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USLUGI LOGISTYKI KONTRAKTOWEJ
SZYTE NA MIARE DLA KLIENTA
Z BRANZY FARMACEUTYCZNEJ

Streszczenie: W artykule zaprezentowano podstawowe znaczenie logistyki kontraktowej podczas
procesu $wiadczenia ustug szytych na miar¢ dla klienta branzy farmaceutycznej. Ujgte zostaly
réwniez zagadnienia zwigzane z wymogami prawnymi oraz technicznymi, z ktérymi musza zmie-
rzy¢ sig operatorzy logistyczni $wiadczacy takie ustugi. Podkres$lone zostaly aspekty zwiazane
z procesem pozyskania klienta, na ktory sktadaja si¢ cztery podstawowe etapy przygotowania
oferty logistyki kontraktowe;j.

Stowa kluczowe: logistyka kontraktowa, ustugi szyte na miare, logistyka dla farmacji.

Wprowadzenie

Kazda ustuga logistyczna musi uwzglednia¢ potrzeby klienta. Jednak stopien jej
zindywidualizowania jest uzalezniony od mozliwo$ci operatora logistycznego i wysoko-
$ci kosztow, jakie moze ponies¢ klient. Na zyczenie klienta operator logistyczny gotowy
jest otworzy¢ swoje biuro w jego siedzibie, zatrudni¢ specjalistow, kierowa¢ z miejsca tancu-
chem dystrybucji. A wszystko po to, aby spelni¢ oczekiwania klienta. Ustugi takie okresla si¢
szytymi na miar¢. Firmy §wiadczace ustugi logistyki kontraktowej naduzywaja jednak tego
pojecia. Mozna powiedzie¢, ze kazda solidnie i profesjonalnie wykonana ustuga logistyczna
jest ustuga szyta na miarg¢ — na miarg potrzeb klienta. Czyz nie chcieliby$my nosi¢ garniturow
szytych na miar¢? Ale nie wszystkich na to sta¢, a przede wszystkim nie wszyscy musza.
Bo dla znacznej wigkszosci produktow obecnie obowiazujace standardy logistyczne sa
wystarczajace. Naturalnie kazdy projekt logistyczny rozpoczynamy od poznania klienta
ijego produktu, cz¢sto takze od okresu testowego. Chodzi o to, aby dostosowaé rozwia-
zania do potrzeb. Prawdziwe tzw. szycie na miarg polega jednak nie na dostosowaniu,
ale wrecz tworzeniu dedykowanych rozwiazan od podstaw. Klasyczne ustugi rozszerza-
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ne sa o konsulting: analiz¢ tancucha dostaw klienta czy kontrolg niektorych procesow
produkcyjnych. W tego typu projektach nie ma gotowych wzorcoOw — i operator logi-
styczny, i klient sa tu pionierami [www 4].

1. Logistyka kontraktowa

Logistyka kontraktowa upowszechnia si¢ rdwniez w branzy farmaceutycznej, ktora
stawia przed operatorami logistycznymi szereg wymagan technicznych i prawnych.
Jeszcze kilka lat temu nie mozna bylo ustysze¢ o firmach produkujacych wyroby farma-
ceutyczne, ktore zdecydowatyby si¢ na przekazanie na zewnatrz czgsci swoich kompe-
tencji, zadan, a dzi$ ta praktyka jest bardzo powszechna. Dlaczego? To dos¢ proste:
przedsigbiorstwa wola szuka¢ dostawcow, ktorzy maja skuteczne i wydajne procesy,
nawet jesli zlecane dziatania naleza do kluczowych kompetencji, o ile tylko korzystanie
z dojrzatych proceséw daje wigksza warto$¢ dodana niz budowanie ich od podstaw [Po-
wer, Desouza i Bonifazi, 2006, s. 15].

