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zir.nsk.hr
https://zir.nsk.hr/islandora/object/efos%3A3921/datastream/PDF/view

repozitorij.efos.hr
https://repozitorij.efos.hr/en/islandora/object/efos%3A3822/datastream/PDF /view

repozitorij.efos.hr
https://repozitorij.efos.hr/en/islandora/object/efos%3A3670/datastream/PDF/view

repozitorij.efos.hr
https://repozitorij.efos.hr/en/islandora/object/efos%3A3817/datastream/PDF/view

zir.nsk.hr
https://zir.nsk.hr/islandora/object/efos:4656/datastream/PDF/view

www.hzjz.hr
https://www.hzjz.hr/wp-content/uploads/2021/07/Rad-bolnica-u-2020.pdf

repozitorij.mef.unizg.hr
https://repozitorij.mef.unizg.hr/islandora/object/mef%3A3341/datastream/PDF/view

eur-lex.europa.eu
https://eur-lex.europa.eu/legal-content/EN/TXT/?uri=COM%3A2018%3A651%3AFIN

academic.oup.com
https://academic.oup.com/bmbyarticle/130/1/25/5487611

zir.nsk.hr
https://zir.nsk.hr/islandora/object/efst:1784/preview
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https://zir.nsk.hr/islandora/object/efos%3A3921/datastream/PDF/view
https://repozitorij.efos.hr/en/islandora/object/efos%3A3822/datastream/PDF/view
https://repozitorij.efos.hr/en/islandora/object/efos%3A3670/datastream/PDF/view
https://repozitorij.efos.hr/en/islandora/object/efos%3A3817/datastream/PDF/view
https://zir.nsk.hr/islandora/object/efos%3A4656/datastream/PDF/view
https://www.hzjz.hr/wp-content/uploads/2021/07/Rad-bolnica-u-2020.pdf
https://repozitorij.mef.unizg.hr/islandora/object/mef%3A3341/datastream/PDF/view
https://eur-lex.europa.eu/legal-content/EN/TXT/?uri=COM%3A2018%3A651%3AFIN
https://academic.oup.com/bmb/article/130/1/25/5487611
https://zir.nsk.hr/islandora/object/efst%3A1784/preview
https://unicheck.com
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repozitorij.vuka.hr
https://repozitorij.vuka.hr/islandora/object/vuka%3A2412/datastream/PDF/view

eurohealthnet.eu
https://eurohealthnet.eu/wp-content/uploads/publications/2023/2301_pp_vaccineequity.pdf

hrcak.srce.hr
https://hrcak.srce.hr/clanak/205480

repozitorij.unipu.hr
https://repozitorij.unipu.hr/islandora/object/unipu%3A5289/datastream/PDF/view

www.commonwealthfund.org
https://www.commonwealthfund.org/international-health-policy-center/countries/norway

impact.economist.com
https://impact.economist.com/perspectives/sites/default/files/EIU_Medtronic_Findings-and-Methodology_1.pdf

apps.who.int
https://apps.who.int/iris/bitstream/handle/10665/346521/WHO-EURO-2019-3572-43331-60795-eng.pdf?sequence=1

ec.europa.eu
https://ec.europa.eu/futurium/sites/futurium/files/mpie_urbanagenda_labourmarketintegration_0.pdf

pubmed.ncbi.nim.nih.gov
https://pubmed.ncbi.nim.nih.gov/32204403/

bmcpalliatcare.biomedcentral.com
https://bmcpalliatcare.biomedcentral.com/articles/10.1186/s12904-021-00895-z

www.ncbi.nlm.nih.gov
https://www.ncbi.nlm.nih.gov/pmc/articles/PMC9288177/

ema.ztu.edu.ua
http://ema.ztu.edu.ua/article/download/185086/184806

www.ncbi.nim.nih.gov
https://www.ncbi.nlm.nih.gov/pmc/articles/PMC7142993/

www.icn.ch

https://www.icn.ch/system/files/2022-01/Sustain%20and%20Retain%20in%202022%20and%20Beyond-%20The%?20global%...

www.ilo.org
https://www.ilo.org/wcmsp5/groups/public/---ed_protect/---soc_sec/documents/publication/wcms_757570.pdf

www.halmed.hr
https://www.halmed.hr/Lijekovi/Informacije-o-lijekovima/Bezreceptni-OTC-lijekovi/

www.antoniocasella.eu
http://www.antoniocasella.eu/archipsy/TAC_sept16.pdf

repozitorij.mef.unizg.hr
https://repozitorij.mef.unizg.hr/islandora/object/mef%3A1614/datastream/PDF/view

repozitorij.efzg.unizg.hr
https://repozitorij.efzg.unizg.hr/islandora/object/efzg:5839/datastream/PDF/download
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https://repozitorij.vuka.hr/islandora/object/vuka%3A2412/datastream/PDF/view
https://eurohealthnet.eu/wp-content/uploads/publications/2023/2301_pp_vaccineequity.pdf
https://hrcak.srce.hr/clanak/205480
https://repozitorij.unipu.hr/islandora/object/unipu%3A5289/datastream/PDF/view
https://www.commonwealthfund.org/international-health-policy-center/countries/norway
https://impact.economist.com/perspectives/sites/default/files/EIU_Medtronic_Findings-and-Methodology_1.pdf
https://apps.who.int/iris/bitstream/handle/10665/346521/WHO-EURO-2019-3572-43331-60795-eng.pdf?sequence=1
https://ec.europa.eu/futurium/sites/futurium/files/mpie_urbanagenda_labourmarketintegration_0.pdf
https://pubmed.ncbi.nlm.nih.gov/32204403/
https://bmcpalliatcare.biomedcentral.com/articles/10.1186/s12904-021-00895-z
https://www.ncbi.nlm.nih.gov/pmc/articles/PMC9288177/
http://ema.ztu.edu.ua/article/download/185086/184806
https://www.ncbi.nlm.nih.gov/pmc/articles/PMC7142993/
https://www.icn.ch/system/files/2022-01/Sustain+and+Retain+in+2022+and+Beyond-+The+global+nursing+workforce+and+the+COVID-19+pandemic.pdf
https://www.ilo.org/wcmsp5/groups/public/---ed_protect/---soc_sec/documents/publication/wcms_757570.pdf
https://www.halmed.hr/Lijekovi/Informacije-o-lijekovima/Bezreceptni-OTC-lijekovi/
http://www.antoniocasella.eu/archipsy/TAC_sept16.pdf
https://repozitorij.mef.unizg.hr/islandora/object/mef%3A1614/datastream/PDF/view
https://repozitorij.efzg.unizg.hr/islandora/object/efzg%3A5839/datastream/PDF/download
https://unicheck.com
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djakovo.hr
https://djakovo.hr/index.php/jedinstveni-digitalni-pristupnik.html

repozitorij.mef.unizg.hr
https://repozitorij.mef.unizg.hr/islandora/object/mef:4651/datastream/PDF/download

fi.wikipedia.org
https://fi.wikipedia.org/wiki/Essity

nbaai.gov.ua
https://nbaai.gov.ua/en/news/analysis-on-flight-safety-with-ukrainian-and-foreign-registered-aircraft-based-on-air-accidents. ..

kpdi.edu.ua

https://kpdi.edu.ua/biblioteka/2022%20%D0%9F %D 1%96%D0%B4%D1%80%D1%83%D1%87%D0%BD%D0%B8%D0%BA...

jnep.sumdu.edu.ua
https://jnep.sumdu.edu.ua/download/numbers/2018/3/articles/JNEP_03024.pdf

www.programiz.com
https://www.programiz.com/python-programming/list-comprehension

geography.lnu.edu.ua
https://geography.Inu.edu.ua/wp-content/uploads/2022/10/duploma-Vyshotravka-101-21.pdf

www.vitalstrategies.org
https://www.vitalstrategies.org/wp-content/uploads/CRVS-Case-Study-Colombia-Rural-Vital-English.pdf

er.knutd.edu.ua
https://er.knutd.edu.ua/bitstream/123456789/22728/1/Diplom073_Mandrykin_Bondarenko.pdf

electronics.stackexchange.com
https://electronics.stackexchange.com/questions/581065/arm-asssembler-rotation-of-bits-in-immediate-value

www3.weforum.org
https://www3.weforum.org/docs/WEF_Corporate_Tax_Digitalization_and_Globalization.pdf

arxiv.org
https://arxiv.org/pdf/2110.12610

nbaai.gov.ua
https://nbaai.gov.ua/wp-content/uploads/2023/05/2022.pdf

www.emerald.com
https://www.emerald.com/insight/content/doi/10.1108/JEFAS-06-2019-0099/full/pdf?title=portfolio-performance-under-track...

