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Leki na łączach
Z roku na rok rośnie wartość światowego rynku farmaceutycznego i szacuje się, że w 2004 r.
osiągnął on kolejny rekord – 500 mld dol. w cenach producenta. Wszystko wskazuje na to, że
tendencja wzrostowa zostanie nadal utrzymana. Dotyczy to również Polski. 

Wzrost sprzeda¿y nastêpuje mimo prób ograni-
czenia wydatków na leki, które przyjmuj¹ ró¿n¹
postaæ. Redukcji kosztów farmakoterapii s³u¿¹
m.in. substytucja generyczna, receptariusze, tera-
pia stopniowana, kontrola ordynacji lekarskiej,
weryfikacja uprawnieñ refundacyjnych. Jedn¹
z bardziej popularnych form ograniczania wydat-
ków, a zarazem dystrybucji leków staje siê ostatnio

sprzeda¿ wysy³kowa. Ten rodzaj handlu farmaceu-
tykami rozwija³ siê do tej pory g³ównie w USA, na-
tomiast Europa pod tym wzglêdem pozostawa³a
daleko w tyle. Jednak po korzystnych dla sprzeda-
¿y wysy³kowej leków zmianach legislacyjnych, ja-
kie nast¹pi³y niedawno w Unii Europejskiej, nale-

¿y spodziewaæ siê dynamicznego rozwoju tego
sektora równie¿ na Starym Kontynencie. 

EE--ccoommmmeerrccee
Sprzeda¿ leków przez Internet jest jedn¹ z form

rozwijaj¹cego siê obecnie bardzo dynamicznie e-co-
mmerce. W naszych rozwa¿aniach przez okreœlenie
sprzeda¿ leków przez Internet bêdziemy rozumieæ de-

taliczn¹ sprzeda¿ wysy³kow¹ realizowan¹ przez firmê,
która posiada specjaln¹ witrynê internetow¹. Samo
zamówienie mo¿e byæ z³o¿one poprzez wype³nienie
odpowiedniej aplikacji na stronie internetowej lub te¿
poprzez call centre albo za pomoc¹ poczty e-mail
lub te¿ e-prescribing (recepty elektronicznej). 

” Wielkość sprzedaży leków przez Internet jest szacowana na ponad 10 proc. 
światowego rynku aptecznego ”

Sprzedaż leków przez Internet – moda czy przyszłość w sprzedaży leków? 

rynek farmaceutyczny
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Sprzeda¿ przez Internet ma coraz wiêkszy udzia³
w ca³oœci sprzeda¿y leków i obecnie jest szacowana
na ponad 10 proc. œwiatowego rynku aptecznego
(z czego wiêkszoœæ realizowana jest w USA). 

O popularnoœci sprzeda¿y wysy³kowej decydu-
je szereg przyczyn: 
• tradycyjna forma sprzeda¿y leków w aptece jest

w stadium dojrza³oœci, 
• zwiêksza siê dostêp do Internetu oraz czêstoœæ

dokonywania zakupów za jego poœrednictwem, 
• ludzie coraz bardziej dbaj¹ o zdrowie i wykorzystu-

j¹ Internet jako Ÿród³o informacji na jego temat, 
• decydowanie o sprawach zwi¹zanych ze zdro-

wiem przechodzi w rêce pacjenta, 
• zwiêksza siê znaczenie samoleczenia, 

• wzrasta liczba leków dostêpnych bez recepty, 
• stale roœnie nacisk na obni¿enie kosztów ochro-

ny zdrowia, 
• ludzie s¹ coraz bardziej wygodni i coraz bar-

dziej zapracowani, 
• rozwija siê skoordynowana opieka farmaceu-

tyczna (PBM – patrz Mened¿er Zdrowia 2005; 1)
oraz e-prescribing. 

IInntteerrnneettoowwii  ddeeaalleerrzzyy  

Sprzeda¿ wysy³kowa, jak wszystko co nas ota-
cza, ma zalety i wady (tab. 1.). Byæ mo¿e niektóre
z nich – szczególnie wady – s¹ nieco wyolbrzymio-
ne, niemniej jednak s¹ one przedstawiane w dys-
kusjach na temat sprzeda¿y wysy³kowej leków
i dlatego warto o nich wspomnieæ. Wiêksza czêœæ
przeciwwskazañ to tak naprawdê wady sprzeda¿y
wysy³kowej leków prowadzonej nielegalnie, które
nie wystêpuj¹ w odpowiednio i zgodnie z prawem
prowadzonej aptece internetowej. 