Zakup na rynku ustug logistycznych w zaleznosci od decyzji klienta moze si¢ ograni-
cza¢ do pojedynczych ustug lub obejmowac tzw. pakiety ustug, na ktore sktadaja sie:

— uslugi podstawowe zwigzane z przemieszczaniem i magazynowaniem: przewozy lacznie
z przewozami specjalnymi, sktadowanie krotko- i dlugoterminowe, pakowanie, obstuga
opakowan zwrotnych, utylizacja odpadow, konsolidacja i konfekcjonowanie dostaw, re-
alizacja systemow JIT w sferze produkcji i obrotu towarowego, petna obstuga zaopa-
trzenia, samodzielne prowadzenie dystrybucji na catym rynku lub w jego segmencie,

— ustugi dodatkowe: realizowanie zamowien klientow, inwentaryzacja zapasow (prze-
glady w sferze dystrybucji u klientow), kontrola towaréw, znakowanie towaroéw
(marka, cena), obshuga posprzedazna (dostawy cze$ci zamiennych i naprawy), pro-
mocja, badanie popytu i prognozowanie sprzedazy),

— ushugi finansowe: sprawy ubezpieczeniowe, finansowanie transakcji, realizacja ptat-
nosci, sprzedaz komisowa, ewidencja finansowa,

— ushugi informacyjne: dostarczanie informacji dotyczacych rynkow zaopatrzenia i zbytu
oraz przebiegu procesow logistycznych firmy w sposob odpowiadajacy potrzebom zarza-
dzania strategicznego i operacyjnego przedsigbiorstwa [Ciesielski, 2001, s. 216-217].

Przedsigbiorstwo z branzy farmaceutycznej, ktore zamierza przeprowadzi¢ outso-
urcing logistyczny, czyli wybraé operatora logistycznego $wiadczacego ustugi logistyki
kontraktowej, czy tez zainwestowa¢ we wlasny magazyn automatyczny, powinno
uswiadomic sobie cztery istotne argumenty, ktére wpltywaja na ostateczny wybor danego
przedsigwzigcia. Sa nimi:

— projekty logistyczne nie zarabiaja pieni¢dzy same w sobie, lecz powinny oszczedzad
pieniadze,

— logistyka powinna wspiera¢ gtoéwna dziatalnosc,

— logistyka powinna zwigksza¢ jako$¢ dostaw do klientéw przy rosnacej wydajnosci i niz-
szych niezmiennych kosztach,

— logistyka powinna pomaga¢ w spetnieniu oczekiwan klienta.
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Daleko idaca §wiadomo$¢ menedzeré6w odpowiedzialnych za decyzje w zakresie
wyboru odpowiedniego rozwiazania w obszarze logistyki opiera¢ si¢ musi o wyzej wy-
mienione argumenty, ktore determinuja podjecie ostatecznej decyzji. Przede wszystkim
ro$nie potrzeba wiedzy eksperckiej w zarzadzaniu np. scentralizowang dystrybucja.
Przekonanie to wynika z oceny wcze$niejszych nieefektywnych zdecentralizowanych
systemow logistycznych. Gtownymi przyczynami zainteresowania zewngtrznymi ushu-
gami logistyki kontraktowej sa:

— rosnaca potrzeba konkurowania przez zwigkszenie poziomu obstugi,

— outsourcing jest widziany jako mechanizm obnizki kosztow,

— wzrastanie liczby zwrotow produktow,

— mozliwosci dostgpu do istniejacych umiejetnosci i bazy infrastrukturalnej i technicznej
[Ciesielski i Dhugosz, 2010, s. 221].

Swiadczenie ustug logistyki kontraktowej przez operatoréw logistycznych wykre-
owalo obszar ustug, ktore stawiaja przed dostawca szereg wymogoéw prawnych, tech-
nicznych i infrastrukturalnych. Wymagania te wyplywaja bezposrednio od samych klien-
tow, ktorzy rowniez zobligowani sa aspektami prawnymi do posiadania takich czy
innych rozwigzan w obszarze swojej dziatalno$ci produkcyjnej, jak roéwniez dystrybu-
cyjnej. Ustugi tego rodzaju sa swoistym elastycznym dopasowaniem si¢ do potrzeb
klienta, czyli uszyte sa na miarg.

2. Uslugi szyte na miare

Rozwdj ushug logistycznych dla branzy farmaceutycznej jest dzisiaj dla wielu firm
jednym ze strategicznych kierunkéw dziatalnosci. Zbudowanie dobrej obstugi logistycz-
nej wymaga sprawnego funkcjonowania w dwoch wymiarach: spetienia ostrych wy-
mogoéw prawa farmaceutycznego, w szczegdlnosci zasad Dobrej Praktyki Dystrybucyj-
nej oraz spelnienia oczekiwan klienta.