reliefweb.int
https://reliefweb.int/sites/reliefweb.int/files/resources/566140454.pdf

revistas.um.es
https://revistas.um.es/red/article/download/386921/273251

www.eca.europa.eu
https://www.eca.europa.eu/Lists/ECADocuments/SR20_10/SR_Transport_Flagship_Infrastructures_EN.pdf

www.dps.texas.gov
https://www.dps.texas.gov/rsd/vi/news/docs/safetyInspectFullStudy.pdf
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https://djakovo.hr/index.php/jedinstveni-digitalni-pristupnik.html
https://repozitorij.mef.unizg.hr/islandora/object/mef%3A4651/datastream/PDF/download
https://fi.wikipedia.org/wiki/Essity
https://nbaai.gov.ua/en/news/analysis-on-flight-safety-with-ukrainian-and-foreign-registered-aircraft-based-on-air-accidents-and-incidents-investigation-within-the-period-of-2020-ua/
https://kpdi.edu.ua/biblioteka/2022+%D0%9F%D1%96%D0%B4%D1%80%D1%83%D1%87%D0%BD%D0%B8%D0%BA%D0%B8/%D0%9F%D0%BE%D0%BB%D1%96%D1%82%D0%B8%D1%87%D0%BD%D0%B0+%D0%B5%D0%BA%D0%BE%D0%BD%D0%BE%D0%BC%D1%96%D1%8F+%D0%91%D1%80%D1%96%D0%BB%D1%8C+%D0%9C.%D0%A1..pdf
https://jnep.sumdu.edu.ua/download/numbers/2018/3/articles/JNEP_03024.pdf
https://www.programiz.com/python-programming/list-comprehension
https://geography.lnu.edu.ua/wp-content/uploads/2022/10/duploma-Vyshotravka-101-21.pdf
https://www.vitalstrategies.org/wp-content/uploads/CRVS-Case-Study-Colombia-Rural-Vital-English.pdf
https://er.knutd.edu.ua/bitstream/123456789/22728/1/Diplom073_Mandrykin_Bondarenko.pdf
https://electronics.stackexchange.com/questions/581065/arm-asssembler-rotation-of-bits-in-immediate-value
https://www3.weforum.org/docs/WEF_Corporate_Tax_Digitalization_and_Globalization.pdf
https://arxiv.org/pdf/2110.12610
https://nbaai.gov.ua/wp-content/uploads/2023/05/2022.pdf
https://www.emerald.com/insight/content/doi/10.1108/JEFAS-06-2019-0099/full/pdf?title=portfolio-performance-under-tracking-error-and-benchmark-volatility-constraints
https://reliefweb.int/sites/reliefweb.int/files/resources/566140454.pdf
https://revistas.um.es/red/article/download/386921/273251
https://www.eca.europa.eu/Lists/ECADocuments/SR20_10/SR_Transport_Flagship_Infrastructures_EN.pdf
https://www.dps.texas.gov/rsd/vi/news/docs/safetyInspectFullStudy.pdf
https://unicheck.com

49

50

51

52

53

54

55

56

57

58

59

60

61

62

63

64

65

66

67

DR_Sonja Rakamari¢
Uploaded: 06/19/2023 | Checked:06/19/2023

® Matches ® (Citation ® Reference ® Character replacement

www.esma.europa.eu
https://www.esma.europa.eu/sites/default/files/library/esma34-45-1673_final_report_on_the_2021_csa_on_costs_and_fees.pdf

teses.usp.br
https://teses.usp.br/teses/disponiveis/10/10133/tde-13112015-105253/publico/ALINE_ZANCHETI_AMENI_Original.pdf

studfile.net
https:/studfile.net/preview/6341939/page:2/

ro.ecu.edu.au
https://ro.ecu.edu.au/cgi/viewcontent.cgi?article=3247&context=theses

www.fao.org
https://www.fao.org/3/ca9229en/CA9229EN.pdf

repositorio.esan.edu.pe
https://repositorio.esan.edu.pe/bitstream/handle/20.500.12640/1133/2017_MATP_15-2_02_T.pdf

bmcplantbiol.biomedcentral.com
https://bmcplantbiol.biomedcentral.com/articles/10.1186/s12870-019-2233-9

www.tsatu.edu.ua
http://www.tsatu.edu.ua/tstt/wp-content/uploads/sites/6/posibnyk-do-kurs.-proyekt.-z-dys.-rmo-orhanizacija-tehnolohichny...

www.isetl.org
https://www.isetl.org/ijtlhe/pdf/IJTLHE3386.pdf

www.mckinsey.com
https://www.mckinsey.com/~/media/mckinsey/business%20functions/strategy%20and%20corporate%20finance/our%?20ins...

www.statssa.gov.za
http://www.statssa.gov.za/MDG/SDGs_Country_Report_2019_South_Africa.pdf

repository.sspu.edu.ua

https://repository.sspu.edu.ua/bitstream/123456789/10169/2/%D0%9C%D0%B0%D0%B3%D1%96%D1%81%D1%82%D0%...

www.ecb.europa.eu
https://www.ecb.europa.eu/pub/pdf/scpops/ecbocp40.pdf

repositorio.uchile.cl
https://repositorio.uchile.cl/bitstream/handle/2250/170968/Plan-de-negocios-para-la-comercializaci%C3%B3n-de-productos...

repozitorij.efzg.unizg.hr
https://repozitorij.efzg.unizg.hr/islandora/object/efzg:3185/datastream/PDF

core.ac.uk
https://core.ac.uk/download/232999112.pdf

dr.nsk.hr
https://dr.nsk.hr/islandora/object/efri%3A40/datastream/PDF/view

repozitorij.fpz.unizg.hr
https://repozitorij.fpz.unizg.hr/islandora/object/fpz%3A252/datastream/PDF /view

www.minerva.hr
https://www.minerva.hr/jedinica-za-kvalitetu-zdravstvene-zastite/
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https://www.esma.europa.eu/sites/default/files/library/esma34-45-1673_final_report_on_the_2021_csa_on_costs_and_fees.pdf
https://teses.usp.br/teses/disponiveis/10/10133/tde-13112015-105253/publico/ALINE_ZANCHETI_AMENI_Original.pdf
https://studfile.net/preview/6341939/page%3A2/
https://ro.ecu.edu.au/cgi/viewcontent.cgi?article=3247&context=theses
https://www.fao.org/3/ca9229en/CA9229EN.pdf
https://repositorio.esan.edu.pe/bitstream/handle/20.500.12640/1133/2017_MATP_15-2_02_T.pdf
https://bmcplantbiol.biomedcentral.com/articles/10.1186/s12870-019-2233-9
http://www.tsatu.edu.ua/tstt/wp-content/uploads/sites/6/posibnyk-do-kurs.-proyekt.-z-dys.-rmo-orhanizacija-tehnolohichnyh-procesiv-remontu-mashyn...-2020.pdf
https://www.isetl.org/ijtlhe/pdf/IJTLHE3386.pdf
https://www.mckinsey.com/%7E/media/mckinsey/business+functions/strategy+and+corporate+finance/our+insights/chinas+innovation+imperative/the_china_effect_on_global_innovation.ashx
http://www.statssa.gov.za/MDG/SDGs_Country_Report_2019_South_Africa.pdf
https://repository.sspu.edu.ua/bitstream/123456789/10169/2/%D0%9C%D0%B0%D0%B3%D1%96%D1%81%D1%82%D0%B5%D1%80%D1%81%D1%8C%D0%BA%D0%B0+%D0%A0%D1%8F%D0%B1%D0%BE%D0%BA%D0%BE%D0%BD%D1%8C.pdf
https://www.ecb.europa.eu/pub/pdf/scpops/ecbocp40.pdf
https://repositorio.uchile.cl/bitstream/handle/2250/170968/Plan-de-negocios-para-la-comercializaci%C3%B3n-de-productos-de-panader%C3%ADa-nutritiva.pdf?sequence=1
https://repozitorij.efzg.unizg.hr/islandora/object/efzg%3A3185/datastream/PDF
https://core.ac.uk/download/232999112.pdf
https://dr.nsk.hr/islandora/object/efri%3A40/datastream/PDF/view
https://repozitorij.fpz.unizg.hr/islandora/object/fpz%3A252/datastream/PDF/view
https://www.minerva.hr/jedinica-za-kvalitetu-zdravstvene-zastite/
https://unicheck.com
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https://www.sciencedirect.com/science/article/pii/S1865921722001714

www.zakon.hr

https://www.zakon.hr/z/1763/Zakon-o-kvaliteti-zdravstvene-za%C5%A 1 tite

www.htd.com.hr

https://www.htd.com.hr/dokumenti/strategija_kraca_verzija.pdf

core.ac.uk

https://core.ac.uk/download/232987905.pdf

hrcak.srce.hr

https://hrcak.srce.hr/file/75218

www.in2.eu

https://www.in2.eu/sites/56bdce9e1c314a11927bd7e2/assets/6049bf2a9272f{94ba881606d/mVizita_hrv.pdf
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https://core.ac.uk/download/232987905.pdf
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1 Jednom kada poduzece odluci na koja trziSta ¢e uci, mora odrediti i nacin ulaska na trziste, hoce li u¢i postupno kod, primjerice,
susjednih zemalja u nizu (Svedska plasira svoje proizvode najvie na skandinavskom trZistu i poradi poznavanja, jezika, zakona i
kulture) ili €e uéi na viSe trzista odjednom.

