3 42674570 |8 8.38¢€ 3 835 630 [ 577.63€
Ungarija N/A N/A N/A 3 12 489189 [ | 6.82¢€ 1 82836 [ | 431.40€
Vacija 1 185210 [ | 388.68¢€ 4 113 463 639 [ER 10.19€ | 5 1398273 (B0 770.90 € |
Zviedrija 1 224980 [ |425.86 € 3 12 905 068 [F 7.47 € 3 252988 [ |480.25 €
Kopa 4519369 556.31 € 491 334 644 8.44€ 7911203 495.10€
R 0.324 -0.371 0.338 0.509 0.307
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2.Pielikums — Ekspertu interviju apkopojums

Interviju sniedz:

Andrew O'Connell

Apraksts:

Andrew O'Connell Irija bazeta zalu importéSanas un izplatiSanas
uznémuma Caragen Limited IpaSnieks un vaditajs.

Ekspertam ir vairak ka 30 gadu pieredze farmacijas nozar€, no
kuriem lielaka dala pavadita tiesi zalu tirdznieciba.

Industrijas sektors;

Caragen Limited (Irija)

parstavetais Zalu imports, izplatiSana un tirdznieciba
uznémums:

Intervijas ilgums: 1h

Intervijas metode: Telefonintervija

Audio ieraksts: Nav

Intervijas valoda: Anglu

1.

In your opinion what motivates entrepreneurs engaging in the

pharmaceutical business?

Service to health. Sustainable profit. Opportunity to innovate and

strengthen sustainability. Constant innovation.

2.

In your opinion what are the required conditions for healthy

competition in the pharmaceutical market?

Fair procurement procedures. Control of bribery and corruption. Open

access for all suppliers. Defence against monopolies.

3. What are the main factors that would motivate You to lower the
price of a pharmaceutical product?

Keynesian principles mostly. Can we achieve greater profits by selling
more at lower prices? Alternatively can we still make a profit at lower prices and

be sustainable

4. Would you consider offering products at a lower price if You had a

guaranteed sales volume? How high would the price reduction be?

As above.
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5. Would you consider offering products at a lower price if they are
about to expire? What should be the remaining shelf life and how high would
the price reduction be?

Yes. Absolutely . Product expired is only a cost. Better sell for €0.01 and
for nothing and throw the product in the bin! Mostly customers will react if the
shelf life is less than 6 months. With certain products they will accept less. With
engrained relationships with the supplier and based on the need for the product it
can be as short as one month but the supplier would need to sell on a use or return

basis.

6. Would you consider offering products at a lower price if you are

the only guaranteed supplier? How high would the price reduction be?

Our philosophy is not to abuse a monopoly. Example when supplying an
EMP we seek to achieve a 40% margin while EMP companies will charge 3-4-5
times normal price. Best keep a sustainable margin, maintain customer loyalty and

deliver a sustainable business for customers, employees and shareholders alike

7. What tendering terms do You prefer?

Cash is king...you can’t eat stock! Guaranteed business for a fixed price
with payment terms that are clear and maintained.

1-2 Year term is optimal as shorter terms bring uncertainty with product
demand, but longer terms are not in line with distribution agreement terms with

suppliers (usually 3-5 Years).

8. Inyour opinion what is the reasonable supply lead time for

tenders?

It differs for existing suppliers and those newly appointed. Existing
suppliers should have a seamless supply chain. For new providers then 90 — 120
days.
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9. Your opinion on procurements where the government pays only

for clinical cases with a successful outcome?

This is becoming the norm for innovation. Risk sharing. If the research is
good and the P value convincing, then the ability of the supplier to justify the price
should prevail. If the P value is poor, then the Government has a much stronger
hand in negotiating risk sharing. Get the research right in the first instance.
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Interviju sniedz:

Miroslav Repka

Apraksts:

Miroslav Repka ir Slovakija bazeta zalu izplatiSanas uznémuma
ASH s.r.o. Tpasnieks un vaditajs — nodarbojas ar zalu importu,
virziSanu un izplatiSanu Slovakijas tirgt.

Paraléli aktivitatém farmacijas nozaré Miroslavs nodarbojas ar
viesmilibas uznémeéjdarbibu (viesnicas, tiirisms), ka arT ir Latvijas
goda konsuls Slovakija.

Industrijas sektors;

ASH s.r.o0. (Slovakija)

parstavétais Zalu imports, izplatiSana un tirdznieciba
uznémums:

Intervijas ilgums: 45 minttes

Intervijas metode: Telefonintervija

Audio ieraksts: Nav

Intervijas valoda: Anglu

1.

In your opinion what motivates entrepreneurs engaging in the

pharmaceutical business?

- Ethical side of business;
- Possibility to reach interesting profits;

- Business is relatively independent of financial or other

Crisis;

Intelligent product.

2.

In your opinion what are the required conditions for healthy

competition in the pharmaceutical market?

participants;

physicians.

Transparency;

Punishment of breaching legal conditions for all market

Emphasis on ethical side by pharma companies and

3. What are the main factors that would motivate You to lower the

price of a pharmaceutical product?

producers;

Guarantee for long term cooperation with hospitals and

Payment conditions;
Extending drug portfolio;
Fair cooperation with producer (lower cost for lawyers, less

work for other staff).
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4. Would you consider offering products at a lower price if You had a
guaranteed sales volume? How high would the price reduction be?

Yes. -15% from basic price.

5. Would you consider offering products at a lower price if they are
about to expire? What should be the remaining shelf life and how high would

the price reduction be?

The answer to this question does not exist. It depends on price calculation,

remaining shelf life and sales volume.

6. Would you consider offering products at a lower price if you are
the only guaranteed supplier? How high would the price reduction be?

Yes, of course. -20%

7. What tendering terms do You prefer?

- Guaranteed sales volume of at least 1 Year;
- Electronical type of tender;

- Reliable payments;

- No possibility of return deliveries;

- Legal obligation of delivery +/- 10% from tender amount.

8. Inyour opinion what is the reasonable supply lead time for

tenders?

It is a custom to deliver the tender volume on the second day from the day
of the tender. | consider it to be reasonable. However, | understand that for certain

types of drugs it may not be possible.

9. Your opinion on procurements where the government pays only

for clinical cases with a successful outcome?

| agree with them, but the risk fee should be taken into account.
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Interviju sniedz: Andrejs Liberts

Apraksts: Andrejs Liberts ir vadosa Baltijas regiona farmaceitiska uznémuma
A/S Grindeks komercdirektors un ikdiena atbild par uzn€muma
komercialo stratégiju izstradi un realizéSanu.

Andrejam ir vairak ka 15 gadu pieredze farmacijas joma (razo$anas
un komercdarbiba), no kuriem p&dgjos 5 gados ir aizvadijis vadosos
amatos lielakajos Latvijas zalu razoSanas uznémumos (A/S Kalceks

un A/S Grindeks).
Industrijas sektors; | A/S Grindeks (Latvija)
parstavéetais Zalu razosana un tirdznieciba
uznémums:
Intervijas ilgums: 1h
Intervijas metode: Klatienes intervija
Audio ieraksts: Nav
Intervijas valoda: LatvieSu

1. Kas Jusuprat motivé komersantus iesaistities farmacijas
uzneémejdarbiba?

Lidzigi ka partika ar1 zales ir pirmas nepiecieSamibas preces péc kuram
pieprastjums biis visos laikos, arT krizes situacijas. P&c zalém ir pastavigs
pieprastjums, kur$ stabils arT pret socialpolitiskam izmainam; tas ir kas tads ko
mekl€ uznéméji — drosiba un stabilitate. Farmacijas nozar€ ir salidzinosi augstas
barjeras jaunu dalibnieku ienakSanai, kas tas dalibniekiem nodroSina salidzinoSu

dros$ibu arT pret jauniem konkurentiem.