O tych ushugach mozna $miato powiedzie¢, ze naleza do grupy typowo szytych na mia-
re. To, co jest najwazniejsze, to wlasciwe zaprojektowanie proceséw magazynowych, tj.
przyjecia, magazynowania, realizacji zamowien i transportu. Znajomos$¢ dokumentacji towa-
rzyszacej tym procesom, w szczegolnosci zapewnienie procedur, Sciste przestrzeganie in-
strukcji oraz formularzy prezentujacych poprawnos$¢ ich przebiegu, sa obligatoryjne dla
przejrzystosci w relacjach klient-operator oraz szczegotowego okreslenia odpowiedzialnosci
firmy logistycznej [www 3].

Dla operatorow logistycznych §wiadczacych ushugi szyte na miarg sprostanie tym
wszystkim wymaganiom stanowi nie lada wyzwanie i niejednokrotnie niesie ze soba spore
wydatki inwestycyjne. Dla $wiadczenia tak dopasowanych ustug ogromne znaczenie ma
przeprowadzenie odpowiedniego przygotowania i zaplecza operacyjnego juz na pierwszym
etapie przymiarki do oferowania w niedalekiej przysztosci konkretnej ustugi. Wymagane jest
posiadanie przez operatora logistycznego specjalistycznej wiedzy w tym zakresie, a takze
znajomosci technik i narzedzi wspomagajacych prawidlowe i rzetelne kalkulowanie
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wszystkich sktadowych projektu i co za tym idzie, umieje¢tnosci wyszczeg6lnienia
wszystkich kosztow wptywajacych na finalna ofertg przedstawiana klientowi.

Na obecnym rynku ushug logistyki kontraktowej mozemy wyr6zni¢ kilka ustug
szytych na miarg oferowanych przez wiodacych operatoréw logistycznych, ktore $cisle
powiazane sa z dang branza gospodarki. Zaliczy¢ mozna do nich ushugi dla branzy automo-
tive, farmaceutycznej, odziezowej, oponiarskiej i kosmetycznej. Kazda z nich ma wobec
podmiotow $wiadczacych ustugi logistyczne indywidualne, unikatowe wymagania, lecz
w podstawowym zakresie zglasza zapotrzebowanie na glowne ustugi logistyczne typu maga-
zynowanie, transport, kompletacjg. Przyktad rozwiazan technicznych w magazynie stoso-
wanych dla branzy farmaceutycznej zostat przedstawiony na rys. 1. Na rys. 2 zaprezen-
towane zostaly przenos$niki automatyczne wykorzystywane w magazynie prowadzonym
dla klienta z branzy odziezowe;j.

Inwestycje przedstawione na rys. 1 i 2 sa inwestycjami poczynionymi po stronie opera-
tora logistycznego wedhug wytycznych klienta. Aby inwestycja zwrécita si¢ w odpowiednim
czasie, kontrakt logistyczny musi zosta¢ podpisany na okres przynajmniej 5 lat, dotyczy to
glownie inwestycji zwiazanych z branza odziezows, gdzie automatyzacja magazynu jest na
poziomie 70% jego powierzchni.

Odwotujac si¢ do tematu artykutu, nalezy si¢ skoncentrowa¢ na ushugach dla bran-
zy farmaceutycznej, ktore sa dos¢ skomplikowane zarowno pod wzgledem prawnym, jak
i procesowym. Wiaze si¢ to z bardzo skrupulatnym i szczegétowym przeanalizowaniem
wszystkich wymogdw stawianych przez instytucje rzadowe, a takze procedur oraz zato-
zen narzucanych przez samego klienta.

Rys. 1. Strefy przyjecia i wydania towaru w magazynie farmaceutycznym z wykorzystaniem
siatek oddzielajacych

Zrodto: Materiaty handlowe wiodacego operatora logistycznego z siedziba w centralnej Polsce.
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Rys. 2. Przenosniki automatyczne w magazynie prowadzonym dla klienta branzy odziezowej

Zrédto: Materiaty handlowe wiodacego operatora logistycznego z siedziba w potocnej Polsce.