2 Uzsve klju€éne navedene elemente, Zelim izdvojiti SWOT (Strenghts, Weaknesses Opportunities, Threats) analizu koja predstavlja da
poduzece treba sagledati unutrasnje i vanjske faktore kako bi doslo do zaklju€ka, koji su ukupni pokazatelji za ukupan u€inak i uspjeh
poslovanja.

3 Itakav oblik treba zatim formatirati iz tacitnog u eksplicitno, krajnji rezultati je pristup pribavljanja znanja (Knowledge Acquistion), s
otkrivanjem znanja u podacima (knowledge discovery in data).12 Svakako ovdje moramo i spomenuti utjecaj vodstva poduzeca, koje
ce utjecati da se po€ne ulagati u procese znanja, da se pazljivo vodi racuna o njemu te da se daje posebna paznja prilikom pohrane i
kodiranju informacija, radi brzog i efikasnog pristupa, kao i da nije potrebno njegovo ponovno kreiranje.

4 »Indigo GO“ (Slika 7.)

5 Svi proizvodaci bolesnickih kreveta na svjetskom trzistu (Linet, Arjo, Stiegelmayer, Proma Reha, Hill-Room) koriste jednog
proizvodaca naziva Linak40 za odredene komponentne svojih kreveta, a odnosi se na elektromotorno podesavanje i regulaciju
razli¢itih polozaja kreveta, poput podizudih sistema (osnovna konstrukcija $kare ili stupovi), elektromotora, baterija i/ili ru€nih
upravljaca.
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NASLOV ZAVRSNOG RADA:

Marketing strategija prodaje medicinskih proizvoda i usluga

SAZETAK:

Marketing je integralni dio korporativnog upravljanja kako u privatnim tako i u drzavnim
zdravstvenim institucijama. Praenjem i analizom sustava zdravstvene zastite, kao i opcih
indikatora unapredenja kvalitete zivota, dobivaju se korisne informacije o trendovima i
mogucénostima kojima ée se poboljsati sustav upravljanja kvalitetom i usluga u zdravstvu, uz
pomo¢ marketinskih strategija. U radu ¢e se utvrditi mehanizmi djelovanja marketinga na
trziStu s utjecajem globalizacije i segmentacije na trzi§tu medicinskih proizvoda.
Istaknut ¢e se organizacija zdravstvenog sustava s nadleznim tijelima i njihovo
funkcioniranje, s javnom nabavom kao jedan od mehanizama upravljanja kvalitetom u
zdravstvenom sustavu.
Pri tome ¢e se razlikovati i identificirati marketinske aktivnosti kroz primjenu na medicinske
proizvode i usluge.

Posebna pozornost usmjerena je na prikaz koriStenja marketinskih strategija putem prodaje i
plasmana medicinskih proizvoda i usluga u zdravstvenom sustavu, ¢ime se povecavaju
standardi kvalitete, utje¢e na ekonomsku isplativost sustava, sa zadovoljavanjem ocekivanih
preferencija korisnika zdravstvenih usluga.

KLJUCNE RIJECI:

Marketing, strategija, medicinski proizvodi
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TITLE:

Marketing strategy for the sale of medical products and services

SUMMARY:

Marketing is an integral part of corporate management in both private and public health
institutions. By monitoring and analyzing the health care system, as well as general indicators
of improving the quality of life, useful information is obtained about trends and opportunities
that will improve the system of quality management and services in health care, with the help
of marketing strategies. The work will determine the mechanisms of marketing on the market
with the influence of globalization and segmentation on the market of medical products.

The organization of the health system with competent authorities and their functioning will be
highlighted, with public procurement as one of the quality management mechanisms in the
health system.

In doing so, marketing activities will be differentiated and identified through application to
medical products and services.

Special attention is focused on the presentation of the use of marketing strategies through the
sale and placement of medical products and services in the healthcare system, which increases
quality standards, affects the economic profitability of the system, and meets the expected
preferences of users of healthcare services.

KEY WORDS:

Marketing, strategy, medical devices
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1. UVOD

Odabir marketinga unutar strategije prodaje medicinskih proizvoda, proizlazi iz iskustva rada
dosadasnje prakse, kao i sagledavanje problema marketinga samih proizvodaca u veleprodaji
medicinskih proizvoda. S obzirom na obavljanje djelatnosti rada na trziStu neprofitnih
organizacija, u ovom slucaju govori se o zdravstvenim ustanovama, putem marketinga se
moze olaksati ili obogatiti djelovanje na ljudski Zivot, tj. poboljsati kvaliteta rada same
zdravstvene ustanove s primjenom novih tehnologija. Cjelokupni ciklus predstavlja i
odredenu konkurentsku prednost poslovnog subjekta s prenoSenjem informacija nadalje
prema daljnjim poslovnim partnerima, zastupnicima ili distributerima.

U radu ¢e se povezati podrucje upravljanja unutar zdravstvenog sustava, koje predstavlja
izazovno okruZenje. Danasnje drustvo kao posljedicu ima poveéanje zahtjeva prema
zdravstvenim uslugama, koji dodatno rastu sa smanjenjem kvalitete zivota. Infrastruktura
zdravstva s poznavanjem trzi§ta zdravstvenog sektora u Republici Hrvatskoj i u EU-u,
standardne kvalitete, moraju poticani raznim marketin$kim aktivnostima. Veliki proizvodaci
koji distribuiraju medicinske proizvode zdravstvenim ustanovama formiraju svoje ponude s
bitnim konceptom internog i integriranog marketinga organizacije. Dosta elemenata odnosit
¢e se na konkretne i prakti¢ne primjene od prikazivanja proizvodaca s nafinima nastupa na
trziStu, s preduvjetom poznavanja indikatora sustava preventive i zastite, kao i primjene koje
od prednosti koriste u odnosu na konkurenciju, jer ponekad dolazi i do sraza prakti¢nog i
efektivnog djelovanja.

Svaki poslovni subjekt koji pocinje s radom, unutar uprave mora imati neizostavni element
marketinga koji se na financijskim procjenama proracuna projekata, prenosi na upravljanje na
tzv. ,,nize“ razine managementa. Sa §irenjem i rastom unutar svoje djelatnosti, treba integrirati
marketin§ku prezentaciju, koja ¢e potaknuti tehnoloske inovacije, kreativnost i iskori§tavanje
poduzetni¢kog duha. Ljudski faktor odlu¢ivanja i donoSenja odluka unutar kompanije,
predstavlja glavni izazov, a u ovom slucaju menadzment bi trebao postaviti nove glavne
temelje poslovanja, podr§ku pravim inicijativama kako internom, tako i eksternom okruzenju.
Marketinske strategije na medicinskom trziStu prvenstveno bi trebale biti savjetodavne i
preventivne, ali i nacin da se kod bolnicke organizacije razviju mjere pomocu kojih ée se
povecati kvaliteta zdravstvenih usluga. Kvaliteta upravljanja u zdravstvu podrazumijeva
koriStenje dostupnih resursa, kako bi se zadovoljile potrebe pacijenata, sa segmentacijom
unutar marketinskog okruZenja i prilika, koje ¢e se o€itovati s ve¢om ili manjom uspjesnosti
poslovanja. Postavlja se pitanje velikih i malih poslovnih subjekata s prednostima i
nedostacima, od moguénosti djelovanja na trzistu, kvalitete i brzine efikasnosti, ostvarivanje
profita, kreiranje procesa strateSkog upravljanja, koji su rizici prisutni, tzv. neprijateljska
okolina te upravljanje neizvjesnostima s kojima se drustvo susrece.

Uzimajuéi u obzir profesionalno djelovanje unutar segmenta zdravstvenih ustanova u
Republici Hrvatskoj, tj. djelatnosti veleprodaje medicinskim proizvodima, na kraju ¢u se
dotaknuti tematike primjene marketinskih strategija medicinskih proizvoda na istoimenom
trziStu. Ovaj rad u veéini se potkrepljuje s informacijama iz stru¢nog i prakti¢nog djelovanja,
ukljucujuéi i izvore informacija prema objavljenim izvjestajima, ¢lancima i radovima.
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2. TEORIJSKI PREGLED MARKETINGA

2.1 Definiranje marketinga

Marketing u danasnjici na direktan ili indirektan nacin svakodnevno utje¢e na drustvo u
cijelosti. Mozemo re¢i da bez obzira na strukturu vlasniStva i odredenu trziSnu orijentaciju,
predstavlja inicijalnu strukturu koja je samostalna u okviru cjelokupnog poslovnog subjekta.
U danasnjem okruzenju svrha marketinga nije iskljuéivo prodaja, ve¢ razumjeti trziste,
prepoznati prilike da odredeni proizvod bude kompatibilan na temelju prethodne marketinske
evaluacije.