2. Kadi Jusuprat ir veseligas konkurences nosacijumi farmacijas

nozare?

No uznpémegjdarbibas aspekta ir butiski, lai tirgii biitu vienlidzigi nosacijumi
visiem tirgus dalibniekiem — ES Iimen tirgus ir diezgan sakartots. Ta ka farmacija
ir eksport€josa nozare, tad bitiski ir lai tiktu ieveroti vienlidzigi starptautiskas
tirdzniecibas principi, jo uzn@émumu konkurence veidojas starptautiska liment,
ienaks$anai tirgl, aizsargajot viet€jos razotajus. Svarigi, lai uzne€meji savu darbibu

var veikt uz uznémeéjdarbibu nevis politikas jautajumu risinasanu.
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3. Kadi biitu svarigakie faktori, kas ietekmétu Jiisu lemumu par labu

zemakas zalu cenas noteikSanai?

Svarigi, lai uzne@me;ji var saglabat noteikto pelnas %, lai iegttos lidzeklus
varétu turpinat novirzit jaunu zalu izstradei — zema farmacijas uznémumu pelna
ilgtermina ir nelabvéliga sabiedribai. Procesi (gan ieksgji, gan argji), kas samazina
zalu cenu, bet nesamazina pelnas Itmeni, veicinatu zalu cenas samazinajumu —
paSizmaksas samazinaSana, nodoklu atvieglojumi, subsidijas jaunu zalu izstrade.
Pozitiva iniciativa no valsts puses biitu PVN likmes samazinaSana recepsu zalém,
jo tas ir biitiskakas pacientiem (salidzinot ar bezrecepSu zalem).

Zalu iegades kompensésana ir viens no veidiem ka samazinat to izmaksas

pacientiem — vélams ir zalu kompensés$anas finanséjuma apjoma palielinajums.

4. Vai Jus apsvertu piedavat produktus par zemaku cenu, ja tam ir
garantéts realizacijas apjoms? Cik liels biitu cenas samazinajums $aja

gadijuma?

Ja, jo tadejadi var rékinaties ar noteiktu realizacijas un pelnas apjomu un ir
iesp&jams samazinat zalu razo$anas pasizmaksu tas razojot kampanas vai lielakos

daudzumos. Cenas samazinajums lidz 10%.

5. Vai Jus apsvertu piedavat produktus par zemaku cenu, ja ta
deriguma termins tuvojas beigam? Kadam biitu jabut atlikuSajam deriguma

terminam un cik liels biitu cenas samazinajums $aja gadijuma?

Zalem biezi vien ir noteikts minimalais deriguma termins noteiktos tirgus
segmentos ar stabilu patérinu (slimnicas) — 2 ménesi Iidz 1 gads; ja razotajs nonak
situacija, kad tam ir jatirgo zales zem §1 noteikta deriguma termina, tad ta ir vina
kltida razoSanas planosana — tas var biit tikai ka izn@mums, nevis ierasta prakse.

Sads cenas samazinasanas scenarijs varétu pastavét ka iespgja samazinat
zaud&jumus no zalu norakstiSanas, bet tam nevajadz€&tu but motivétam ilgtermina
risindjumam. Cenas [Tmena samazinajums ir javerte katra situacija individuali, jo
var gadities situacija, kad zales ar zemaku deriguma terminu ir izdevigak norakstit,
nevis tirgot zem pasSizmaksas — sarazojot svaigu zalu s€riju, tas vares atkal realizét

par augstaku cenu.
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6. Vai Jus apsveértu piedavat produktus par zemaku cenu, ja esat
garantetais vienigais piegadatajs? Cik liels biitu cenas samazinajums $aja

gadijuma?

Ja iepirkuma nosacijumi paredz ar citus kritérijus (produkta kvalitate,
prieksrocibas, pievienota vertiba), tad cena ir p&dgjais raditajs, ko samazinatu.

Cenu samazin3juma Itmenis atkarigs no sakotn&ja uzcenojuma limena —
cenas samazinajums ne vairak ka 50% no uzcenojuma; gatavi atteikties ne vairak

ka no puses no pelnas.

7. Kadiem iepirkumu terminiem Jiis dodiet priekSroku (pieméram:

reizi ceturksni; reizi pusgada; reizi gada; retak ka reizi gada)?

1 gads, jo finanSu, budZeta un atskaiSu periods parasti ir 1 gads — $ads
termins$ lauj pielagoties un planot attieciga perioda ietvaros.
Rezultatus velams uzzinat vismaz 1-2 meénesus pirms nakama finansiala

gada.

8. Kads Jusuprat ir optimalais piegades izpildes laiks iepirkuma

ietvaros?

P&c noklus€juma 3 ménesi, bet ja tas ir specifiskas/ nisas zales, tad tie ir 6

meénesi, jo tas tiek raZotas kampanu veida paris reizes gada.

9. Ka Jus vertejat iepirkumus, kuros pasiititajs apmaksa tikai par

kliniskajiem gadijumiem ar sekmigu iznakumu?

Runajot par jau registrétam zalém, tad tas nav pamatojams, jo to
efektivitate un droSiba jau ir pieradita, tap€c to pozitivais kliniskais rezultats ir
nevis razotaju, bet gan arstu/ terapeitu parzina.

Jaunam, p&tamam zalém $ads princips ir pienemams, ja tas tiek darits

petijuma ietvaros ar pacientu brivpratigu dalibu.

113




Interviju sniedz:

Jana Bauere

Apraksts: Jana Beuere ir viena no NVD Zalu un medicinisko ieri¢u
departamenta vadoSajam ekspert€ém un ikdiena ir iesaistita KZS
ieklaujamo zalu izvertésana un farmakoekonomiskaja izvertéSana.

Parstaveta NVD Zalu novértéSanas nodalas vaditaja

institlcija,

ienemamais amats:

Intervijas ilgums: 1h

Intervijas metode: Klatienes intervija
Audio ieraksts: Nav

Intervijas valoda: LatvieSu

1. Vai Jusuprat zalu cenu ierobeZojoSie principi Latvija ir skaidri

saprotami un caurspidigi? Kadi ir Jusu priekslikumi, to pilnveidosanai?

Atbilstosi Ministru Kabineta noteikumiem defingtie cenu ierobezojosie
principi un to organizacija ir pietiekos$i caurspidiga un skaidra.

Nesaskatu - nepiecieSamibu pasreiz&jo publisko zalu cenu definé$anu
padarit vel caurspidigaku.

Pastav ar1 individualas, konfidencialas vieno$anas ar zalu razotajiem un

piegadatajiem, kuru merkis ir panakt izdevigaku konkrétu zalu piegades cenu.