W rocznym raporcie z 2003 r. International
Narcotics Control Board (INCB) [1] wskazano, ¿e
coraz wiêksza liczba dealerów wykorzystuje Inter-
net do sprzeda¿y leków zawieraj¹cych substancje
narkotyczne oraz inne substancje, których sprze-
da¿ podlega kontroli. INCB zasugerowa³, ¿e ko-
nieczne jest podjêcie bardziej zdecydowanych
dzia³añ w celu zahamowania tego zjawiska. 

Z wad sprzeda¿y wysy³kowej warto wymieniæ
tak¿e warunki przechowywania leków w trakcie
transportu. Zagadnienie to badano w USA w la-
tach 90. W wyniku badañ przeprowadzonych
przez United States Pharmacopeia (USP) stwier-
dzono, ¿e w miesi¹cach letnich leki sprzedawane
wysy³kowo s¹ nara¿one na temperatury przekra-
czaj¹ce dopuszczalne normy. Podobnie wzglêdna

wilgotnoœæ powietrza ulega³a w trakcie transportu
zmianom w bardzo du¿ym zakresie. W wyniku tych
badañ USP zarekomendowa³a u¿ywanie specjal-
nych pasków wskaŸnikowych mierz¹cych tempera-
turê i wilgotnoœæ [2]. 

DDooœœwwiiaaddcczzeenniiaa  aammeerryykkaaññsskkiiee  

Sprzeda¿ wysy³kowa leków w USA ma d³ug¹,
ponad 40-letni¹ historiê i obecnie stanowi istotny
kana³ sprzeda¿y detalicznej leków. W zwi¹zku
z powy¿szym USA mog¹ stanowiæ dla Europy pew-
nego rodzaju wyznacznik tego, czego mo¿na bê-
dzie siê u nas spodziewaæ w przysz³oœci. 

Na pocz¹tku rozwoju Internetu na rynku ame-
rykañskim istnia³y niezale¿ne elektroniczne apteki,
póŸniej istniej¹ce sieci aptek przesz³y do kontrata-
ku i stworzy³y w³asne witryny internetowe, co odbi-
³o siê negatywnie na tych pierwszych. Obecnie
apteki internetowe w czystej formie s¹ prowadzo-
ne przez firmy tworz¹ce PBM. 

ZZaalleettyy WWaaddyy

• farmakoterapia przewlekle chorych • sprzeda¿ leków zakazanych, niedopuszczonych do obrotu itp.
• dostêpnoœæ do leków dla osób starszych, niepe³nosprawnych • niekontrolowana sprzeda¿ leków, mo¿liwoœæ uzale¿nienia
• dostêpnoœæ do leków dla osób zamieszkuj¹cych w rejonach (najnowszy raport International Narcotics Control Board)

o ma³ej gêstoœci zaludnienia • nadmierne spo¿ycie leków
• dostêpnoœæ czasu i miejsca dla osób pracuj¹cych zawodowo • czêsto brak mo¿liwoœci uzyskania porady aptekarskiej
• Internet jest preferowanym miejscem zakupu dla specyficznej – pogorszenie stanu zdrowia pacjentów

grupy klientów • zmniejszenie obrotów na najbardziej intratny asortyment
• wiêkszy wp³yw pacjenta na podejmowane decyzje zakupowe w tradycyjnych kana³ach sprzeda¿y
• anonimowoœæ kupuj¹cego • leki w trakcie transportu s¹ nara¿one na niekorzystne
• ni¿sze ceny leków warunki przechowywania