Da bismo napravili promatranje i prilagodili se potrebama, neizostavno je prepoznati potrebe
za odredenim proizvodom ili uslugom, i usuglasiti ih s potraznjom te financijskom moci
kupnje potrosaca. Nadalje su bitna trzita na kojima ¢e se odredeni proizvod definirati i kao
takve ih prepoznati u ciljnim trzi§tima, gdje se kroz pracenje vrijednosti odrazava
zadovoljstvo kupaca. Unutar realnog sektora, marketing kao jedna od bitnih funkcija unutar
poslovnog subjekta, neovisno o tome radi li se o poslovnoj ili neprofitnoj organizaciji,
odgovoran je za pruzanje usluga i djelovanje prema kupcima, kao i za medusobnu suradnju
prema vanjskim organizacijama.

Precizan i jasan marketing unutar organizacije, kao strategija preduvjeta za predvidanje
prodaje i dobiti, nastaje kao rezultat paZzljivog planiranja, s dugorocnim ciljem izgradnje
odnosa s kljucnim partnerima. Ostvarivanje profita, s povratom ulozenog kapitala, kao i
razvoj za povecanje uspjeSnosti organizacije u cjelini, odnose se na sve sudionike u
poslovnom procesu od zaposlenika, dobavljaca, distributera. Svakako da se odnosi unutar
marketinga mogu oblikovati i na prethodne aktivnosti sa zadrzavanjem postojeceg klijenta,
dok se na privlacenje novog mora ulagati niz poslovnih strategija, kako bi se uspjesno
zadovoljila trzista koja se neprestano mijenjaju.

Uz sve navedeno mozemo se nadovezati na principe djelovanja unutar samih aktivnosti
marketinga i to koncept djelovanja holistickog marketinga, gdje se kompletiraju svi bitni
marketinski procesi, radi povezanosti njihovih medusobnih aktivnosti i to: integrirani i interni
marketing, marketing poslovnih rezultata i marketing odnosa. Danas je marketing prisutan na
svim razinama djelatnosti radi li se o proizvodnoj domeni, $kolstvu, prehrambenoj industriji i
Integrirani marketing odnosi se na ponudu cjelokupne palete proizvoda odredenog
proizvodaca ili dobavljaca, ¢ime se krajnjem narucitelju omogucava pristup vise proizvoda u
jednom financijskom paketu, koji ¢e biti ekonomican za krajnjeg potroSaca, a za poslovni
subjekt omogucditi vrijednost reference, kao i marketinsku aktivnost za preporuku drugim,
daljnjim potencijalnim kupcima. Da bi unutar marketinga postojao poslovni proces, mora se
odvijati odredena razmjena i to unutar dviju strana, s ponudom vrijednosti slijedi
komunikacija, s prihvac¢anjem ili odbijanjem proizvoda ili usluga, kao i da je poslovni proces
u zajedni¢kom interesu.

Interni marketing odnosi se na razvoj i poticaj samih zaposlenika unutar organizacije, koja se
odnosi na zaposljavanje i obuku. Tu je i razvoj cijelog poduzeca, koje je usmjereno na viziju,
misiju i strateSko planiranje. Samim time, ovakav marketing zahtijeva uskladenost svih odjela
unutar poslovnog subjekta (nabava, prodaja, logistika, raCunovodstvo) s rukovodstvom na
visokoj razini, radi orijentiranosti prema krajnjem kupcu.

2
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Marketing odnosa i poslovnih rezultata mora utvrditi potrebe i Zelje potroSaca s procjenama
ideja za nove proizvode, poboljSanje postojecih, trzisnu vrijednost koja ¢e ujediniti marku i
potrosaca. Samim time mora djelovati unutar eticnog i druStveno odgovornog ponaSanja
prema zajednici i okoliSu, koje ¢e biti djelotvornije od konkurencije, pripremajuéi i
razumijevajuci financijsku izlozenost prema marketinskim aktivnostima, s prate¢im kanalima
distribucije.

U svojoj primjeni marketing djeluje na robu, usluge, imovinu, organizaciju, kao i $to djeluje
na razli¢itim trziStima koja mozemo podijeliti na trziSte krajnje potro$nje, poslovne potrosnje,
globalno trziste i neprofitno trziste:

1. trzZiste krajnje potrosmje: proizvodaci Siroke grupe proizvoda kroz pakiranje i Sire
pristupacnosti omogucavaju sigurnost proizvoda

2. poslovna trZista: prodaja proizvoda radi ostvarivanje dobiti u usporedbi s
konkurentskim proizvodom

3. globalna: definiranje proizvoda i cijena na razli¢itim trzi§tima, s kulturnim, pravnim i
politi¢kim razlikama uz valutnu procjenu

4. trZista neprofitnih organizacija: trzista gdje se podnose ponude s najekonomicnijom ili
najnizom cijenom, definirane procijenjene vrijednosti, gdje drzavne ustanove moraju
pazljivo formirati cijenu.

Slika 1., Izvor autora

Trziste predstavlja strukture tokova u ekonomiji i time prepoznaje razliCite skupine kupaca
prema potrebama, proizvodima, demografiji ili zemljopisnom trzistu. Iz navedenog je logi¢no
da prodavatelji Salju robu i usluge putem raznih komunikacijskih kanala s uvidom u trzi$ne
perspektive, a trziSte kupca djeluje putem kupovne moci i davanjem povratnih informacija s
izgradnjom dugoro¢nog odnosa.

Potrebno je odabrati strategiju koja ¢e odrzati odabranu industriju s njezinom profitabilnos¢u
s naglaskom ne samo na gospodarstvo, ve¢ na specificnu industriju i gospodarski sektor.
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Moramo spomenuti i tehnoloske promjene i industrijsku segmentaciju,' koja odreduje fokus
na industrije unutar koje se poslovni subjekt orijentira na vrste proizvoda, vrste kupaca,
distribucijske kanale, kao i lokaciju kupca (mjesto, drzava).

Tehnologija u industriji predstavlja rast, ucenje unutar kojeg se mijenja sama funkcionalnost
proizvoda, poradi poznavanja Zelja kupaca smanjuju se rizici djelovanja te iz navedenog
dolazimo do sljedece tvrdnje: ,,prema modelu zivotnog ciklusa, tehnoloSka promjena rano u
zivotnom ciklusu usredotoCena je na inoviranje proizvoda, a proizvodni proces ostaje
fleksibilan. Kako industrija sazrijeva, dizajni proizvoda polako se mijenjaju te se uvode
tehnike masovne proizvodnje. Inoviranje procesa preuzima prednost nad inoviranjem
proizvoda, kao primarni oblik tehnoloske aktivnosti s ciljem smanjivanja troSkova sve
standardiziranijeg proizvoda.*?

Danas prisutne korporacije su izrazito velika poduzeca, koje svoje djelatnosti obavljaju na
novim (Microsoft, Sony, Compaq) ili starim industrijama (Coca-Cola, Nike), koje su uz
tehni¢ko tehnoloSku podlogu s podrSskom informacijske tehnologije, postali vladari
cjelokupnog svjetskog trziSta. Putem svojih proizvoda, lociraju svoje operacije i aktivnosti
dijelom svijeta, nude¢i iz svog portfelja globalni proizvod, prilagoden lokalnom trzistu. Ipak,
pod utjecajem jaCanja tendencija globalnih marki unutar standardizacije, potrosaci koji su
okrenuti globalnim vrijednostima, zanemaruju lokalne i nacionalne imperative. Jednom kada
poduzece odluéi na koja trziSta ¢e uéi, mora odrediti i nacin ulaska na trziste, hoce li uéi
postupno kod, primjerice, susjednih zemalja u nizu (Svedska plasira svoje proizvode najvise
na skandinavskom trzistu i poradi poznavanja, jezika, zakona i kulture) ili ¢e uéi na vise
trzista odjednom.

Putem svojih proizvoda takve kompanije lociraju operacije i aktivnosti diljem svijeta, nudeci
iz svog portfelja globalni proizvod, prilagoden lokalnom trzistu. Internacionalizacija i Sirenje

proizvoda, vodi ka jacanju trziSta, snizavanje troSkova i poveéanju profita s usmjeravanjem na
nove investicije i razvoj. TroSkovi inovacija su vrlo visoki, multinacionalne kompanije ulazu
ogromna sredstva za istrazivanje i razvoj, kako bi ojacale svoj polozaj i stekle prednosti u
inovacijama. Da bi proizvod bio jeftiniji, mora preci i granice nacionalnih trzista, gdje se i
strategija marke podreduje nacionalnim navikama. Svakako da se odabiru podruéja u kojima
su izrazene prednosti kompanija, koje postaju ambicije i s ¢Gime se poistovjecuju. Sto to zna¢i
da se odredeni pojedinac bavi isklju¢ivo okolinom za plasiranje proizvoda, od potroSackih
navika do unaprjedenja inovacija, razvoja i poslovanja.

Poslovni subjekti, koji imaju ja¢i fokus unutar korporativhog menadzmenta, s ugradenim
razvojnim procesom za postizanjem definiranih ciljeva, pa ¢ak i do specijaliziranosti svoje
djelatnosti, bivaju brzi u izrazaju svojih prednosti i time i uspjesniji = dokaz globalne
kompanije. Stoga su i ljudski resursi bitni za usmjeravanje prema prioritetima, razvijanju

1

Porter, M. E.: Konkurentska prednost, Postizanje i odrzavanje vrhunskog poslovanja, Masmedia, Zagreb, str.
239.