3. Operatorzy logistyczni dla branzy farmaceutycznej

Sektor farmaceutyczny (medyczny) jest jedna z najwickszych i najszybciej rozwija-
jacych sig gatezi przemystu i przyczynia si¢ znaczaco do wzrostu gospodarczego. Ro-
snace znaczenie tej niezwykle wymagajacej branzy w gospodarce krajowej i migdzyna-
rodowej spowodowato wzrost zainteresowania nig ze strony operatoréw logistycznych,
skutkujac wdrozeniem bogatej gamy dedykowanych jej ustug logistycznych [www 1].

Logistyka branzy medycznej w zwiazku ze stawianymi jej wymogami nalezy do
najtrudniejszych i najbardziej skomplikowanych grup procesow logistycznych. Konsekwen-
cja tego jest wymog stawiany operatorom, aby projektujac rozwiazania logistyczne, spetniali
najbardziej restrykcyjne wymagania prawne, procesowe, a takze infrastrukturalne. Nie ulega
watpliwosci, ze profesjonalna obstuga operatora logistycznego to przede wszystkim zastuga
dopracowanych proceséw wspieranych praca wykwalifikowanej, kompetentnej kadry. Jest
oczywiste, ze wszystkie procesy magazynowe i transportowe, wspierane wiasciwa komuni-
kacja wewngtrzng i zewngtrzng, musza si¢ odbywac zgodnie z zachowaniem odpowiednich
przepiséw prawa farmaceutycznego oraz wytycznych GDP i GMP [www 1].

Spora czgs¢ dostawcow ustug skupita si¢ na pojedynczej lub dwoch branzach. Sa firmy,
ktore realizujg tylko logistyke kontraktowa np. z branzy farmaceutycznej czy odziezowe;.
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Podpisanie nowego kontraktu z kolejnym klientem w danej branzy jest wtedy o wiele
prostsze z racji posiadanej specjalizacji oraz wiedzy i zaplecza technicznego. Rowniez
klient bardziej sktonny jest wybra¢ firme, ktora tylko w tak waskim zakresie realizuje
logistyke, poniewaz prowadzone juz procesy dla obecnych klientow beda w duzym stopniu
zblizone do jego oczekiwan.

Kazdy nowy projekt zwiazany ze §wiadczeniem ushugi logistyki kontraktowej dla
branzy farmaceutycznej wiaze si¢ ze spetnieniem podstawowych i dodatkowych zatozen,
ktére przedstawia operator logistyczny jako swoje portfolio. Podstawowe i dodatkowe
zatozenia (wymagania — ustugi czg¢§ciowe) przedstawione zostaty w tabeli 1.

Tabela 1. Wymagania realizowane przez operatorow logistycznych

Wymagania podstawowe Wymagania dodatkowe
Kontrola wej$cia towardw w oparciu o status, kompletnosé Dystrybucja przesyltek drobnicowych w zimnym
i ewentualne roznice w iloéci i jakosci. tancuchu dostaw od 2°C do 8°C.
Kontrola wyjscia towar6w w oparciu o przestane zlecenia Staty monitoring temperatury.
wydania, status, kompletno$¢, ilo§¢/jakosé.
Zarzadzanie datq wazno$ci oraz numerami seryjnymi. Zarzadzanie badaniami klinicznymi.
Zarzadzanie statusami magazynowanego asortymentu Dystrybucja probek i literatury medyczne;j.

(towar niezwolniony/towar zwolniony) — wyréb podlega
kwarantannie w magazynie.

Podpisana umowa z firma deratyzacyjna. Utylizacja produktéw.

Raportowanie m.in.: dostaw przyjetych artykulow, stanow Zarzadzanie farmaceutyczne kwarantanng.
magazynowych, wydan, daty waznosci i numeroéw seryjnych,
statusow itp.

Ubezpieczenie sktadowanych towaréow — OC operatora Transport zgodny z GDP.

logistycznego.

Sktadowanie w regatach paletowych. Zarzadzanie licencjami i wyposazeniem dotyczacym
produktow narkotycznych.

Dystrybucja, kompletacja, administracja i inwentaryzacja. Zatrudnianie wykwalifikowanych farmaceutow.

Zrodto: Materiaty handlowe wiodacego operatora logistycznego z siedziba w centralnej Polsce.