Opracowanie w³asne Capgemini na podstawie ró¿nych Ÿróde³

TTaabb..  11.. Zalety i wady wysy³kowej sprzeda¿y leków

” W USA sprzedaż wysyłkowa stanowi aż 18,3 proc. sprzedaży leków na rynku aptecznym”
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W ci¹gu swojej d³ugiej historii sprzeda¿ wysy³-
kowa w USA stopniowo zyskiwa³a coraz wiêcej
zwolenników. Obecnie o wielkiej popularnoœci
sprzeda¿y wysy³kowej leków œwiadczy fakt, ¿e
w 2002 r. stanowi³a ona a¿ 18,3 proc. sprzeda-
¿y leków na rynku aptecznym w ujêciu wartoœcio-
wym (czyli 33,5 mld dol.). Nale¿y podkreœliæ, ¿e
sprzeda¿ wysy³kowa dotyczy nie tylko OTC, bo-
wiem w 2004 r. a¿ 13,8 proc. recept zrealizowa-
no wysy³kowo [3]. 

Trzeba te¿ zwróciæ uwagê, ¿e w USA apteki in-
ternetowe s¹ poddawane kontroli FDA (Food and
Drug Administration) i te, które nie spe³niaj¹ okre-
œlonych wymagañ, s¹ zamykane lub nak³ada siê
na nie wysokie grzywny [4]. 

Analizuj¹c rynek sprzeda¿y wysy³kowej w USA,
koniecznie trzeba wspomnieæ o sprzeda¿y wysy³-
kowej leków z Kanady do USA. Przyczyn¹ tego zja-
wiska s¹ znacznie ni¿sze ceny leków w Kanadzie.
Sprzeda¿ ta dotyczy tak¿e leków na receptê, mimo

¿e zgodnie z amerykañskim prawem sprzeda¿ wy-
sy³kowa leków na receptê z Kanady jest zabronio-
na. Obecnie w³adze kanadyjskie opracowuj¹ pro-
jekt uregulowañ prawnych, które uniemo¿liwi³yby
ten proceder [5]. 

Na koniec warto wspomnieæ, ¿e w USA istnieje
wiele czynników, które bêd¹ wywieraæ stymuluj¹cy
wp³yw na dalszy rozwój tej formy sprzeda¿y: 
• najwiêkszy rynek farmaceutyczny na œwiecie, 
• stale rosn¹ce koszty farmakoterapii, 
• rosn¹ce koszty funkcjonowania tradycyjnych aptek, 
• wy¿sze ceny lekarstw ni¿ na innych rynkach, 
• bardzo wymagaj¹cy pacjenci, którzy chc¹ braæ

sprawê swojego zdrowia we w³asne rêce, 

• powszechny dostêp do Internetu oraz czêste u¿y-
wanie go jako Ÿród³a informacji na temat zdrowia, 

• powszechnoœæ zakupów dokonywanych za po-
moc¹ Internetu, 

• starzej¹ce siê spo³eczeñstwo, 
• rozwój PBM oraz recept elektronicznych. 

W zwi¹zku z powy¿szym udzia³ sprzeda¿y wysy³-
kowej leków na rynku amerykañskim z pewnoœci¹
nadal bêdzie siê zwiêkszaæ. 

UUnniiaa  pprrzzeedd  TTrryybbuunnaa³³eemm

W Unii Europejskiej sprzeda¿ leków przez Inter-
net od dawna wywo³ywa³a du¿e emocje, a pe³na
legalizacja tego procederu jest rezultatem sporu,
który trafi³ do Europejskiego Trybuna³u Sprawiedli-
woœci (ETS) w Luksemburgu. 

DocMorris, holenderska apteka internetowa
funkcjonuj¹ca od 2000 r. (w dalszej czêœci arty-
ku³u zostanie ona bli¿ej opisana), ze wzglêdu na

ni¿sze ceny leków w Holandii ni¿ w Niemczech
sprzedawa³a farmaceutyki g³ównie na rynku nie-
mieckim. Nietrudno zrozumieæ, ¿e nie wywo³ywa-
³o to entuzjazmu u niemieckich aptekarzy, chro-
nionych na rynku krajowym przez niemieckie pra-
wo farmaceutyczne. 

Wed³ug reprezentuj¹cej aptekarzy Niemieckiej
Izby Aptekarskiej (Deutscher Apothekerverband)
dzia³alnoœæ apteki internetowej by³a niezgodna
z niemieckim prawem. Przedstawiciel holenderskiej
firmy twierdzi³ natomiast, ¿e dzia³alnoœæ ta jest zgod-
na z prawem unijnym i ¿e to niemieckie prawo unie-
mo¿liwia swobodny przep³yw towarów, który jest jed-
n¹ z zasad jednolitego rynku wewnêtrznego UE. 