2

Porter, M. E.: Konkurentska prednost, Postizanje i odrzavanje vrhunskog poslovanja, Masmedia, Zagreb, str.
189.
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vjestina, motiviranosti ljudskog potencijala, produktivnosti, §to daje vece konkurentske
prednosti na u¢inkovit i ekonomski prihvatljiv nacin.

Velike medunarodne korporacije moraju sagledati da se marketinske strategije prilagode
lokalnim trziStima. Svako od svjetskih trzi§ta posjeduje svoje okruzenje u pogledu ponasanja
potrosaca, aktivnosti, metoda oglasavanja. Komunikacija je jedan od osnovnih elemenata
prilagodavanja na globalnoj razini, na koji na¢in ¢ée se odredeni proizvod reklamirati, npr. u
muslimanskim zemljama se alkoholna pi¢a ne smiju oglasavati ni prodavati. Poveéavanje
materijalnih profita i interesa za udjelom na odredenom trZistu, moze se poremetiti poradi
neprimjerenog nacina odrzivosti, govori li se o energetskoj uc¢inkovitosti, ispustanju ugljiénog
dioksida, razvrstavanju infektivnog ili toksi¢nog otpada. Svaka vlada ima organe vlasti ili
agencije koje provode ispitivanja proizvoda, ¢ime se povecavaju pritisci koji provjeravaju
odredene proizvode, ali i potencijalno nesigurne mogu zabraniti.

U dijelu zadovoljavanja standarda u Republici Hrvatskoj imamo regulatorno tijelo za
medicinske proizvode naziva HALMED.? Za proizvode §iroke potrosnje, kao ispitivanje
hrane, vode te predmeta opée uporabe, s raznim drugim segmentima je pod nadleZnosti
Hrvatskog zavoda za javno zdravstvo.* Sva poduze¢a moraju imati i veéu korporativnu
drustvenu odgovornost, kako se ponaSati prema lokalnoj zajednici, okolisu, djelatnicima, jer
isto namece visoki poslovni i marketinski standard. Samim time se privlac¢i ve¢i potencijal
radne snage na trzistu rada, a kompanije s takvim principom djelovanja, utjelovljuju svijest
vrijednosti organizacijske kulture, kao i pozitivni dojam cjelokupne organizacije s obzirom na
osjetljivost potrosaca.

Prilagodavanje kulture i odrzavanje djelovanja osnovnih vrijednosti je da promjena ponasanja,
dovodi i do promjene stavova potroS$aca. Danas se sve vise primjenjuju ekoloski, samoodrzivi
proizvodi (npr., za ¢iS¢enje u kucanstvu), kao i u segmentu prehrambenih proizvoda koji
nemaju dodanih aditiva ili su prirodno uzgojeni. Zbog globalnog zatopljenja te regulacije
koli¢ina radi smanjenja zagadenja voda, potrosaci izrazavaju zabrinutost i mijenjaju svoje
zivotne navike s koristenjem odredenih vrsta proizvoda. Korporativna drustvena odgovornost
odnosi se i na interno organizacijsko djelovanje i to koje je pod legalnim, eti¢nim i drustveno
odgovornim ponasanjem. Legalno ponaSanje utjeCe da svaki zaposlenik prenosi istinite i
dosljedne informacije u skladu s politikom tvrtke o proizvodu, kao i fer ponasanje prema
okolini, a eti¢no ponaSanje da bude u skladu s poslovnom praksom.

Drustveni marketing ima svrhu opée dobrobiti i podizanje svijesti stanovnistva, koje mogu
provoditi vladine ili neprofitne organizacije, u svrhu prevencije bolesti, oglasavanje
preventivnih pregleda za muskarce (prostata ili debelo crijevo), za zene (pregled dojki).
Danas, pogotovo, razne udruga provode svoje programe s priblizavanjem svijesti javnosti o
posljedicama za zdravlje, radi smanjenja odredenih bolesti, kao i da se potakne stanovnistvo
na promjenu ponasanja i djelovanja.

3

https://www.halmed.hr, pristup: 23.05.2023.
4

https://www.hzjz.hr/, pristup: 02.05.2023.
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2.2. Segmentacija trZista

Razvoj bilo kojeg poslovanja je da se ostvari vrijednost za kupca (unutar toga procesa
moramo razumjeti kupca), s odaSiljanjem poruke visoke vrijednosti proizvoda, ali i
ostvarivanjem dobiti. Svako poduzecée koje nesto proizvede zeli taj proizvod prodati, unutar
marketinga koji je sastavni dio prodajnog procesa.

U danas$nje vrijeme, ponuda mora biti definirana prema preferencijama kupaca, individualnim
zeljama 1 kriterijima kupaca, unutar poslovnih procesa. Marketing ima namjenu i bazira se na
provodenju poslovnih procesa poput:

- lanac vrijednosti

- segmentacije trzista, ciljana skupina kupaca,

- isporuka vrijednosti 4P: proizvod, cijena, promocija, distribucija
- komunikacijski kanali.

Lanac vrijednosti za kupca, tj. kriteriji za kupnju mogu se gledati kroz aktivnosti tvrtke unutar
odjela prodaje ili kroz naéin da kupac samo sagledava krajnji rezultat odredene aktivnosti.

Pri tome, Porter odreduje vrijednost za kupca i identitet stvarnog kupca; ,,Proces
identificiranja stvarnog kupca Cesto otkriva nove dimenzije izvedbe, koje nisu odmah
ocigledne ukoliko se na kupca gleda kao na tvrtku ili kuéanstvo. One mogu ukljucivati
¢imbenike kao prestiz, osobni odnosi sa zaposlenicima dobavljaca, koji se vrednuju vlastitom
procjenom te Zelja za izbjegavanjem osobnih rizika pri odluci o kupnji odabirom poznatog
dobavljaca.*

Osim navedenog, kod 4P prisutna je primjena holistickog marketinga koji djeluje na moderno
upravljanje marketingom i to kroz pojedince, procese, programe i poslovne rezultate. Za prva
tri elementa mozemo navesti da se primjenjuje znanje prema potrosacima i navikama,
poznavanje trziSta, poznavanje ideja, aktivnosti i programa, dok su poslovni rezultati
usmjereni na dobit, ulaganje, s vrijednosti odredenog proizvoda prema potrosacu.

Isto predstavlja osnovne preduvjete unutar mehanizama razvoja poslovanja, koje se povezuje
s izvodenjem ciljeva i planova, da bi poduzeée svoj proizvod od proizvodnje do distribucije i
prodaje moglo uspjesno plasirati na trziSte. Mozemo promatrati i povuéi usporednu paralelu s
nacinom upravljanja unutar poduzeca, gdje imamo usmjerenost prema profitabilnosti, prodaji,
kao i postupno uzimanje trzisnog udjela, s planiranjem i kontrolom proizvodnje, prisutnost
gotovih proizvoda, s neospornim bitnim utjecajem racunovodstva i financija te kontrolom
troskova. S procjenom troskova, kao i pradenjem trziSne konkurencije, kroz razne analize
putem dobavljaca i/ili distributera, poslovni subjekt moZe napraviti i usporednu analitiku s
najboljima tzv. benchmarking,’ kojim se u budué¢im aktivnostima mogu unaprijediti kvaliteta
proizvoda, posti¢i bolji poslovni procesi upravljanja (zadovoljstvo i lojalnost potroSaca),

5

Porter, M. E.: Konkurentska prednost, Postizanje i odrzavanje vrhunskog poslovanja, Masmedia, Zagreb, str.
143.

6

Osmanagi¢ Bedenik, N., Ivezi¢, V.: Benchmarking kao instrument suvremenog kontrolinga. Zbornik
Ekonomskog fakulteta u Zagrebu, 2006., str. 331.-346.
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kvaliteta proizvoda, razvoj novih proizvoda, bolja raspodjela proizvoda, pojedina¢nih ili
grupnih, prema klju¢nim kupcima, utjecaj na troskovnu raspodjelu, povecavanje kreativnosti s
boljom organizacijskom strukturom i povecanjem financijske dobiti. Odredivanje strategija je
odlucujuca karika da bismo povecali konkurentsku prednost zajedno s kontrolingom koji
precizira, primjerice, hoce li se u¢i ili ne na novo ili odredeno trziste s novim proizvodima, s
izgradnjom odnosa i povezivanjem s kupcima. I neprofitne organizacije, ako govorimo o
bolnicama, danas mogu koristiti benchmarking, jer se povecavaju spoznaje usluge, primjene
novih tehnologija, nacina lijecenja i dugotrajnosti boravaka tijekom hospitalizacije.