Wigkszos$¢ z wymagan przedstawionych w tabeli 1 jest juz spetniana przez operato-
row logistycznych, co daje im na starcie spora przewagge konkurencyjna i utatwia komu-
nikacje¢ z klientem juz na etapie wczesnych negocjacji handlowych. Aby jednak propo-
nowac przysztym klientom z branzy farmaceutycznej ustugi logistyki kontraktowej szyte
na miarg, nalezy dobrze i rzetelnie przygotowaé procesy sprzedazowe rozwoju biznesu,
ktore operator logistyczny posiada w swoim portfolio.

4. Proces pozyskania klienta

Proces pozyskiwania klienta z branzy farmaceutycznej jest ztozony, zmudny i wy-
magajacy. Osoby reprezentujace dostawce ushug logistyki kontraktowej zaréwno posia-
daja specjalistyczna wiedzg z zakresu technik sprzedazy, prezentacji czy negocjacji, jak
1 wykazuja si¢ znajomos$cia procesow i procedur zwigzanych bezposrednio z konkretna
ustuga realizowana dla obecnych klientow. Kluczowa kompetencja pracownikow dziatu
rozwoju biznesu jest umiejetnosé przekazywania w taki sposob wiedzy o sprzedawanym
produkcie, aby klient dostrzegt korzysci dla siebie wynikajace z zaproponowanych roz-
wiazan oferowanych przez operatora.
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Gloéwnymi cechami wyrdzniajacymi osobg, ktora zajmuje si¢ sprzedaza ustug szy-
tych na miar¢ w logistyce kontraktowej sa:

— elastycznosc,

— samodzielnos$¢,

— komunikatywno$¢,

— szybkie dostosowywanie si¢ do sytuacji,

— rzetelno$¢,

— umiejetno$é szybkiego reagowania na zmieniajaca si¢ sytuacje,

— sumiennosé,

— nastawienie na wyniki,

— $wiadomos¢,

— odpowiedzialnos¢.

Koniecznos¢ posiadania wyzej wymienionych cech wynika z dlugotrwatego proce-
su pozyskiwania klientow z zakresu logistyki kontraktowej, ktory Srednio trwa od 4-6
miesigcy do nawet roku. Bardzo czg¢sto konczy si¢ zwyktym benchmarkiem przeprowa-
dzanym przez potencjalnych klientow. Pozyskanie klienta dla tego typu ushug wiaze si¢
przede wszystkim z dziataniem zgodnie ze strategia i kierunkiem rozwoju firmy i opiera
si¢ na kilku kluczowych zadaniach do wykonania:

— tworzenie, modyfikowanie i uaktualnianie wlasnej bazy kontaktow i nawigzywanych
relacji biznesowych w oparciu o narzgdzia informatyczne stuzace do zarzadzania re-
lacjami z klientami (CRM),

— badanie rynku, bazy danych, wywiadownie (business inteligence),

— udzial w przetargach na ustugi logistyczne (tender),

— udzial w spotkaniach i imprezach branzowych (konferencje, targi itp.).

Wyznaczy¢ nalezy réwniez szczegdtowy proces sprzedazowy, wedhig ktdrego
dzial handlowy powinien realizowaé polityke sprzedazy. Przyktadowe procesy sprzeda-
zowe zostaly przedstawione w tabeli 2, w ktorej przyjeto odpowiednie modelowanie,
czyli kolejno$¢ nastgpujacych po sobie etapéw rozmow, negocjacji 1 dziatan zmierzaja-
cych do celu, jakim jest pozyskanie klienta.

Tabela 2. Przyktadowe modele procesow sprzedazowych

MODEL I MODEL II
1. Nawiazanie kontaktu z klientem. 1. Zaproszenie do udziatu w przetargu.
2. Zorganizowanie spotkania i ogolna prezentacja firmy. 2. RFI, RFP, sesja Q&A, RFQ.
3. Wystanie formularza logistycznego. 3. Short-list.
4. Weryfikacja i analiza danych. 4. Spotkania negocjacyjne.
5. Przedstawienie oferty. 5. Implementacja (start-up).
6. Negocjacje, kontrakt.
7. Wdrozenie.

Zr6dto: Na podstawie procesu sprzedazy u operatora logistycznego w potudniowej Polsce.