2. Ka Jius raksturotu zalu cenu Itmeni Latvija?

NVD regulari veic KZS ietilpstoSo zalu cenu analizi un tas ir vienlidziga
Iimeni ar So zalu cenam Igaunija un Lietuva.

KZS ietilpstosas zalu cenas Latvija parsvara ir zemakas neka citas Eiropas
references valstis (iznemot Poliju).

Ar pargjam Eiropas valstim KZS ietilpstosas zalu cenas ikdiena netiek
salidzinatas, ka art tas nebutu korekti dé] ievérojami atskirigajiem tirgus lielumiem

un apstakliem.

3. Ka Jus raksturotu zalu pieejamibu Latvija?

Zalu fiziska pieejamiba (nodroSinajums) vert€jama laba Iimen.
Izaicinajums ir zalu finansiala pieejamiba, ar1 KZS ietvaros — ne visas zales

valsts un individuali pacienti var atlauties.
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4. Vai atbalstat zalu iepakojumu pieejamibu citas valodas, ja tie ir

letaki? Kapéec?

Katrs gadijums verteéjams individuali un apliikojams normativa regul&juma

ietvaros.

5. Vai atbalstat zalu ar 1su atlikuSo deriguma terminu pardoSanu, ja
tie ir letaki? Kapec un kads 1sakais atlikuSais deriguma termins Jums skiet

pienemams?

Nav aplikojams ZIKS ietvaros, jo zalu deriguma termin$ neietekmé to
ieklausanu KZS.
Sads princips varétu biitu attiecinams slimnicu iepirkumos, kuri

raksturojas ar plaSu konkréto zalu patérinu.

6. Vai neiebilstat pret ierobeZotu zalu raZotaju izvéli SNN robezas (uz
ierobeZotu laiku), ja tie ir letaki? Kapec un kads Jusuprat ir optimalais zalu

raZotaju skaits viena SNN robeZzas?

Pieredze rada, ka piegadataju skaita ierobezosana nenes gaiditos rezultatus;
palielinata savstarp&ja konkurence ir daudz efektivaka zalu cenu samazinasanai.

ZIKS ietvaros konkurenti cinds par iesp&ju iegiit references statusu,
iespeju biit piegadatajam ar zemako cenu.

Pieredzg ar iepirkumiem (onkologiskie kimijterapijas lidzekli), kur tiek
izvelets viens piegadatajs, cenu samazinajums ir bijis mazaks neka ieprieks ceréts.

NepiecieSams ar1 vertet piegadataju uzticamibu/ sp&ju piegadat, lai

izvairitos no iesp&jamiem zalu iztrakumiem.

7. Kadi biitu Jusu ieteikumi Zalu iegades kompensacijas sistemas

pilnveidoSanai, Kompenséjamo zalu saraksta veidoSanai un parskatiSanai?

Pasreizgja sist€ma ir pienemama — nepiecieSams papildus finans€jums, lai

ieklautu vairak inovativo medikamentu un aptvertu plaSakas diagnozu grupas.
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8. Vai atbalstat praksi, ka tiek apmaksatas tikai zales, kuram ir bijusi

sekmiga arsteSanas terapija, pat ja tam ir augstaka cena? Kapéc?

Ir atbalstama, ja ir kliniski pieradits, ka dargaka terapija ir kliniski
efektivaka par pieejamo alternativu.

Biitisks ir $o zalu cenu starpibas apjoms.

9. Vai un kadi uzlabojumi Jasuprat biitu nepiecieSami zalu cenu

ierobeZojoSiem principiem Latvija?

Apsverams biitu PVN samazinajums ZIKS ietvaros kompensgjamam
zaleém.

Biitu jasamazina piecenojuma apjoms mazum un vairumtirdzniecibas
kanaliem — procentuala uzcenojuma vieta butu apsverams fikséts piecenojums par

KZS zalu izplatiSanu un izsniegSanu.
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Interviju sniedz:

Dace Kikute

Apraksts: Dace Kikute ir LFB prezidente un parstav farmacijas jomas
specialistu intereses un viedokli diskusijas ar sabiedrisko un
publisko sektoru. Dace ieprieks ir art stradajusi ka ZVA direktora
vietniece, ka de] loti plasi orient&jas ar Latvijas zalu tirgu saistitajos
jautajumos.

Parstavéta LFB prezidente

institlcija,

ienemamais amats:

Intervijas ilgums: 45 mintes

Intervijas metode: Telefonintervija

Audio ieraksts: Nav

Intervijas valoda: LatvieSu

1. Vai Jusuprat zalu cenu ierobeZojoSie principi Latvija ir skaidri

saprotami un caurspidigi? Kadi ir Jasu priekslikumi, to pilnveidoSanai?

Farmacijas nozares profesionaliem un dalibniekiem zalu cenu veidojoSie
principi ir skaidri saprotami; savukart gala paterétaji — pacienti zalu cenas

veidoSanos izprot nepilnigi.

2. Ka Jius raksturotu zalu cenu Itmeni Latvija?

Zalu cenas Latvija Skiet ekonomiski pamatotas un atbilstoSas Latvijas zalu
tirgus lielumam un videi.
Tomeér socialekonomiski zalu cenas ir parak augstas — pacienti ne vienmer

sp€j atlauties sev paredzetas zales.

3. Ka Jus raksturotu zalu pieejamibu Latvija?

Zalu fizisko pieejamibu raksturoju ka labu, tomér to finansiala pieejamiba
(iesp€ja iegadaties) ir salidzinosi slikta.

Zalu finansiala pieejamiba nav vienlidziga visiem pacientiem un ir atkariga
no to socialekonomiska stavokla un diagnozes.

Saubos par jaunako Ministru Kabineta noteikumu grozijumiem, kas
attiecas uz letako zalu izsniegSanu KZS ietvaros, un Lieltirgotavu zalu atlikumu
publiskoSanu — nav parliecibas, ka tie sniegs gaidito pozitivo pienesumu zalu

pieejamibas veicinasanai.
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4. Vai atbalstat zalu iepakojumu pieejamibu citas valodas, ja tie ir

letaki? Kapéec?

Atbalstu sadu iesp€jamibu tikai recepSu zalém, ja tiek nodroSinats
mark&jums atbilstosi Ministru Kabineta prasibam.
Sada iesp&ja pielaujama ar mérki, lai izvairitos no zalu piegades

trauc&jumiem un lai potenciali samazinatu zalu cenas.

5. Vai atbalstat zalu ar 1su atlikuSo deriguma terminu pardoSanu, ja
tie ir letaki? Kapéc un kads 1sakais atlikuSais deriguma termin$ Jums skiet

pienemams?

Zalu kvalitate ir to svarigaka 1pasiba, tapec lidz galam neatbalstu iesp&ju
meérktiecigi tirgot zales ar 1su atlikuSo deriguma terminu.

Nevelos, lai Latvijas tirgus tiktu piepildits ar zalém, kuram ir 1ss deriguma
termins, ka arT nebiitu &tiski motivet zalu razotajus sadi rikoties.