Da bismo odabrali trziSte na kojem ¢emo plasirati proizvode, poduzeée mora definirati
marketing koji je prilagoden prema karakteristikama skupinama korisnika, koje ¢e omoguciti
zadovoljavanje vrijednosti i potrebe, kao i upravljanje trziStima. Poput proizvoda i trzista se
razvijaju kroz uvodenje, rast, zrelosti i opadanje. Pritom, segmentaciju trzi§ta mozemo
sagledavati kroz zemljopisna, demografska, psihografska i bihevioralna obiljezja:’
- zemljopisna: dijeli trziSte na elemente poput grada, drzave, nacije, centar grada,
prigradska naselja
- demografska: oznacava dob Zivota, spol, broj ¢lanova obitelji, faze u zivotnom ciklusu
covjeka), s oznakom dohotka kroz naobrazba, visina prihoda te generacija
- psihografska: znacajke se odnose na osobnosti potroSaca/kupca i to kroz stavove,
misljenja, o¢ekivanja, nacin Zivota
- bihevioralna: oznacava vrstu kupnje, privrzenost marki, znanje o proizvodi i njegovoj
primjeni.
Sama trzista sadrze:
- aktivnosti za prikupljanje marketinskih podataka
- istrazivanje i razvoj novih i inovativnih proizvoda unutar financijskog budzeta
- definiranje ciljnih trzista i klijenata
- izgradnja odnosa s klijentima
- logistika, distribucija, dostava, naplata.

7

Kotler, P, Keller, K.L., Martinovi¢, M.: Upravljanje marketingom, 14. izdanje MATE d.o.0., 2014., str. 214.-
228.
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Slika 2,. Izrada autora

Definiranje trzista, utemeljeno je prema skupini potrosaca koji mozda imaju sli¢ne zahtjeve,
ali se razlikuju unutar strateSke konkurencije. Nacini pristupa marketingu koje poslovni
subjekti mogu primijeniti s obzirom na fokus ponuda i aktivnosti odnose se na odabir
sljedeéih ciljnih trzista, i to na koncentraciju (analiza potreba s troSkovnom projekcijom
prilikom proizvodnje ili distribucije), selektivnu specijalizaciju (raspodjela rizika),
specijalizaciju proizvoda (aktivnosti na jedan proizvoda na razli¢ite segmente), specijalizaciju
trziSta i pokrivanje cijelog trzista.

Prema Porterovom modelu, klju¢ni aspekti su industrije po kojem se odredeni proizvod ili
usluga odreduju prema 5 konkurentskih sila:

1. ulazak novih sudionika

opasnost od zamjenskih proizvoda
pregovaracka mo¢ kupaca
pregovaracka mo¢ dobavljaca

wA N

suparni$tvo medu postoje¢im konkurentima.

Iako se snaga svake sile moze razlikovati od industrije do industrije, snage kada se uzmu u
zajednicko djelovanje mogu odrediti dugoro¢nu profitabilnost.

Slika 3., Izrada autora, 5 konkurentskih sila

Page 23


https://unicheck.com

DR_Sonja Rakamari¢
Uploaded: 06/19/2023 | Checked:06/19/2023

Matches ® (Citation ® Reference ® Character replacement

1. Ulazak novih sudionika
Natjecanje u industriji s novim ¢lanovima moZze promijeniti glavne odrednice trziSnog
okruZzenja (trziSni udjeli, cijene, lojalnost kupaca) u bilo koje vrijeme, ¢ime se smanjuje
njegova atraktivnost. Tu je uvijek prisutan pritisak za postojece ucesnike.
Kljuéne prepreke za ulazak su:

a) ekonomija razmjera (rizik od jake reakcije prisutne industrije)

b) razlike u proizvodima, osobnost marke (marke se identificiraju s lojalnosti kupaca)

c¢) troskovi zamjene (s jednog dobavljaca na drugog)

d) kapitalna ulaganja (predstavljaju znacéajan rizik, pogotovo kod krupnog kapitala)

e) pristup distribuciji (novi kanali za plasman proizvoda)

f) prednost apsolutnih troSkova (pristup sirovinama, iskustvo).

2. Opasnost od zamjenskih proizvoda
Zamjenski proizvod ukljucuje proizvod s istom funkcijom i primjenom kao i ve¢ onaj koji je
prisutan na trzistu. To su tzv. alternativni proizvodi s nizim cijenama, ali boljih performansi za
istu uporabu. Zamjenski proizvodi mogli bi privu¢i znacajan udio na trziStu ponude i
potraznje i time smanjiti kapacitet prodaje za postojece sudionike.

3. Pregovaracka mo¢ kupca
Odreduje stupanj intenziteta, koliko kupci mogu nametnuti pritisak, prilikom odredivanja
cijena na dolje, tj. snizavanje cijena. Kupac ima znacajnu ulogu unutar potraznje kvalitetnijih
proizvoda i usluga, jer moéniji kupac trazi ono §to je skuplje. Pregovaracka mo¢ time postaje
veca, kod postojanja nekoliko dominantnih kupaca i dobavljada (prodavaca) u industriji, sa
standardiziranim proizvodima. Prebacivanje na alternativni proizvod je jednostavno i nije
povezano s visokim tro§kovima.

4. Pregovaracka mo¢ dobavljaca
Dobavljaci su tvrtke koje ponude materijale, sirovine, inpute te odreduju cijenu istih.
Komponentne kupljene od dobavljaa mogu znatno utjecati na profitabilnost poduzeca.
Intenzitet suparniStva svakako utjeCe na ponuditelje, unutar trziSnog natjecanja, troSkova
industrije, odredivanjem strateskih ciljeva, ali opCenito gledajuci tamo gdje postoji lider na
trziStu, moZe smanjiti strateSke opcije za drugu industriju.

5. Suparnistvo medu postojec¢im konkurentima
Ovdje je stavka intenzitet trziSnog natjecanja koja postoje izmedu odredenih industrija. Visoki
konkurentski naboj za odredivanjem (sniZzavanje) cijena, marze i profitabilnosti uz dodatna
potrebna sredstva za marketing bi u odnosu na konkurenciju trebala osigurati polozaj u
buduénosti. Treba sagledavati ponovno pozicioniranje proizvoda, proSirenje palete
(inovacije), promjenu uvjeta prodaje i distribucije kao i vanjske reakcije na takve strategije.

23. 4Pi7P

Proizvod kao takav moze biti novi, inovativni, moze biti zamjenski, ili redizajnirani. Novi
proizvod moze predstavljati uporabu nove tehnologije ili dizajna; pobolj$ani bi trebao imati
dodatne funkcije, ili ¢ak svodenje odredenih funkcija za uporabu samo za odredeni segment
(smanjenje cijena), ili moguénosti nudenja novih opcija, sa stvaranjem dodane vrijednosti
kategorije proizvoda. Prisutnost unutar odabrane industrije nadalje odreduje smjernice za
odredeni proizvod prema krajnjem korisniku. Primjerice, pelene za jednokratnu uporabu
imaju poboljsanu uéinkovitost na kupca i tehnologija razvoja se promijenila za razliku od
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prijasnjih platnenih pelena, jer nude vecu cistou i mo¢ upijanja. Proizvod mora imati
funkcionalnost te prepoznati potrebe potrosaca kroz osobnu percepciju, da bi kroz ime ili znak
bio vidljiv na trziStu kao marka. Upravljanje markom mora davati adekvatne informacije njoj
samoj, kao i razliku od ostalih da bi se kupac mogao poistovjetiti, imati vizualni identitet sa
zvucnim sloganom, $to ¢e rezultirati s aktivnom lojalnosti kupca.

Tvrtka Karl Dietz d.o.o0. je na trziSte pelena za inkontinenciju odraslih usla puno kasnije i
reagirala na navedeni segment. Pokraj ve¢ prisutnih svjetskih proizvodaca pelena, morala je u
svoj asortiman, osim ortopedskih pomagala uvrstiti i navedeni proizvod. TrziSte i kljuéni
kupci su trazili ponudu uz ostali nudeni asortiman. Odlucilo se da ¢e se pokrenuti vlastita
linija proizvodnje pelena za inkontinenciju odraslih naziva Lena od strane talijanskog
proizvodaca, uz tada najjaci proizvod na europskom trzistu i trziStu RH naziva Tena, §vedskog
proizvodaca Essity.®

Cijena. Odredivanje cijena je jedan od bitnih elemenata izmedu pokazatelja potreba na trzistu
i ukupnih ulaznih troskova (ulazni materijal/sirovina, rad, ljudski resursi), oblik tehnologije,
kao i na koja trziSta ¢e se ulaziti i s kojom kategorijom proizvodima. Cijena odreduje prvi ulaz
na trziSte, prisutnu konkurenciju, povrat investicija (kratkoro¢no, dugoro¢no), ostvarivanje
dobiti, povecavanje trziSnog udjela i potraznje, s visoko kvalitetnim proizvodima. Vazno je
odrediti cijenu koja ¢ée korisniku sugerirati dojam kvalitete i vrijednosti, jer ako je cijena
izrazito niska moze prouzrociti sumnjicavost kod potroSaca. Cijena mora biti dostupna
krajnjem korisniku, sama kvaliteta lije¢enja proizlazi iz cijene, kao i da je time opravdana
naplata od strane bolnice, tj. zdravstvenog osiguranja.