Wybierajac jeden z modeli przedstawionych w tabeli 2, rozpoczyna sig ztoZony i czaso-
chtonny proces tworzenia oferty. Pierwszy jego etap to analiza potrzeb klienta. Skfada si¢ na
nig migdzy innymi do$¢ rozbudowany formularz logistyczny, w ktorym zawarte sg szczego-
fowe pytania dotyczace np. ilosci 1 rodzaju towaru, wielkosci wysylek czy estymacji sprzeda-
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zowej w skali roku. Kolejny etap analizy to wizytacja i audyt potrzeb logistycznych
klienta, czyli ustalenie zakresu ushug. W kolejnych etapach zbierane sa i analizowane
wszelkie niezbgdne dane, na podstawie ktorych dobiera si¢ preferowana i optymalna
lokalizacj¢ magazynu.

Kolejnym krokiem jest przygotowanie szczegdtowego kosztorysu, ktdry zawiera
miedzy innymi nastepujace sktadniki:

— personel operacyjny (pracownicy magazynowi) i administracyjny — pensje, premie,
podatki, ubezpieczenia (ZUS, PFRON),

— sprzet (wozki magazynowe, regaty, kosze, potki, owijarki, maszyny pakujace itp.), serwis,

— czynsz za wynajem powierzchni magazynowej i biurowej oraz tzw. service charge,

— oplaty eksploatacyjne (licznikowe) prad, ogrzewanie, woda, sprzatanie, od$niezanie,

— ochrona, monitoring CCTV, instalacja i utrzymanie systemu ppoz. (tryskacze ESFR),

— software IT: WMS i TMS (Warehouse & Transport Management Systems),

— hardware IT: (PC, drukarki, skanery, serwer, router, switch, tacza, back-up, UPS),

— podstawowe dostosowanie systemowe WMS (wczytanie danych logistycznych pro-
duktoéw), dodatkowe koszty programowania interfejsowej wymiany danych EDI,

— koszty etykiet i materialdw handlingowych (tasma, folia, tonery, dokumenty PZ, WZ, LP),

— overhead (koszty zwiazane z zarzadzaniem firma),

— profit (marza).

Trzeci etap tworzenia oferty logistycznej to finalne przygotowanie oferty poprzez
zastosowanie wizualizacji w oparciu o prezentacje z wykorzystaniem aplikacji Power Point,
ktora zawiera: projektowanie rozwigzania logistycznego; symulacje wariantow, rysunki, pla-
ny, wizualizacje; zbieranie ofert od dostawcow; oszacowanie kosztow dostosowania systemu
WMS; zebranie kosztow i przygotowanie oczekiwanego formatu stawek za ustugi logistycz-
ne (magazynowanie, handling, komisjonowanie, VAS, transport, obsluga celna itp.).

Ostatnim etapem tworzenia oferty ustug logistyki kontraktowej dla branzy farmaceu-
tycznej jest odpowiednie sformutowanie i opisanie warunkow i dodatkowych zatozen do
oferty, do ktorych zalicza sig przede wszystkim: dlugos$¢ kontraktu, termin platnosci, roczng
indeksacje stawek, systemy rabatowe i przewidywany termin rozpoczgcia wspotpracy.

Finalna oferta najczesciej w pierwszej kolejnosci wysylana jest droga mailowa w posta-
ci pliku nieedytowalnego, tak aby potencjalny klient miat czas na zapoznanie si¢ ze wszyst-
kimi warunkami $wiadczenia ushug. Proponuje si¢ rowniez klientowi spotkanie biznesowe,
na ktérym przedstawiciel operatora logistycznego prezentuje szczegdtowo zatozenia do
oferty oraz propozycje konkretnych rozwigzan zbieznych z oczekiwaniami klienta. Ak-
ceptacja przez klienta warunkow wspotpracy rozpoczyna kolejny etap, jakim jest projekt
wdrozenia i rozpoczgcia §wiadczenia ustug takze w oparciu o warunki techniczne i wy-
mogi organizacyjne.