Sada iespgja biitu pielaujama situacijas, kad ir ierobeZota zalu pieejamiba
un zalém, kuram péc noklusgjuma ir 1ss deriguma termins. Tomér $adas situacijas
biitu butiski, lai tiktu nodrosinata zalu kvalitate atbilstosi to razotaja specifikacijai
un pacientam butu saprotami izklastita situacija, lai nemazinatu pacienta lidzestibu
- uzticibu zalu kvalitatei un terapeitiskajam efektam.

Bitiski ir, lai arsta nozimétas zales atbilstu pacientam nozimétajam
arstniecibas kursam — tiek izsniegts atbilstoSs zalu daudzums ar pietiekoSu

deriguma terminu.

6. Vai neiebilstat pret ierobeZotu zalu raZotaju izveli SNN robezas (uz
ierobezZotu laiku), ja tie ir letaki? Kapéc un kads Jusuprat ir optimalais zalu

razotaju skaits viena SNN robezas?

Velams biitu neierobeZots zalu piegadataju skaits, kuriem ir definéta zalu
cena uz noteiktu laiku — recepsu zalém varétu uz noteiktu periodu definét konkrétu
cenu, kura visiem piegadatajiem biitu janodroSina viena liment.

Ierobezots zalu piegadataju skaits biitu pielaujams arkartas situacijas (zalu
pieejamibas partraukumi), ja konkrétais piegadatajs spej garanteét zalu piegadi un
piegadatas zales ir 1etakas. Nosacijums ‘’ierobezots laiks’’ visa zalu izplatiSanas

kede loti apgriitina procesu planosanu.
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7. Kadi buitu Jisu ieteikumi Zalu iegades kompensacijas sistémas

pilnveidoSanai, Kompenséjamo zalu saraksta veidoSanai un parskati§anai?

1. Lielaks valsts budZeta finans€jums.

2. Izvertet diagnozu pieméroSanas principa objektivitati —
racionalak biitu kompensét KZS ieklautas recepsu zales nevertgjot pec
saslimSanas diagnozes.

3. Iesp€jams zalu kompensacijas apméru diferencét pec
pacienta socialekonomiska stavokla — vairak atbalstit pacientus ar zemaku
ienakumu [imeni.

4. Valsts kompensétu tikai KZS references/ 1€takas zales.

8. Vai atbalstat praksi, ka tiek apmaksatas tikai zales, kuram ir bijusi

sekmiga arstéSanas terapija, pat ja tam ir augstaka cena? Kapéc?

Atbalstu $adu praksi inovativam zalém, ja kltiski ir pietiekosi pieradita to
terapeitiska efektivitate un prieksrocibas iepretim citam zalém.

Sada gadijuma biitiski ir definét sasniedzamo terapeitisko rezultatu un to
attiecigi dokumentgt, lai varétu skaidri secinat, vai konkrétas zalés ir devusas

gaidito efektu un kapeéc.
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9. Vai un kadi uzlabojumi Jusuprat biitu nepiecieSami zalu cenu

ierobeZojoSiem principiem Latvija?

1. Pasreizgjie zalu cenu ierobezojosie principi (uzcenojuma
koeficienti) ir saméra novecojusi — butu javerte to parskatisana kopskata ar
pedgja laika IKP piecauguma tendencém.

2. Parskatit PVN piem@rosanu recepsu zalém — Baltijas
valstim, ka relativi vienotam tirgum veidot vienotas PVN politikas attieciba
pret zalém.

3. Farmaceitiska apriipe ka pakalpojums (piem. zalu lietoSanas
un to blakusparadibu uzraudziba) veidotu dalu no zalu cenas — fiksets
uzcenojums par konkrétu farmaceita pakalpojumu.

4, Parskatit zalu uzcenojuma proporcionalitati, it Tpasi
dargakam zalem — paslaik aptiekas un lieltirgotavas nav ieinteresétas turét
ievérojamus dargo zalu uzkrajumus, jo tadejadi tiek iesaldéta uznémuma
finanSu plusma.

5. Recepsu zalem aizliegt jebkadus tirdzniecibu veicinoSus
pasakumus (lojalitates programmas) — padomat par vienotas cenas
noteikSanu katram recepSu zalém SNN, devas un iepakojuma ietvaros.

6. Velams panakt recepsu zalu cenu stabilitati — lai specialisti

un pacienti var rékinaties ar konkrétu zalu cenu uz noteiktu laika periodu.
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Interviju sniedz:

Janis Zvejnieks

Apraksts: Janis Zvejnieks ir ZVA direktora vietnieks un ikdiena atbild par
Latvijas zalu tirgus parvaldibu un uzraudzibu. Janis farmacijas joma
darbojas jau vairak ka 25 gadus un ir stradajis gan privataja sektora,
gan ienémis Veselibas Ministrijas Farmacijas departamenta
direktora amatu — ikdiena diskusijas tiek pieaicinats ka viens no
vadoSajiem farmacijas nozares ekspertiem.

Parstaveta ZVA direktora vietnieks

institiicija,

ienemamais amats:

Intervijas 1h

ilgums:

Intervijas Telefonintervija
metode:

Audio ieraksts: Nav

Intervijas LatvieS$u
valoda:

1. Vai Jusuprat zalu cenu ierobeZojoSie principi Latvija ir skaidri

saprotami un caurspidigi? Kadi ir Jaisu priekslikumi, to pilnveidoSanai?

Zalu cenu veidoSanas principi Latvija ir viegli saprotami, bet to
nevienlidzigais sadalijums starp tirgus sp&létajiem padara tos nesam&rigus un
negodigus. Zalu cenas tiek ierobezotas tikai aptieku un lieltirgotavu Iiment, bet
netiek ierobeZota zalu razotaju Itment, tadejadi radot iesp&ju manipulét ar sisteému,
jo, lai segtu ar zalu izplatiSanu saistitas izmaksas, starp zalu raZotajiem un
izplatitajiem tiek panaktas sléptas vienoSanas (atlaizu sist€mas), padarot patieso

zalu tirgus cenas veidoSanos necaurspidigu.

Savukart par kompensacijas sisteémas ietilpstoSo zalu izplatiSanu aptiekas
un lieltirgotavas sanem salidzino$i zemu pelnu, kas attiecigi ir jakompensg ar citu

zalu izplatiSanu par augstaku cenu.

2. Ka Jius raksturotu zalu cenu Itmeni Latvija?

Zalu cenas Latvija nav augstas un ja salidzina ar zalu cenam Eiropa, tad tas
ir vienas no zemakajam. Tomér Latvijas zalu cenu Itmenis biitu jaskata iepretim
pacientu pirktspé€jai, kas ir krietni zemaka ka citviet Eiropa.

Paral€la importa un eksporta 1patsvars skaidri iezime Latvija zalu cenu
Eiropas Itmen1 — no Latvijas zales tiek paral€li eksportétas aptuveni 20 reizu vairak

ka importetas, kas art skaidri norada, ka zalu cena Latvija ir krietni zemakas.
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3. Ka Jiis raksturotu zalu pieejamibu Latvija?