Isto se moze replicirati sljede¢im primjerom: kupac je trazio 3 i viSe ponuda za odredeni
proizvod. Razlika izmedu najvi$e i najnize ponude je preko 30 %. S obzirom na upitnu
kvalitetu i materijal izrade najnize financijske ponude, od prodavatelja koji je ponudio srednje
kvalitetan proizvod sa srednjom cijenom izmedu ponuditelja, zatrazio je testiranje/validaciju
proizvoda, na osnovi ¢ega ¢e donijeti krajnju odluku.

Svaki element utroska proizvodnje, dizajn, prodaja moraju se dovesti u razmjer da se naplati
cijena koja pokriva ukupne troSkove. S analizom troskova fiksnih i varijabilnih, cijene
konkurenata, i potraznjom na trziStu, moze se formirati cijena uz primjenu gotovinskih ili
koli¢inskih popusta, kao i odredivanje promotivnih cijena.

Distribucija - uz stalni razvoj tehnologije i nacina upravljanja, kao i poslovanje u
dinami¢nijem okruZenju, usmjerenost na reduciranje troSkova poslovanja, povecavanje
prihoda prodaje, optimiziranje zaliha, treba osigurati lanac opskrbe. Poslovni subjekt da bi se
priblizio kupcima moze aktivirati vlastito prodajno osoblje, distributera, zastupnika, putem
interneta, brzinske dostave ili tele-marketinga. Distribucija moze biti ekskluzivna, gdje
proizvoda¢ daje moguénost rada i poslovanja na zaduZenom teritoriju distributeru, uz
unaprijed dogovorenu odredenu koliinu i cijenu proizvoda, bez moguénosti prodaje
konkurentskih proizvoda. Time se dobiva veca prednost i posveenost specijalnim
proizvodima, s daljnjim poslovnim poduhvatima. Selektivna distribucija’ predstavlja kada se

8

https://www.essity.com/company/essitys-business-and-operations-worldwide/health-and-medical , pristup:
pristup: 31.05.2023.
9
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za neki proizvod odabire nekoliko poznatih poduzeca, s pokrivenosti veéeg broja prodajnih
mjesta uz manju izlozenost troSkovima. Intenzivna distribucija je karakteristi¢nija za robu
Siroke potrosnje, gdje se Zeli biti prisutan unutar svih kanala prodaje, uz jednu negativnost da
moze do¢i do preklapanja i trziSnog natjecanje s konkurencijom, kao i pad prodaje.

Unutar segmenta prodaje medicinskih proizvoda jako je teSko poslovati s intenzivnom
distribucijom, jer mnogi distributeri s takvim uvjetima poslovanja nemaju mogucnosti
razvijanja punog kapaciteta, ograniceni su s preduvjetima proizvodaca (teritorij, cjenovne
razlike, koli¢ine). Ali s aspekta proizvodaca, moze se postici korist i trziSte podijeliti, unutar
kojeg se prati i stimulira onaj distributer koji postize veci prodajni volumen i trzi$ni udio.
Sama fizi¢ka distribucija mora pokrivati mjesta skladiStenja i prijevozna sredstva, nacina
otpreme robe s procesom vodenja nabave. Logistika se odnosi na primjenu najboljih moguc¢ih
rjesenja prilikom koriStenja informacijske tehnologije, prognoze pracenja prodajnih koli¢ina,
nacina skladiStenja proizvoda, s organizacijom transporta.

Promocija ne bi bila odrZziva bez komunikacijskih kanala. Da bismo povezali proizvod s
trziSnom vrijednosti sa §to veCom prepoznatljivo§€u na trziStu, koriste se aktivnosti u kojima
svaki poslovni subjekt uspostavlja dijalog s potencijalnim i buduéim potrosac¢ima. Neophodan
i bitan je izvor poruke sa specijaliziranim znanjem o onome $to zeli prenijeti, uklju¢ujuci
objektivnost i iskrenost. Mnoge medicinske i farmaceutske kompanije danas koriste lijecnike
kao promotore za svoje nove tehnologije, proizvode, koji stvaraju pozitivan dojam, ali i
privlacnost izvora da bi buduci kupac/pacijent/korisnik usluge, dobio svjesnost o ucinku
proizvoda, znanje (primjerice, dobiti povratnu informaciju, koliko je lije¢nika iz odredene
bolnice dobilo informaciju ili zna o proizvodu), preferencija i naginjanje prema proizvodu,
izgraditi zainteresiranost za proizvod, sa zavr$nim ¢inom eventualne demonstracije na mjestu
kupnje. U privatnim bolnickim ustanovama razne promotivhe kampanje moraju pridobiti
paznju potrebitih, a pozitivne reakcije na specijalne promotivne ponude osiguravaju bolnici
bolje oblikovanje i odlucivanje sa stvaranjem perspektive branda na trzistu.

Unutar zdravstvenog marketinga, mnogi faktori utjeu na odabir samog brenda klinike ili
ustanove, je li to postupak ili zdravstvena procedura, koja ¢e utjecati na trziSnu segmentaciju,
ali i na bolje prihvacéanje uvjeta poslovanja od osiguravaju¢ih kuéa.

Nacini komunikacije mogu biti putem osobnog prenosenja, individualne prezentacije (osobna
prodaja), putem telefona ili elektronicke poSte (izravni marketing), putem oglaSavanja te
relevantnost dogadaja i iskustva. Opcéenito, na takav nacin se procjenjuje ciljana skupina i
interes kupaca, definiranje komunikacijske poruke s ciljevima, te s pristupom osobne prodaje
iz stati¢nih korisnika postizemo ucinak aktivnih sudionika, stvaranjem povjerljivog odnosa do
realizacije reakcije, tj. kupnje.

Interaktivni marketing je danas najveéa marketin§ka aktivnost, jer internet je najisplativije
sredstvo za mjerenje i prac¢enje odaslanih sadrzaja, koje su povezane s ponudama oglasivaca.
KoriStenjem druStvenih mreza poput LinkedIna'® omogucava se umreZzavanje osoba iz raznih
poslovnih podru¢ja djelovanja, razmjena ideja, miSljenja, ali i poslovnih poduhvata,

Kotler, P, Keller, K. L., Martinovi¢, M.: Upravljanje marketingom, 14. izdanje MATE d.o.0., 2014., str. 424.-
425.
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https://hr.linkedin.com/, pristup: 23.04.2023.
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proizvoda, kao i stvaranje posebnih grupa poput mreze za medicinske proizvode, oglaSavanje
novih tvrtki, usluga, novih radnih mjesta, s moguénosti edukacije i treninga novih trazenih
znanja i karakteristika na trziStu rada.

S razvojem usluge i usluznog koncepta, kao i djelatnosti usluznih poduzeéa, marketing je
svoje djelovanje usmjerio i ljude, procese i fizicke elemente, tzv. 7P.

Da bi se Sto viSe istaknuo poslovni model zdravstvene ustanove, vodstvo se mora
koncentrirati na koncept prilagodavanja samih usluga, jer one utjeCu na pacijentovu
percepciju i odluku koju zdravstvenu kliniku ili ustanovu ¢e odabrati. Zdravstvena usluga je iz
toga razlog neophodna da projicira kvalitetu prema pacijentu na najvisem nivou, kao i da se
»~hametne namjera za ponovni posjet.

Ljudi su bitan faktor za provedbu i konzumiranje odredenih usluga, s time da krajnji korisnik
mora imati interakciju i identifikaciju s procesom usluge. Unutar zdravstvenih usluga, iste se
isporucuju od strane ljudi prema ljudima. Pacijenti procjenjuju zdravstvene usluge na temelju
kvalitete, ishoda lijeCenja te na medusobnoj interakciji s pruzateljima zdravstvene njege.
Kvaliteta usluge utjece i na vjestine, obrazovanje, iskustvo i stav osobe koja daje uslugu, a
koja moze znacajno varirati od osobe do osobe. Oni su ti koji nakon prvog doticaja s
pruzateljima usluga stvaraju odlucujué¢i dojam, hoce li odluke o prihvacanju usluge biti
pozitivne ili negativne. Upravljanje ljudskim potencijalima unutar edukacije i motivacije
prodajnih predstavnika povecava prepoznatljivost poslovnog subjekta na trziStu, ¢ime
poduzeéa postaju konkurentnija i profitabilnija. Ljudski kapital predstavlja izvor znanja i
informacija, koji u kombinaciji s poslovnim funkcijama (znanje o proizvodima, analiza
trziSta), pruzaju kvalitetnu percepciju korisnika na usluge. Uprava i vodstvo, unutar
poslovnog subjekta trebaju utjecati na intrinzi¢ne ¢imbenike i to na motivaciju i zadovoljstvo
obavljanja posla, koje ¢e im kroz napredovanje dati i daljnju odgovornost u sadrzaju rada.
Percepcija rada koja nije toliko okarakterizirana unutar ljudskih potencijala mora se sagledati
kao bitna psiholoska kategorija, koja ima utjecaj na kvalitetu ljudskih potencijala i njihovu
udinkovitost.""Kroz pristup razumijevanja i shvacanja strateSkih usmjerenja i ciljeva
poduzeca, zaposlenici kroz povezanost s uslugom, svakako projiciraju veéu vrijednost kako za
korisnika usluge, tako i odrazavanju vrijednosti poduzeca s rastom i razvojem.

