Реферат

на тему:

Збутова політика в зовнішньоекономічній діяльності підприємств фармацевтичного профілю

У міжнародній торговельній практиці, як правило, вико​ристовується два методи здійснення комерційних операцій: прямий і непрямий.
Прямий метод передбачає встановлення прямих зв'язків між постачальником (експортером) і кінцевим споживачем (імпортером) та подальше постачання (закупівлю) товару на підставі договору купівлі-продажу.
Прямий метод частіше використовується у випадках:
♦ продажу чи закупівлі на зовнішніх ринках промислової сировини на підставі довгострокових контрактів;
♦ експорту великогабаритного і дорогого обладнання;
♦ експорту стандартного дрібносерійного обладнання через власні закордонні філії і дочірні компанії, що мають свою роздрібну мережу;
♦ закупівлі сільгосппродукції безпосередньо у фермерів-виробників.
Непрямий метод передбачає купівлю і продаж товарів че​рез торговельно-посередницьку ланку на підставі спеціаль​ного договору (угоди) з посередником, який обґрунтовує ви​конання останнім певних зобов'язань, пов'язаних з реалі​зацією товару продавця. Непрямий метод доцільний при:
♦ реалізації другорядних видів продукції;
♦ постачанні товарів на віддалені і недостатньо вивчені ринки, ринки малої ємкості;
♦ просуванні нових товарів;
♦ відсутності в країнах-імпортерах власної збутової мережі, а також, коли ринки деяких товарів цілком монополізо​вані і, таким чином, недоступні для встановлення прямих контактів між експортером та імпортером. Комбінований або змішаний метод збуту зустрічається не
дуже часто і здійснюється через організації, до складу яких входять власні збутові структури виробника і незалежні збу​тові фірми. Прикладом можуть служити спільні підприємства. Вибір методу організації збуту на зовнішньому ринку без сумніву залежить від цілей підприємства-експортера, його розміру, характеру товару. Разом з тим, існують загальні фактори, які не пов'язані з виробником та його товаром, але які необхідно враховувати при виході на зовнішній ринок. До них належать:
♦ наявність каналу збуту чи умов для його створення;
♦ обсяг продажу, який повинен відповідати каналу збуту, його потужності, а не потенційній ємкості ринку;
♦ витрати збуту, до яких відносять витрати щодо організації і подальшого вмісту каналу збуту;
♦ потреба в інвестиціях, якщо обраний комбінований метод збуту;
♦ персонал, який за своїм складом і кваліфікацією пови​нен відповідати товару, що продається, і структурі кана​лу збуту;
♦ ризик, який розподіляється між учасниками каналу збуту залежно від обраного методу збуту;
♦ контроль, ступінь якого для фірми-виробника зменшу​ється або він зовсім відсутній залежно від рівневої струк​тури каналу та методу збуту;
♦ гнучкість, тобто можливість фірми ефективно перебуду​вати канал збуту відповідно до змін на ринку, обсягів продажу товару тощо.
Сучасна політика держави і реформа у сфері лікар​ського забезпечення населення України переслідує цілі підвищення його ефективності шляхом раціонального поєднання вітчизняних та імпортних лікарських засобів на українському фармацевтичному ринку.
З іншого боку, розвиток вітчизняної фарміндустрії, наближення її до міжнародних стандартів дає реальну можливість виходу на зовнішні ринки.
Здійснення експортно-імпортних операцій потребує використання тих методів розподілу і реалізації фар​мацевтичної продукції, які відповідатимуть можливос​тям зацікавлених сторін і законодавству України.
Особливість лікарських засобів як товару і пов'язані з цим законодавчі обмеження щодо їх увезення-вивезення, рівень розвитку зовнішньоекономічних зв'язків і певна новизна ринку України для іноземних контраген​тів, сформована ринкова інфраструктура у сфері роз​поділу продукції і її економічне становище показують переважність непрямого і комбінованого методів розпо​всюдження лікарських засобів.
Зараз іноземні фармацевтичні фірми, що зареєстро​вані в Україні, здійснюють свою діяльність шляхом від​криття представництв, через систему дистриб'юторів або створення спільних підприємств.
Вже розгорнута діяльність біля 300 представництв зарубіжних компаній, серед яких такі відомі на світово​му фармацевтичному ринку як "Pfizer" (США), "Smith-Kline Beecham" (Велика Британія-США), "Schering-Plo​ugh" (США), "Bayer AG" (Німеччина), "Gedeon Richter" (Угорщина), "Asta Medica" (Німеччина), "Bristol-Myers Squibb" (США-Франція), "Glaxo Wellcome" (Велика Британія), "KRKA" (Словенія), "Lek" (Словенія) та інші.
Розширенню імпортних операцій з лікарськими за​собами сприяє активне розміщення на території Украї​ни консигнаційних складів. Консигнація — це одна з форм комісійного продажу. Відповідно до умов консиг​нації експортер (консигнант) постачає товари на склад посередника (консигнатора) для реалізації їх на ринку протягом певного строку. Обов'язковою умовою консиг​наційної угоди є збереження за консигнантом права власності на товар до моменту його реалізації. Консиг​натор здійснює платежі консигнанту у міру реалізації товару зі складу. Не продані до встановленого строку товари консигнатор має право повернути консигнанту. По суті, експортер кредитує посередника на строк ре​алізації товару.