” W Europie legalizacja sprzedaży leków przez Internet jest rezultatem sporu, 
który trafił do Europejskiego Trybunału Sprawiedliwości ”

PPhhaarrmmaaccyy  22UU DDooccMMoorrrriiss..ccoomm

Najwiêksza brytyjska apteka internetowa (60 tys.  Apteka istnieje od 2000 r., zosta³a za³o¿ona przez dwóch farmaceutów
klientów w bazie danych). Jako pierwsza apteka  holenderskich przy wspó³udziale niemieckiej spó³ki typu venture capital:
internetowa jest oficjalnie zatwierdzona przez  • holenderska apteka internetowa zlokalizowana w pobli¿u granicy
Królewskie Towarzystwo Farmaceutyczne: z Niemcami, której klientami s¹ przewa¿nie Niemcy
• realizuje recepty po ich otrzymaniu poczt¹ • realizuje recepty i wysy³a lekarstwa do pacjentów po otrzymaniu
• wspó³pracuje z NHS w zakresie e-prescribing recept poczt¹
• w ofercie ma 5 tys. produktów • ceny s¹ przewa¿nie o 20 proc. ni¿sze ni¿ w aptekach niemieckich

– leków, produktów zdrowotnych i kosmetyków • bawarska ubezpieczalnia zdrowotna podpisa³a kontrakt z DocMorris
i zaleca swoim cz³onkom realizowanie recept przez Internet

Opracowanie w³asne Capgemini na podstawie ró¿nych Ÿróde³ oraz stron internetowych aptek

TTaabb..  22.. Przyklady aptek internetowych w UE
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Spór miêdzy stronami trafi³ wreszcie do ETS,
który w grudniu 2003 r. wyda³ orzeczenie w tej
sprawie: 
• Europejski Trybuna³ Sprawiedliwoœci zadecydo-

wa³, ¿e artyku³ z niemieckiego prawa farmaceu-
tycznego, zabraniaj¹cy sprzeda¿y wysy³kowej le-
ków, jest zgodny z prawem unijnym tylko w od-
niesieniu do lekarstw sprzedawanych na receptê, 

• Trybuna³ zadecydowa³ równie¿, ¿e restrykcje za-
warte w niemieckim prawie farmaceutycznym
nie s¹ uzasadnione w przypadku leków OTC za-
rejestrowanych w Niemczech. 

Orzeczenia Europejskiego Trybuna³u Sprawiedli-
woœci, z uwagi na wy¿szoœæ prawa wspólnotowego
nad prawem krajowym, musz¹ byæ respektowane
we wszystkich krajach cz³onkowskich Unii. W zwi¹z-
ku z powy¿szym wysy³kowa sprzeda¿ leków, która
przedtem by³a legalna tylko w kilku krajach EU,
dziêki wyrokowi Europejskiego Trybuna³u Sprawie-
dliwoœci zosta³a zalegalizowana w ca³ej Unii. 

SSttooppnniioowwyy  rroozzwwóójj

Z orzeczenia Trybuna³u Sprawiedliwoœci jasno
wynika, ¿e sprzeda¿ wysy³kowa mo¿e obejmowaæ
co najmniej leki OTC. Oczywiœcie, leki sprzeda-
wane wysy³kowo musz¹ byæ zarejestrowane w do-
celowym kraju sprzeda¿y. Niektóre kraje s¹ nawet
bardziej liberalne ni¿ wynika to z orzeczenia ETS
i pozwalaj¹ na sprzeda¿ wysy³kow¹ tak¿e leków
na receptê (np. Wielka Brytania). 

W dotychczasowym rozwoju aptek interneto-
wych w Europie mamy do czynienia z nastêpuj¹-
cymi zjawiskami: 
• na bazie aptek internetowych podejmowane s¹

wspólne, prywatno-rz¹dowe inicjatywy e-prescri-
bing (Wielka Brytania), 

• niektóre instytucje ubezpieczeniowe preferuj¹
wysy³kow¹ sprzeda¿ leków oraz apteki interne-
towe, licz¹c w nich sposób na obni¿enie kosz-
tów farmakoterapii [6], 

• istnieje silne lobby w³aœcicieli aptek, którzy s¹
niechêtni rozwojowi aptek wysy³kowych. 