Zalu pieejamiba Latvija ir ne sliktaka ka citviet Eiropa un ir vértéjama laba
limeni. Pastav iespgja, ka atseviskos gadijumos nav pieejamas Ietakas zales kada
no zalu grupam, bet to vieta parasti ir pieejamas kadas citas lidzvertigas zales. Ir
atseviski gadijumi, kad zales ir pieejamas zalu tirg, bet ne pacientam &rta/
izdeviga vieta — reto slimibu zalu krajumi parasti ir koncentréti Riga, ka dél
regionu iedzivotajiem tie nav tik viegli pieejami viet&ja aptieka, jo tas nav gatavas
iesaldeét savus lidzeklus uz retam un dargam zalém, kuram nav garantijas, ka

pacients tas iegadasies tiesi pie viniem.

4. Vai atbalstat zalu iepakojumu pieejamibu citas valodas, ja tie ir

letaki? Kapec?

Atbalstu, jo tas nodroSina augstaku zalu pieejamibu. Ir novérota tendence,
ka zalu registracijas Latvija samazinas d€] zalu razotaju zemas intereses tas virzit
tik maza tirgii, tadejadi iesp€ja piegadat zales arvalstu iepakojumos pastav ka

alternativa $§ados gadijumos.

5. Vai atbalstat zalu ar 1su atlikuSo deriguma terminu pardoSanu, ja
tie ir letaki? Kapéc un kads 1sakais atlikuSais deriguma termin§ Jums Skiet

pienemams?

Atbalstu zalu lietoSanu ta deriguma termina ietvaros — butiski, lai
pacientiem pardoto zalu deriguma termin$ pietiktu 11dz noziméta arstniecibas kursa

beigam.
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6. Vai neiebilstat pret ierobeZotu zalu razotaju izveli SNN robezas (uz
ierobeZotu laiku), ja tie ir letaki? Kapéc un kads Jusuprat ir optimalais zalu

raZotaju skaits viena SNN robeZzas?

Iebilstu, jo $ads princips vel vairak motivétu zalu raZotajus atsaukt savu
zalu registraciju Latvija, ka rezultata var veidoties zalu pieejamibas traucgjumi.

Gadijumos, ja konkrétie garantétie piegadataji nevarétu piegadat zales, var
veidoties situacija, kad to aizvietotdji nav pieejami, jo to registracija Latvija ir
apturéta; savukart to sagadasana no arvalstu tirgiem izmaksatu vél vairak neka
raditais ietaupTjums.

Zalu piegadataju skaitam buitu racionali korel&t ar zalu pieprasijumu — jo
lielaks patérins, jo vairak piegadataju; plaSa patérina zaleém varétu pietikt ar 5

piegadatajiem.

7. Kadi butu Jusu ieteikumi Zalu iegades kompensacijas sistémas

pilnveidoSanai, Kompenséjamo zalu saraksta veidoSanai un parskatiSanai?

Zalu iegades kompensacijas principi ir atbilstosi Latvijas tirgus apjomam —
lielo zalu tirgu (piemé&ram Lielbritanijas) kompensacijas principi ar agresivu cenas
samazinajumu var€tu nestradat, jo zalu piegadataji un raZotaji nav tik loti
ieintereséti Latvijas zalu tirgd.

Lai ar1 Latvija piemérotie zalu kompensacijas principi ir atbilstosi, tomer
nereti to ievieSana un pielagosana tiek realizeta pavirsi vai sasteigti, ka de] tiek
negativi veértéta no nozares dalibnieku puses.

Ir nepiecieSams lielaks finans€jums zalu kompensacijas sistémas ietvaros,
lai veicinatu zalu pieejamibu pacientiem; it ipasi gadijumos, kad ielaistu slimibu
arstéSana stacionara valstij veélak izmaksa daudz vairak ka savlaiciga zalu
kompensgsana.

Neatbalstu, ka KZS tiek ieklautas zales ar zemu dzivildzes pagarinasanas

potencialu (dienas, ned€las).

123




8. Vai atbalstat praksi, ka tiek apmaksatas tikai zales, kuram ir bijusi

sekmiga arstéSanas terapija, pat ja tam ir augstaka cena? Kapéc?

Atbalstu, jo nesekmigam terapijam nav verts teret lidzeklus.

Turklat sadu praksi piekopj ari citviet pasaulg.

9. Vai un kadi uzlabojumi Jusuprat biuitu nepiecieSami zalu cenu

ierobeZzojoSiem principiem Latvija?

Zalu cenu ierobeZojosos principus veidot ta, lai tie apmierinatu visus
iesaistitos tirgus dalibniekus — racionalak biitu piemérot nevis zalu uzcenojuma
dalu (%), bet gan fiks€tu samaksu par darbibu/ pakalpojumu (zalu izplatiSana
lieltirgotava, aptieka).

Javerte PVN samazinasSana/ atcelSana zalém — it 1pasi valsts

kompens€jamam zalém, kuram PVN piem@rosana ir iracionala.
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3.Pielikums — Specialistu aptaujas respondentu skaita aprékins

Specialistu aptaujas respondentu skaits tika aprékinats izmantojot Select Statistical
Services Limited izstradato tieSsaistes riku “Population Proportion — Sample Size

calculator™*?, kura izlases licluma aprekins balstas uz sekojo$am formulam:

_ Nxx
N =GiN-D
kur n — respondentu skaits;

N — generalkopa;
X — skatit zemak
_ Z%,;xpx(1-p)
=t
kur Z — normalsadalijuma kritiska vértiba;
p — ticamibas v&rtiba;

e — kliidas robeza.

Aprekina tika pienemts, ka generalkopu (N) veido 1100 LFB biedri un izvéletos 90%
ticamibu, 5% pielaujamo kludas robezu un 50% izlases proporcionalitati, ka rezultata ka
nepiecieSamais respondentu skaits tika noteikts 218 respondentu skaits.

Ta ka aptaujas laika tika patverti tikai 207 respondenti, izmantojot iepriek§ miné&to

tieSsaistes riku, tika aprékinats, ka iegutiem rezultatiem ar 90% ticamibu un 50% izlases

proporcionalitati piemit 5,15% kliidas robeZa.

12 population Proportion — Sample Size calculator, Select Statistical Services Limited, pieejams: https:/select-
statistics.co.uk/calculators/sample-size-calculator-population-proportion/ [skatits 19.05.2020]
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4.Pielikums — Specialistu anketa

Labdien!

So aptauju veic Latvijas Universitates Biznesa Vadibas un Ekonomikas Fakultate ar
merki noskaidrot farmacijas jomas specialistu viedokli jautajumos par zdlu cenam un
pieejamibu.

Augsti novertéesim Jiusu ieguldito laiku — Jiusu atbildes palidzes mums pilnveidot zalu
cenu veidoSanas kartibu un veicindt to pieejamibu.

Aptauja sniegtas atbildes ir konfidencidlas, tiks izmantotas tikai pétijuma mérkim un
netiks izpaustas treSajam personam.

Sis anketas aizpildisana aiznems 5-10 miniites Jiisu laika.

1. Cik batiski Jums ir sekojoSie faktori rekomend@ejot zales? Liidzu,
novertéjiet 5 punktu skala, kur 1 nozimé “nav biitiskas faktors”, bet 5 nozimé “ir

loti bittisks faktors”.