5. Wymogi techniczne i organizacyjne jako wyzwanie dla operatoréow

W logistyce przyjmuje si¢, ze dany produkt ma wartos¢ tylko wtedy, gdy mozna
nim dysponowa¢ w okreslonym miejscu i okreslonym czasie. W przypadku farmaceutykow
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teza ta wydaje si¢ jeszcze mocniej uzasadniona. Tego samego w makroskali wymagaja row-
niez klienci farmaceutyczni od swych operatorow, przy czym odbiorca nie jest pacjent, ale
apteka, hurtownia, szpital. Dostawa na czas do odbiorcow czgsto warunkuje skuteczna tera-
pi¢ pacjentow. Logistyka dla tej branzy realizowana na produktach ,,wrazliwych”, jakimi sa
farmaceutyki, wymaga od operatora odpowiedniego z nimi postgpowania. Operacje logi-
styczne komplikuja ostre wymogi szeroko pojetego prawa farmaceutycznego, a w szczegol-

nosci wyzej wspomnianej Dobrej Praktyki Dystrybucyjnej [www 2].

Zanim zapadnie decyzja, czy podejmowac dziatania logistyczne w ramach ,,logi-
styki in-house”, czy zleci¢ ja zewngtrznemu ustugodawcy, warto zdefiniowac, jakie za-
dania maja do wykonania przedsigbiorstwa. Wérdd koncernow produkcyjnych i handlo-
wych oraz ustugodawcéw logistycznych wyodrebniono nastepujace funkcje logistyczne
[Rao i Young, 1994, s. 13]:

— funkcje planistyczne — wybor lokalizacji, wybor dostawcy, zawieranie umow z do-
stawca, harmonogramowanie tras,

— funkcje zwiazane ze sprzgtem — wybor, przemieszczanie, pozycjonowanie, kontrola,
zamawianie, naprawy,

— funkcje terminalowe — np. kontrola na wejsciu,

— funkcje handlingowe (manipulacyjne) — odbior, konsolidacja, dystrybucja, ekspedy-
cja, przetadunek,

— funkcje administracyjne — zarzadzanie zamoéwieniami, przygotowanie dokumentow,
odprawa celna, fakturowanie, ocena efektywnosci dziatan, ustugi informacyjne, ko-
munikacja,

— funkcje magazynowe — odbidr, kontrola zapasow, wysytka,

— funkcje preprodukcji/postprodukcji — sekwencjonowanie, pakowanie, znakowanie,

— funkcje transportowe — monitorowanie, ustugi line-haul, koordynacja transportu mul-
timodalnego.

W praktyce w Polsce przyjat si¢ podziat na dwa typy prowadzenia dziatalnosci logi-
stycznej dla firm farmaceutycznych — z wykorzystaniem modelu hurtowni farmaceutycznych
lub sktadéw konsygnacyjnych. W obydwu przypadkach produkty farmaceutyczne musza by¢
skutecznie izolowane od warunkéw zewngtrznych, a pomieszczenia magazynowe musza
speia¢ wszystkie wymagania techniczne i sanitarno-higieniczne gwarantujace szeroko pojg-
te bezpieczenstwo.

Magazyny powinny by¢ wyposazone w zalegalizowane urzadzenia termoregulacyjne
umozliwiajace calodobowa kontrolg oraz rejestracj¢ temperatury i wilgotnosci powietrza,
komory chlodnicze, instalacje wentylacyjno-oddymiajaca i systemy alarmowe informujace
o odstepstwach od zatozonych warunkoéw sktadowania. Dodatkowo w przypadku pro-
duktow wrazliwych na §wiatlo dostawca ushug logistycznych powinien zapewni¢ mozli-
woS$¢ przechowywania ich w zaciemnionych miejscach.

Niezwykle wazna sprawa w przypadku farmaceutykow jest ich wlasciwy transport. Na-
lezy pamigtac o tym, ze samochody przewozace leki powinny byé wyposazone w agregaty
umozliwiajace utrzymanie statej temperatury oraz systemy umozliwiajace generowanie
wydrukéw temperaturowych (staty monitoring transportu). Niedotrzymanie wiasciwych
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warunkow sktadowania oraz transportu moze skutkowaé utrata jakosci produktow lecz-
niczych, a tym samym stanowi¢ zagrozenie dla zdrowia, a nawet zycia pacjenta.