OdpowiedŸ na pytanie, czy sprzeda¿ wysy³ko-
wa leków w UE ma przed sob¹ przysz³oœæ, na
pewno jest twierdz¹ca. Wed³ug Miêdzynarodowej
Federacji Hurtowni Farmaceutycznych w 2004 r.
apteki internetowe w Europie mia³y osi¹gn¹æ 5–8
proc. udzia³ w rynku [7]. Nale¿y siê jednak spo-

dziewaæ, ¿e dalszy rozwój sprzeda¿y wysy³kowej
nie bêdzie odbywa³ siê gwa³townie, lecz stopnio-
wo. Wiele bêdzie zale¿eæ od dzia³añ legislacyj-
nych regulatorów rynku farmaceutycznego na po-
ziomie UE oraz rz¹dów krajów cz³onkowskich
(chocia¿by w zakresie wspomnianej wczeœniej
mo¿liwoœci sprzeda¿y wysy³kowej leków na recep-
tê). Rejestracja leków wg procedury centralnej
u³atwi rozwój sprzeda¿y wysy³kowej. Motorem
wzrostu tego rodzaju handlu bêdzie tak¿e fakt, ¿e
pomiêdzy poszczególnymi krajami UE istniej¹ bar-
dzo du¿e ró¿nice w cenach leków. Jest kilka przy-
czyn takiego stanu rzeczy. W strukturze ceny deta-
licznej leków w krajach starej Piêtnastki VAT stano-
wi od 0 do 20 proc., mar¿a aptekarska od 17,3
do 30,9 proc., a mar¿a hurtowa od 2,4 do 10,8
proc. Z tego wzglêdu w cenie p³aconej przez pa-
cjenta w aptece cena producencka, w zale¿noœci
od kraju, stanowi od 51,2 do 77,6 proc. [8]. Te
du¿e ró¿nice cenowe bêd¹ istotnym stymulatorem
dla sprzeda¿y wysy³kowej. 

Rozwój e-perscribingu (recept elektronicznych)
w krajach UE równie¿ powinien siê prze³o¿yæ na
rozwój sprzeda¿y wysy³kowej leków. 

CCyyffrroowwaa  PPoollsskkaa

Od 1 maja 2004 r., równoczeœnie z nasz¹ ak-
cesj¹ do UE, orzeczenie Europejskiego Trybuna³u
Sprawiedliwoœci dotycz¹ce sprzeda¿y wysy³kowej
leków obowi¹zuje równie¿ w Polsce. 

W zwi¹zku z powy¿szym, mimo ¿e art. 68 ust.
3 ustawy Prawo farmaceutyczne formalnie zakazuje
sprzeda¿y wysy³kowej produktów leczniczych w ra-
mach obrotu detalicznego, wysy³kowa sprzeda¿ le-
ków jest w Polsce legalna, choæ z pewnymi ograni-
czeniami: nazwa apteka jest zastrze¿ona dla aptek
tradycyjnych, sprzeda¿ dotyczy wy³¹cznie leków OTC. 

Analizuj¹c sprzeda¿ wysy³kow¹ w Polsce, trzeba
stwierdziæ, ¿e istnieje wiele firm oferuj¹cych pro-
dukty lecznicze przez Internet, jednak¿e wiêkszoœæ
z nich ma na razie bardzo ograniczony asortyment
czy te¿ jest niewiarygodna. Pierwsz¹ polsk¹ apte-
k¹ internetow¹ jest Dom Zdrowia, dzia³aj¹cy
w oparciu o pozwolenie na prowadzenie punktu
aptecznego [9]. Warto wspomnieæ, ¿e mimo jed-
noznacznych uwarunkowañ prawnych, pierwsza
polska apteka internetowa na pocz¹tku swojej
dzia³alnoœci napotyka³a na przeszkody ze strony
Nadzoru Farmaceutycznego. 