1- nav 5-ir loti

biitisks 2 3 4 biitisks
Cena 1 2 3 4 5
Kvalitate 1 2 3 4 5
Pievilcigs iepakojuma dizains 1 2 3 4 5
Praktisks iepakojuma dizains 1 2 3 4 5
Klasisks/ ierasts iepakojums 1 2 3 4 5
Inovativs iepakojums 1 2 3 4 5
Mazs Ylem_bu skaits 1 5 3 4 5
iepakojuma
!_lels V}enTE)u skaits 1 2 3 4 5
iepakojuma
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2. Cik liela mera Jus piekritat vai nepiekritat sekojoSiem
apgalvojumiem?
Ne
Pilniba Drizak piekritu, Drizak Pilniba
nepiekritu | nepiekritu ne piekritu piekritu
nepiekritu
Zalu cenas Latvija ir 1 5 3 4 5
adekvatas
Zalu cenas Latvija ir
augstakas ka citas Eiropas 1 2 3 4 5
Savienibas valstis
A_u_gsta.ka cena Jqunakam 1 5 3 4 5
zal€m ir attaisnojama
Pieejamo zalu klasts
Latvija ir pietiekosi plass 1 2 3 4 S
Zalu cenu ierobeZojumi
Latvija ir parak brivi 1 2 3 4 >
Augstaka Zalu cena liecina 1 5 3 4 5
par to kvalitati
Zalu cenu veidoSanas
principi Latvija ir skaidri 1 2 3 4 5
saprotami
Zalu cenu ierobeZojumi
Latvija ir parak strikti . 2 3 4 >

3. Cik liela méra Jis atbalstat vai neatbalstat sekojoSas prakses?

*SNN — Starptautiskais nepatentétais nosaukums

Ne
Pilniba Drizak atbalstu, Drizak Pilniba
neatbalstu | neatbalstu ne atbalstu atbalstu
neatbalstu
Zalu aizvietoSanu SNN
robezas, ja ir pieejamas 1 2 3 4 5
|etakas zales
Zalu iepakojumu pieejamibu 1 2 3 4 5
citas valodas, ja tie ir 18taki
Zalu ar 1su atlikuSo deriguma
terminu lietoSanu, ja tas ir 1 2 3 4 5
1etakas
Ierobezotu zalu razotaju
izveli SNN robezas (uz
ierobezotu laiku), ja tas ir . 2 3 4 >
1etakas
Tiek apmaksatas tikai zales,
lfurzirvn ir bijusi sﬂekmlga. i 1 9 3 4 5
arstesanas terapija, pat ja tam
ir augstaka cena
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4. Par cik procentiem biitu jabuit zemakai cenai, lai Jus rekomendétu

Sadas zales?

Lidz5 | 5-10 | 11-20 | 21-35 | 36-50 | Vairak Sadas zales
% % % % % ka 50% | nerekomendétu
Létakam zalem SNN
robezas
Zalém arvalstu
iepakojuma

Zalém ar 1saku
deriguma terminu

5. Kads Jusuprat ir 1sakais pielaujamais zalu deriguma termins, kuru

Jius rekomendétu, ja tas ir létaks (iepakojums 1 ménesa patérinam)?

Lidz 1 ménesim

1

1-2 ménesi

3-5 ménesi

6—9 ménesi

10—-12 ménesi

Vairak ka 12 ménesi

OB WwWwN

6. Kads Juasuprat

robezas?

Lidzu, ierakstit optimalo skaitu

ir optimalais zalu raZotaju skaits viena SNN

7. Kada ir Jasu nodarboSanas?

Farmaceits

1

Farmaceita asistents

Aptiekas vaditajs

Valsts parvaldes darbinieks

Zalu razoSana

Zalu izplatiSana/ tirdznieciba

Farmacijas students

Cits:

OIN OO WIN
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8. Jiusu ierosinajumi, komentari zalu cenu veidoSanas politikas

pilnveidoSanai Latvija:

Paldies par Jusu sniegtajam atbildém — tas mums palidze€s pilnveidot zalu cenu
veidoSanas kartibu un veicinat to pieejamibu!

Detalizetaka informacija par petijumu pieejama:
matiss.kite@gmail.com
+371 26091652
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5.Pielikums — Specialistu aptaujas rezultatu apkopojums

Cik batiski Jums ir sekojosi faktori rekomendgéjot zales?
Cena
Total
Nav Ir loti
2 3 4
batisks batisks
@ Farmaceits 5 6 31 24 30 96
e
© Farmaceita
'8 ) 1 5 6 11 11 34
2 asistents
©
§ Aptiekas vaditajs 4 3 20 22 17 66
Cits 1 3 3 4 11
Total 10 15 60 60 62 207
Cik batiski Jums ir sekojosi faktori rekomendéjot zales?
Kvalitate
Total
Nav Ir lofi
] 2 3 4 )
batisks batisks
@ Farmaceits 0 1 3 14 78 96
T .
© Farmaceita
8 ) 0 1 2 5 26 34
2 asistents
4]
;8 Aptiekas vaditajs 1 0 1 9 55 66
Cits 0 0 0 2 9 11
Total 1 2 6 30 168 207
Cik batiski Jums ir sekojosi faktori rekomendéjot zales?
Pievilcigs iepakojuma dizains
Total
Nav Ir loti
2 3 4
batisks batisks
Farmaceits 26 28 30 8 4 96
'§ Farmaceita
I ) 9 4 12 7 2 34
'8 asistents
2
© Aptiekas
3 g 22 16 17 10 1 66
z vaditajs
Cits 4 3 4 0 0 11
Total 61 51 63 25 7 207
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Cik batiski Jums ir sekojosi faktori rekomendéjot zales?

Praktisks iepakojuma dizains

Total
Nav Ir [oti
2 3 4
batisks batisks
Farmaceits 13 17 39 19 8 96
'§ Farmaceita
© ; 3 4 12 12 3 34
'8 asistents
2
© Aptiekas
8 _ 8 8 26 16 8 66
z vaditdjs
Cits 1 2 3 3 2 11
Total 25 31 80 50 21 207
Cik batiski Jums ir sekojosi faktori rekomendéjot zales?
Klasisks/ierasts dizains
Total
Nav Ir loti
2 3 4
batisks batisks
Farmaceits 14 21 39 17 5 96
'§ Farmaceita
I ) 3 7 14 8 2 34
8 asistents
=
© Aptiekas
8 ° _ 15 12 23 12 4 66
z vaditdjs
Cits 3 1 4 2 1 11
Total 35 41 80 39 12 207
Cik batiski Jums ir sekojosi faktori rekomendéjot zales?
Inovativs iepakojums
Total
Nav Ir loti
2 3 4
batisks batisks
Farmaceits 21 27 31 11 6 96
(2]
= Farmaceita
© ) 5 8 12 6 3 34
8 asistents
2
) Aptiekas
3 g 15 13 19 16 3 66
z vaditajs
Cits 4 0 4 3 0 11
Total 45 48 66 36 12 207
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Cik batiski Jums ir sekojosi faktori rekomendgéjot zales?