Wazne jest tez zapewnienie dobrej komunikacji pomigdzy klientem a operatorem.
Szczegdlnie istotna jest tutaj przejrzystos¢ dziatania, elastycznosc i otwarto$¢ w codziennej
wspotpracy. Druga kwestia niezwykle wazna jest odpowiednie zarzadzanie ryzykiem. Zna-
jomos¢ mozliwych zagrozen wplywa bowiem pozytywnie na proces podejmowania de-
cyzji, umozliwia optymalizacj¢ procesow, zwigksza przeplyw informacji oraz rozwija
sposoby komunikowania si¢ pomigdzy klientem a operatorem [www 3].

Podsumowanie

Sprzedaz i rozwdj ushug logistyki kontraktowej sa w duzym stopniu podatne na
zmiany i trendy rynkowe. Operator logistyczny, ktory oferuje taka ustuge, musi by¢ bar-
dzo elastyczny wobec wymagan klienta, powinien rowniez posiada¢ wiedzg i zasoby do
realizacji zadan nowoczesnej logistyki oraz skupiaé si¢ na wlasnych kluczowych umie-
jetnosciach. Podczas realizacji ustugi logistyki kontraktowej nie jest wskazane zajmowanie
si¢ wszystkim, czego wymaga obecnie rynek logistyczny. Nalezy si¢ skupi¢ na ustudze,
ktdra daje od razu warto$¢ dodana dla klienta i jest swoistym wyr6znikiem na rynku ustug
logistycznych, np. ustudze szytej na miarg dla branzy farmaceutyczne;.

Swiadczenie ustug logistycznych dla rynku farmaceutycznego staje si¢ coraz bardziej
popularne i coraz wigcej operatorow zabiega o t¢ grupe klientow. Rynek tych ustug jest coraz
szerszy. Z drugiej strony ustugi te sa najmniej podatne na wahania rynkowe, gdyz zawsze
istnieje zapotrzebowanie na ustugi medyczne.

Im wigkszy stopien skomplikowania ustugi logistycznej, tym glebszej analizie na-
lezy poddawacé rozwiazania, ktore stosuje klient, oraz rzeczywiste jego potrzeby. Wy-
maga to zaangazowania czasu i srodkow na etapie przygotowania oferty oraz dyspono-
wania olbrzymia wiedza ekspercka, ktorg pracownicy zdobywaja przez lata. Efektem
tego wysitku jest wykreowanie ustugi bedacej czyms wigceej niz tylko prosta suma wielu
ustug sktadowych. Do projektow wymagajacych szycia na miarg nalezy zaliczy¢ przed-
sigwzigcia, ktore wymagaja wykorzystania réznych gatezi transportu, w tym transportu
intermodalnego, oraz ustugi logistyczno-magazynowe stanowiace w swej istocie outso-
urcing okreslonych obszaréw dziatan operacyjnych klienta [www 4].

Literatura

Ciesielski M., Dlugosz J. (2010), Strategie tancuchow dostaw, PWE, Warszawa.

Power M.J., Desouza K.C., Bonifazi C. (2006), The Outsourcing Handbook: How To Implement
a Successful Outsourcing Process, MT Biznes, Warszawa.

Rao K., Young R.R. (1994), Global Supply Chains: Factors Influencing Outsourcing of Logistics Func-
tions, ,,International Journal of Physical Distribution & Logistics Management”, Vol. 26.

[www 1] http://pharmalogistics.pl/?p=1064 (dostep: 9.04.2015).



Ustugi logistyki kontraktowej szyte na miare dla klienta... 281

[www 2] http://pharmalogistics.pl/?p=1197 (dostep: 9.04.2015).

[www 3] http://mojafirma.infor.pl/moto/logistyka/transport/574060,Farmacja-i-uslugi-medyczne-
przyszloscia-branzy-TSL.html (dostgp: 2.04.2015).

[www 4]  http://biznes.gazetaprawna.pl/artykuly/9604,firmy_transportowe naduzywaja_pojecia_
uslug_szytych na_miare.html (dostgp: 10.04.2015).

CONTRACT LOGISTICS SERVICES TAILORED FOR A CUSTOMER
OF THE PHARMACEUTICAL INDUSTRY

Summary: The article presents the essential process of contract logistics services tailored to the
customer of the pharmaceutical industry. Issues related to legal and technical requirements, with
which they are faced by logistics operators providing such services, are also included. Underlined
are aspects of the customer acquisition process, which consists of four basic stages of preparing
a bid contract logistics.

Keywords: contract logistics, tailored services, logistics for pharmacy.