” Niektóre instytucje ubezpieczeniowe preferują wysyłkową sprzedaż leków oraz apteki 
internetowe, widząc w nich sposób na obniżenie kosztów farmakoterapii ”
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” Według Międzynarodowej Federacji
Hurtowni Farmaceutycznych apteki 
internetowe w Europie w zeszłym roku
osiągnęły 8-proc. udział w rynku ”

Rozwój sprzeda¿y wysy³kowej w Polsce bêdzie
uzale¿niony od kilku czynników. Nale¿y do nich
przede wszystkim upowszechnienie dostêpu do
nowoczesnych kana³ów komunikacji (call centre,
Internet). Kolejnym elementem jest zmieniaj¹cy siê
model zachowania konsumentów, coraz bardziej
przyzwyczajonych do korzystania z zakupów przez
sieæ oraz za poœrednictwem call centre. Oczywi-
œcie, warunkiem koniecznym do rozwoju sprzeda-
¿y wysy³kowej bêdzie równie¿ atrakcyjnoœæ ceno-
wa polskich aptek internetowych, rozumiana jako
ni¿sza ni¿ w tradycyjnej aptece cena leków (³¹cz-
nie z op³at¹ pocztow¹). Je¿eli te warunki zostan¹
spe³nione, to nale¿y siê spodziewaæ, ¿e w Polsce
udzia³ sprzeda¿y wysy³kowej w ca³kowitej sprzeda-
¿y leków bêdzie stopniowo dochodziæ do poziomu
sprzeda¿y w starych krajach UE. Informatyzacja
s³u¿by zdrowia i wprowadzenie elektronicznych re-
cept równie¿ przyczyni³oby siê do rozwoju wysy³ko-
wej sprzeda¿y leków. 

TTrrwwaa³³yy  ttrreenndd

Nie ulega w¹tpliwoœci, ¿e wysy³kowa sprzeda¿
leków to nie moda, lecz trwa³y trend, jaki wystêpu-
je obecnie w dystrybucji farmaceutyków. ¯ywe

dyskusje, które wywo³uje ten temat, wynikaj¹
z faktu, ¿e wysy³kowa sprzeda¿ leków redefiniuje
uk³ad si³ w zakresie sprzeda¿y detalicznej farma-
ceutyków i – jak zawsze w tej sytuacji – jedni na
tym zyskuj¹, a inni trac¹. Wszystko jednak wskazu-
je na to, ¿e wysy³kowa sprzeda¿ leków bêdzie z ro-
ku na rok zyskiwaæ na znaczeniu. 

MMaatteerriiaa³³yy  ŸŸrróódd³³oowwee
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Zbigniew Tytko
starszy konsultant w Dziale Doradztwa
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W kolejnym numerze:
• Wywiad z Andrzejem Rysiem, by³ym wiceministrem zdrowia, obecnie dyrektorem zarz¹dzaj¹cym

Ogólnopolskiego Zwi¹zku Pracodawców Prywatnych S³u¿by Zdrowia. 

• Pe³zaj¹ca prywatyzacja – zapis dyskusji redakcyjnej o outsourcingu us³ug medycznych,
przeprowadzonej ze specjalistami z Centrum im. Adama Smitha, dyrektorami szpitali 
oraz mened¿erami zdrowia.

• Szpitalne holdingi – czy tworzenie przez szpitale wspólnot zakupowych mo¿e zmniejszyæ koszty dzia³ania
jednostek leczniczych? Opis polskiej teorii i praktyki trustów medycznych dzia³aj¹cych w Wielkiej Brytanii.

• Zaszczurzone szpitale – przemilczany temat higieny w polskich placówkach zdrowotnych. 

• Opisujemy kulisy powstania za³¹cznika nr 4 – powstaj¹cej w³aœnie bazy endoprotezoplastyki.
Niezgodna z rozporz¹dzeniem ministra ankieta mo¿e byæ Ÿród³em informacji marketingowych.
Dlaczego nikt w Ministerstwie Zdrowia ani w NFZ nie reaguje? Czy lobbyst¹ jest postaæ zwi¹zana 
z najwy¿szymi decydentami w s³u¿bie zdrowia?

• Pierwszy w Polsce ranking uczelni i wydzia³ów kszta³c¹cych mened¿erów zdrowia.