Mazs vienibu skaits iepakojuma

Total
Nav Ir loti
2 3 4
batisks batisks
Farmaceits 20 21 38 14 3 96
'ﬁ Farmaceita
< ) 9 6 12 5 2 34
83 asistents
=
© Aptiekas
3 9 20 20 13 4 66
z vaditdjs
Cits 3 3 4 0 1 11
Total 41 50 74 32 10 207
Cik batiski Jums ir sekojosi faktori rekomendéjot zales? Liels
vientbu skaits iepakojuma
Total
Nav Ir [oti
2 3 4
batisks batisks
Farmaceits 17 10 37 18 14 96
'§ Farmaceita
© ; 2 1 14 11 6 34
'8 asistents
2
< Aptiekas
8 P 7 14 26 13 6 66
z vaditajs
Cits 4 1 2 3 1 11
Total 30 26 79 45 27 207
Cik liela méra Jis piekritat vai nepiekritat sekojoSiem
apgalvojumiem? Zalu cenas Latvija ir adekvatas
Ne
Total
Pilntba Drizak piekritu, Drizak Pilntba
nepiekritu | nepiekritu ne piekritu piekritu
nepiekritu
Farmaceits 12 41 26 16 1 96
'§ Farmaceita
© ) 7 17 7 3 0 34
83 asistents
=
° Aptiekas
8 g 8 29 17 10 2 66
z vaditajs
Cits 2 4 4 1 0 11
Total 29 91 54 30 3 207
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Cik liela méra Jus piekritat vai nepiekritat sekojoSiem

apgalvojumiem? Zalu cenas Latvija ir augstakas ka citas

Eiropas Savienibas valstis

Ne Total
Pilntba Drizak piekritu, Drizak Pilntba
nepiekritu | nepiekritu ne piekritu piekritu
nepiekritu
Farmaceits 8 17 20 42 9 96
'§ Farmaceita
© ; 2 4 10 11 7 34
'8 asistents
2
< Aptiekas
8 _ 3 14 19 20 10 66
z vaditajs
Cits 1 2 2 5 1 11
Total 14 37 51 78 27 207
Cik liela méra Jus piekritat vai nepiekritat sekojoSiem
apgalvojumiem? Augstaka cena jaunakam zalém ir
attaisnojama
Ne Total
Pilntba Drizak piekritu, Drizak Pilntba
nepiekritu | nepiekritu ne piekritu piekritu
nepiekritu
Farmaceits 6 9 19 43 19 96
(2]
‘| Farmaceita
< _ 2 8 5 16 3 34
'8 asistents
2
& Aptiekas
3 2 8 7 34 15 66
z vaditajs
Cits 1 0 2 5 3 11
Total 11 25 33 98 40 207
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Cik liela méra Jus piekritat vai nepiekritat sekojoSiem

apgalvojumiem? Pieejamo zalu klasts Latvija ir pietiekosi

plass
Ne Total
Pilntba Drizak piekritu, Drizak Pilntba
nepiekritu | nepiekritu ne piekrttu piekritu
nepiekritu
Farmaceits 12 23 16 35 10 96
'§ Farmaceita
© ) 6 7 1 15 5 34
83 asistents
2
© Aptiekas
8 g 5 14 7 33 7 66
z vaditajs
Cits 1 1 4 4 1 11
Total 24 45 28 87 23 207
Cik liela méra Jus piekritat vai nepiekritat sekojoSiem
apgalvojumiem? Zalu cenu ierobezojumi Latvija ir parak brivi
Ne
Total
Pilntba Drizak piekritu, Drizak PilnTba
nepiekritu | nepiekritu ne piekritu piekritu
nepiekritu
Farmaceits 11 26 28 25 6 96
'g Farmaceita
< ) 1 5 13 9 6 34
'8 asistents
2
© Aptiekas
8 10 17 17 14 8 66
z vaditajs
Cits 1 4 3 1 2 11
Total 23 52 61 49 22 207
Cik liela méra Jus piekritat vai nepiekritat sekojoSiem
apgalvojumiem? Augstaka zalu cena liecina par to kvalitati
Ne
Total
Pilntba Drizak piekritu, Drizak Pilntba
nepiekritu | nepiekritu ne piekrTtu piekritu
nepiekritu
Farmaceits 16 32 27 16 5 96
(2]
'] Farmaceita
It ) 3 18 3 7 3 34
8 asistents
=
) Aptiekas
3 g 11 18 12 25 0 66
z vaditajs
Cits 6 2 0 3 0 11
Total 36 70 42 51 8 207
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Cik liela méra Jus piekritat vai nepiekritat sekojoSiem
apgalvojumiem? Zalu cenu veido$anas principi Latvija ir
skaidri saprotami
Ne Total
Pilntba Drizak piekritu, Drizak Pilntba
nepiekritu | nepiekritu ne piekritu piekritu
nepiekritu
Farmaceits 11 18 22 32 13 96
(2]
'l Farmaceita
] ) 3 12 8 9 2 34
o asistents
2
= Aptiekas
8 5 14 15 21 11 66
z vaditajs
Cits 0 2 5 2 2 11
Total 19 46 50 64 28 207
Cik liela méra JUs piekritat vai nepiekritat sekojoSiem
apgalvojumiem? Zalu cenu ierobezojumi Latvija ir parak
strikti
Ne Total
Pilntba Drizak piekritu, Drizak Pilntba
nepiekritu | nepiekritu ne piekritu piekritu
nepiekritu
Farmaceits 11 28 39 13 5 96
'§ Farmaceita
I ) 3 8 12 7 4 34
'8 asistents
2
© Aptiekas
3 P 8 13 25 16 4 66
z vaditajs
Cits 3 0 5 3 0 11
Total 25 49 81 39 13 207
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Cik liela méra Jus atbalstat vai neatbalstat sekojoSas prakses?
Zalu aizvietoSanu SNN robezas, ja ir pieejamas Iétakas zales
Ne
Total
Pilntba Drizak atbalstu, Drizak Pilntba
neatbalstu | neatbalstu ne atbalstu atbalstu
neatbalstu
Farmaceits 12 13 14 39 18 96
0
'] Farmaceita
8 ) 2 7 9 14 2 34
o asistents
2
o Aptiekas
3 _ 6 17 10 28 5 66
z vaditajs
Cits 0 1 1 2 7 11
Total 20 38 34 83 32 207
Cik liela méra Jis atbalstat vai neatbalstat sekojoSas prakses?
Zalu iepakojumu pieejamibu citas valodas, ja tie ir IEtaki
Ne
Total
Pilniba Drizak atbalstu, Drizak Pilniba
neatbalstu | neatbalstu ne atbalstu atbalstu
neatbalstu
Farmaceits 9 24 24 24 15 96
'§ Farmaceita
I ) 4 8 6 11 5 34
8 asistents
=
© Aptiekas
8 . 11 20 16 11 8 66
z vaditajs
Cits 0 3 3 1 4 11
Total 24 55 49 47 32 207
Cik liela méra Jus atbalstat vai neatbalstat sekojosSas prakses?
Zalu ar 1su atlikuSo deriguma terminu lietoSanu, ja tas ir
letakas
Ne Total
Pilntba Drizak atbalstu, Drizak Pilntba
neatbalstu | neatbalstu ne atbalstu atbalstu
neatbalstu
Farmaceits 13 15 22 36 10 96
'§ Farmaceita
© ) 6 5 7 11 5 34
8 asistents
=
° Aptiekas
8 P _ 12 16 9 24 5 66
z vaditdjs
Cits 1 2 0 6 2 11
Total 32 38 38 77 22 207
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Cik liela méra Jus atbalstat vai neatbalstat sekojoSas prakses?
lerobeZotu zalu razotaju izvéli SNN robezas (uz ierobezotu
laiku), ja tas ir |etakas
Ne Total
Pilntba Drizak atbalstu, Drizak Pilntba
neatbalstu | neatbalstu ne atbalstu atbalstu
neatbalstu
Farmaceits 12 22 29 23 10 96
(2]
‘Tl Farmaceita
© ) 3 13 9 5 4 34
'8 asistents
=
o Aptiekas
8 9 25 16 15 1 66
z vaditajs
Cits 1 2 2 4 2 11
Total 25 62 56 47 17 207
Cik liela méra Jis atbalstat vai neatbalstat sekojoSas prakses?
Tiek apmaksatas tikai zales, kuram ir bijusi sekmiga
arstéSanas terapija, pat ja tam ir augstaka cena
Ne Total
Pilntba Drizak atbalstu, Drizak Pilntba
neatbalstu | neatbalstu ne atbalstu atbalstu
neatbalstu
Farmaceits 3 5 15 38 35 96
(2]
‘| Farmaceita
© ) 0 2 5 13 14 34
'8 asistents
=
& Aptiekas
3 . 4 3 5 25 29 66
z vaditajs
Cits 1 1 0 8 1 11
Total 8 11 25 84 79 207
Par cik procentiem butu jabdt zemakai cenai, lai JUs rekomendétu
Sadas zales? Létakas zalém SNN robezas
Sadas
Total
Lidz 5 11-20 | 21-35 | 36-50 Vairak zales
5-10 %
% % % % ka 50% | nerekom
endétu
Farmaceits 11 11 14 25 15 13 7 96
'§ Farmaceita
© ) 0 6 6 8 6 7 1 34
8| asistents
2
3| Aptiekas
o ) 8 5 5 15 13 12 8 66
Z| vaditajs
Cits 4 2 3 1 0 0 1 11
Total 23 24 28 49 34 32 17 207
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Par cik procentiem batu jabdt zemakai cenai, lai JUs rekomendétu