Для підвищення надійності збуту товарів поряд з простою консигнацією застосовують частково-поворот​ну і безповоротну консигнацію. При частково-пово​ротній консигнації консигнатор бере на себе зо​бов'язання по закінченні встановленого строку купити у консигнанта не менше погодженої в договорі кількості нереалізованого товару. При безповоротній консигнації консигнатор позбавляється права повернення і весь не​реалізований товар повинен бути ним куплений.
Зараз практично в усіх крупних обласних центрах України діють консигнаційні склади таких компаній, як "Medimpex" (Угорщина), "Asta Medica" (Німеччина), "Gedeon Richter"(Угорщина) та ін.
Останнім часом відмічається процес створення роз​дрібних фірм-дистриб'юторів, серед яких особливої ува​ги заслуговують фірмові аптеки. Так, зараз у 16 облас​них центрах та великих містах України вже функціону​ють фірмові аптеки заводу "Gedeon Richter" (Угорщина). Однією з головних умов створення і роботи таких аптек є наявність у них всього асортименту лікарських препа​ратів заводу, зареєстрованих в Україні.
Ліквідація дефіциту так званих старих традиційних лікарських препаратів завдяки масовому випуску генериків у кооперації з інофірмами передбачає викорис​тання комбінованого методу збуту. Зараз пріоритетного значення у зовнішньоекономічних зв'язках фармацев​тичної промисловості України набувають такі напрям​ки, як:
♦ закупівля фармацевтичних субстанцій у інозем​них фірм і виготовлення на їх основі готових лі​карських засобів для внутрішнього ринку;
♦ закупівля ліцензій на виробництво найважли​віших фармацевтичних субстанцій і виготовлення з них відповідних лікарських препаратів на влас​них підприємствах;
♦ створення спільних підприємств з розроблення, виготовлення та реалізації готових лікарських препаратів.
Одним з перших спільних підприємств є українсько-бельгійське підприємство "Магік" при Українській фар​мацевтичній академії. Воно виробляє лікарські препара​ти таких важливих фармакотерапевтичних груп, як протимікробні та бактеріостатичні, засоби, що діють на серцево-судинну та центральну нервову системи, які за​стосовуються в гастроентерології, пульмонології, прок​тології, а також анальгетики і жарознижуючі, антигістамінні, вітамінні, гормональні засоби. На сировині та обладнанні із використанням технологій бельгійської фірми "Сетра" СП "Магік" здійснює функції виробниц​тва та збуту продукції. В структурі підприємства виді​лена служба комерційного директора, до якої входить відділ маркетингу, розвитку, бізнесу та реалізації, склад готової продукції, транспортний відділ, регіо​нальні представництва.
У 1993 році в Україні (м.Київ) було створено спільне українсько-угорське підприємство комерційного харак​теру "Гедеон Ріхтер-Укрфарм". Структура його відпо​відає сучасним вимогам здійснення торговельної та маркетингової діяльності в умовах становлення ринко​вих відносин в Україні. Спільне підприємство включає дочірні фірми, філії, мережу оптових та оптово-роз​дрібних фірм-ділерів, а також фірмові аптеки в біль​шості обласних центрів і деяких великих містах.
Поступове зростання експортного потенціалу вітчиз​няних виробників фармацевтичної продукції призвело до певних змін в організації та структурі збуту. Основ​ними імпортерами української продукції є Росія, Біло​русь, Узбекистан, Грузія, Азербайджан. Згідно з між​урядовими (міжгалузевими) угодами щодо співробіт​ництва в галузі фармацевтичної промисловості в цих країнах передбачається відкриття торговельних пред​ставництв, консигнаційних складів, фірмових аптек.
У рамках міжгалузевої угоди досягнута домовле​ність щодо реєстрації значної кількості вітчизняних лі​карських препаратів у Міністерстві охорони здоров'я Республіки Польща. Один із лідерів фармацевтичної галузі України ВАТ "Фармак" створив у Польщі спіль​не підприємство ЗАТ "Варшава-Фармак", що займа​ється розфасуванням готових лікарських засобів, виго​товлених з вітчизняної сировини.
Для збереження та збільшення експортної активності українських фармацевтичних підприємств зовнішньо​економічна політика Коммедбіопрому в галузі збуту пе​редбачає:
♦ розширення асортименту конкурентоспроможної фармацевтичної продукції;
♦ підвищення рівня сервісу під час роботи з покуп​цями;
♦ організацію спільних підприємств з виробництва і реалізації ліків на території країн СНД за участю вітчизняних підприємств;
♦ створення в інших країнах оптово-роздрібної ме​режі збуту тощо.
З цією метою, а також для координації зовнішньо​економічної діяльності галузевих виробників, експортерів та імпортерів, розширення ринків збуту про​дукції, покращення забезпечення населення України готовими лікарськими засобами наказом Коммедбіопрому створено галузеву Раду виробників, імпортерів та експортерів. Серед основних завдань Ради визначено підготовку пропозицій щодо просування українських фармацевтичних товарів на світові ринки, освоєння но​вих ринків збуту, координацію діяльності з відкриття галузевих торгових представництв, консигнаційних складів, фірмових аптек за кордоном тощо.
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