$adas zales? Zales arvalstu iepakojuma

Sadas
Total
Lidz 5 11-20 | 21-35 | 36-50 | Vairak zales
5-10 %
% % % % ka 50% | nerekom
endétu
Farmaceits 7 11 17 21 14 11 15 96
(2]
'Sl Farmaceita
© ) 1 4 12 4 3 3 7 34
8| asistents
2
3| Aptiekas
e} 5 3 16 8 14 4 16 66
Z|  vaditajs
Cits 3 0 5 2 0 0 1 11
Total 16 18 50 35 31 18 39 207
Par cik procentiem bGtu jabdt zemakai cenai, lai JUs rekomendétu
§adas zales? Zales ar Tsdku deriguma terminu
Sadas
Total
L1dz 5 11-20 | 21-35 | 36-50 | Vairak zales
5-10 %
% % % % ka 50% | nerekom
endétu
Farmaceits 4 5 9 6 19 37 16 96
(2]
‘S| Farmaceita
© ) 1 0 2 3 8 15 5 34
8| asistents
2
3| Aptiekas
o ) 1 1 1 8 18 26 11 66
Z| vaditajs
Cits 3 1 1 2 1 2 1 11
Total 9 7 13 19 46 80 33 207
Kads Jusuprat ir Tsakais pielaujamais zalu deriguma termins, kuru
Jis rekomendétu, ja tas ir Ietaks (iepakojums 1 ménesa
patérinam)?
Total
Vairak ka
Lidz 1 1-2 3-5 6-9 10-12 1
ménesim | ménesi ménesi ménesi ménesi
ménesi
Farmaceits 14 46 19 12 5 0 96
'§ Farmaceita
I ) 4 18 8 2 0 2 34
'8 | asistents
=
© | Aptiekas
3| P _ 11 35 13 5 1 1 66
z vaditajs
Cits 3 5 2 1 0 0 11
Total 32 104 42 20 6 3 207
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Par cik procentiem biitu jabit zemakai cenai, lai JUs rekomendétu Sadas zales?

L&t3kam z&IEm SNN robefas (N = 207 ) % N %
Lidz 5 % | | 23 11
5-10% || 24 1.6
11-20 % || 27 13
21-35 % | ] 49 237
36-50 % || 34 16.4
Vairak ka 50% || 32 15.5
norokomendéty " L

Zalem arvalstu iepakojuma (N = 207 ) % N %
Lidz 5 % | 16 77
5-10% | | 17 8.2
11-20% | ] 49 237
21-35% || 34 16.4
36-50 % || 32 155
Vairak ka 50% | | 18 87
nerokomendétu r 4| 198

Zalém ar Tsaku deriguma terminu (N = 207 ) % N %
Lidz 5 % | | 9 4.3
5-10% 1 7 3.4
11-20 % | | 13 5.3
21-35 % | | 18 87
36-50 % | ] 46 222
Vairak ka 50% | | 79 382
nrokomendetu T % | 169

Kads Jisuprat ir isakais pielaujamais zalu derfiguma termin

N =207 % N %
Lidz 1 m&nesim [ | 32 15.5
1-2 ménesi | 104 502
3-5 ménesi [ | 41 19.8
6-9 ménedi [ | 21 101
1012 meneki [ | G 29
Vairak ka 12 ménesi I 3 1.4

Mean: 23013
Std. Deviation: 1.0504
Variance sample:

Variance population:
Minimum: 1
Maximum: 6
Sume 495
N: 207
Miszing(s): 0
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Kads Jusuprat ir optimalais zalu raZotaju skaits viena SNN robezas?

N =207 o M %
Liddzu, ierakstit optimalo skaitu I 207 100
1 | | 9 4.3
1-2 I 1 0.5
10 | ] 29
100 | 1 0.5
15 | 2 1
2 | ] 32 18.5
2-3 | 4 19
20 | 1 0.5
3 | | 81 391
3-4 | 1 0.5
35 | 2 1
30 | 2 1
4 | | 21 101
5 | | 41 19.8
50 | 1 05
6 | 1 0.5
T I 1 05
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6.Pielikums — Dokumentara lapa

Magistra darbs ,,Zalu cenu veido$anas principu pieméro$ana Latvijas zalu tirga”
izstradats LU Biznesa, vadibas un ekonomikas fakultate.
Ar savu parakstu apliecinu, ka petijums veikts patstavigi, izmantoti tikai taja noraditie

informacijas avoti un iesniegta darba elektroniska kopija atbilst izdrukai.
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Rekomend@gju / nerekomendéju darbu aizstavésanai:

Darba vaditajs: Dr. oec., profesore Anda Batraga _.05.2020.

Recenzents: Dr. oec., asociétais profesors Vadims Danovics

Darbs iesniegts LU Biznesa, vadibas un ekonomikas fakultates Studiju centra

Dekana pilnvarota persona:

metodike Laila Lisenko .05.2020.

Magistra darbs aizstavéts magistra gala parbaudijuma komisijas s€dé .06.2020.
Komisijas sekretars(e): .06.2020.
(paraksts) (paraksta at$ifr&jums)
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