Procesi kojima se definira usluga moraju biti usmjeravani i organizirani s redoslijedom
aktivnosti, ukljuuju¢i isporuku krajnjem primatelju usluga. Ukljuivanje potroSaa u
provedbi usluga vazno je radi postizanja zadovoljstva, kao i moguénosti rjeSavanja moguc¢ih
reklamacija. Ako govorimo o uslugama u zdravstvu, usluge bolnice su procesi koji se odvijaju
tijekom prijema, kao i vrijeme trajanja prijema bolesnika, uvjeti boravka u bolnici, nacin
lijecenja i njege, odnos lije¢nickog i bolni¢kog osoblja, nacin otpusta iz bolnice. Ako procesi
nisu produktivno povezani s uzastopnom komunikacijom, smanjuju se ocekivanja kvalitete
usluge.

Fizicki elementi predstavljaju zadnju, ali vaznu stavku marketin§kog miksa. Usluge su
neopipljive, fizicki ih ne mozemo osjetiti, ali ih moZemo procijeniti na osnovi elemenata s
kojima korisnici imaju fizicki kontakt kao mjesto, poslovna zgrada, tiskani materijali, nova

11

Guti¢, D., Horvat, D., Jur€evié, M.: Menadzment ljudskih potencijala u teoriji i primjeni, Denona d.o.0. Zagreb
2018., str. 86.
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tehnoloSka oprema te opcenito fizicko okruzenje. Nedjeljivost usluga je ta da se u isto vrijeme
stvaraju i troSe, jer se pregled kod lije¢nika kao trgovacka roba ne moze skladisti, jer se u isto
vrijeme i pruza (dijagnosticke, kirurSke procedure).

Marketinski miks unutar 7P kreira vrijednost u pacijentovom/korisnikovom iskustvu i
zadovoljstvu. Pacijentovo odobravanje kvalitete predstavlja standard u pruzanju zdravstvene
njege ili zastite. Nedostatna primjena adekvatne tehnologije (medicinska oprema/proizvod,
procedure), otezava se rad i s neprimjerenim prostorom, smanjuje usluznost osoblja zbog
nedostane edukacije s novim tehnologijama (mjesto i ljudi) te bez adekvatne promocije
(online recenzije, oglasavanje, javna dogadanja) te poboljSavanja unutarnjih procesa (prijem i
otpust, raspolaganje s medicinskom dokumentacijom, edukacije osoblja) fizicki elementi
unutar svih navedenih elemenata kada se upotpune stvaraju standard kvalitete prema
pacijentu.

2.4.  Marketins$ka strategija

Pri vrednovanju segmenata na trziStu moraju se uzeti u obzir ciljevi i resursi poduzeéa te
pozitivne i negativne rizike u odnosu na ovih 5 parametara. To bi se odnosilo na poboljSanje
ucinkovitosti i stvaranje profita, kao i prepoznavanje kriti¢nih tocki unutar organizacije
pojedine industrije, radi ostvarivanja pozeljnih strates$kih inovacija. Novi proizvodi ne
garantiraju da ¢e se jo$ ojacati pozicija na trziStu, veé se negativne posljedice mogu odraziti u
izrazitom povecanju ulaznih troSkova, a time isplativosti privremenog profita.
Pokrivanje cijelog trziSta primjenjuju velike korporacije, uporabom nediferenciranog
marketinga s jednom ponudom, jedan proizvod vrhunske kvalitete prema ve¢em broju kupaca
uz niZe inpute i dobivanje ve¢ih marzi za najvece trziste.
Za pokrivanje razli¢itih proizvoda na razliCitim segmentima trzista se koristi diferencirani
marketing, koji donosi vecu prodaju ali i vece troskove poslovanja.
Poslovni subjekt takoder moze pokusati primijeniti i trziSnu specijalizaciju ili specijalizaciju
proizvoda. Kod trziSne specijalizacije fokus je na skupinu kupaca u ovom slucaju, mozemo
rec¢i bolnice, s prodajom asortimana proizvoda.
Kod proizvodne specijalizacije, poduzece proizvodi bolnicke krevete i prodaje iste u nekoliko
razli¢itih bolnica, ali s primjenom razli¢itih opcija kreveta koji su potrebni na razlicitim
odjelima (kirurgija, intenzivni odjel, psihijatrija) standardni kreveti ili kreveti viSe razine.
Dapace bitan je i individualni marketing, koji je prilagoden klijentu i na principu dvosmjerne
komunikacije putem interneta, oglasavanja, kupci mogu sugerirati proizvod prema svojim
preferencijama.
Putem nacina loyalty programa razne tvrtke izdaju kartice za skupljanje bodova putem raznih
prodajnih akcija, ali kojima se i direktno dobivaju povratne informacije o vrstama proizvoda,
potrosackim navikama i obujmu potrosnje samog kupca. Takvim marketinsSkim konceptom
sagledava se vaznost lojalnosti kupaca, kao i da se stvara vrijednost da imamo viSe kupaca,
koji placaju i vecu cijenu.
Predstavlja nacin za postizanje ciljeva i temelji se na ciljevima. Ona je interna, orijentirana
prema proizvodu, usluzi ili kompaniji s odgovorom na sljedeca pitanja:

- definiranje misije osnovna funkcija poduzeéa, ostvarivanje poslovnih ciljeva

- u kojem podru¢ju djelovanja ¢e poslovni subjekt djelovati (unutarnje i vanjsko

okruzenje — prilike i prijetnje; SWOT analiza)
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- formuliranje ciljeva koji moraju biti realni i mjerljivi

- formuliranje strategije: troSkovi, diferencijacija, fokusiranje

- programi potpore, partnerstva koja nude proizvode i usluge sa zajednic¢kom

promocijom, ili jedno radi za drugo, uz ve¢i prodajni ucinak, a manji troSak.

Marketinski plan je neupitan dokument kojim se definiraju smjernice za marku, proizvod,
uslugu ili poduzece. Proizvodi kao takvi ¢ine najveéu pozornost promisljanja, ali usluge su
danas takoder postale na fiziCkom trzi§tu smjernice za razvoj konkurentnog pozicioniranja.
Same usluge ne predstavljaju materijalnu proizvodnju, ve¢ ona zadovoljava u vremenskom
razdoblju potraznju potrosaca. Na primjer, razli¢ite vladine organizacije koriste marketinski
plan poradi veceg pristupa javnosti i svijesti radi odrzavanja preventivnih pretraga, neprofitne
organizacije kako bi prikupile sredstva (dobrotvorne akcije) za nabavu odredene opreme,
potrebitosti ili ostvarile svoje ciljeve. Marketinski plan je dokument kojim se koordiniraju sve
marketin§ke aktivnosti i to na dvije razine strateSka i takticka. Strateski plan se odnosi na
razmjer izmedu ciljanih trzista kao i najbolje ponude, koja je temelj za marketinske
mogucnostima. Takticki plan pak ukljucuje specificnosti proizvoda, promociju, prodaju,
utvrdivanje cijena i distribucijske kanale, same prodajne usluge.
Uz sve kljuéne navedene elemente, zelim izdvojiti SWOT (Strenghts, Weaknesses
Opportunities, Threats) analizu koja predstavlja da poduzece treba sagledati unutrasnje i
vanjske faktore kako bi doslo do zakljucka, koji su ukupni pokazatelji za ukupan ucinak i
uspjeh poslovanja. Unutar analize imamo podjelu na vanjsko okruzenje (prilike i prijetnje) te

na unutarnje (snage i slabosti). Poduzece ¢e iz navedenog odrediti kljuéne sile koje ¢e, kroz
prezentaciju proizvoda te njegove prednosti, stvoriti potrebu i identifikaciju potroSaca s
proizvodom.

Slika 4,. Interni izvor SWOT Analiza 2021., Organizacija poslovanja tvrtke Karl Dietz d.o.o.

Marketinske strategije predstavljaju tri generi¢ke strategije:
1. strategija troSkovnog vodstva

2. strategija diferencijacije

3. strategija fokusiranja.
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1. Strategija troSkovnog vodstva

Tvrtka mora svoje troSkove pribliziti i odrzavati na razini konkurentskih. Postoji odredena
poteskoca utvrdivanja troskova konkurencije, pa se relativizira na analizi troSkova sirovina i
radne snage. Vodstvo u troSkovima zahtijeva: pocetna ulaganja u pocetku poslovanja, s
odredenim gubicima u prvim koracima djelovanja, uspostavljanje linije proizvoda koji su
vezani radi bolje raspodjele troSkova, smanjenje troSkova u istraZivanju i razvoju, troSkovi
prodajnog osoblja te promidzbe; koncentracija na vazne potrosacke skupine, kao i
odbacivanje zahtjeva neciljanih skupina.

Cilj ovakve strategije je posti¢i najnizi prosjecni troSak u industriji, s odredenom primjenom
dinamicne politike niskih cijena za dobru vrijednost. S niskim troSkovima treba rekonstruirati
lanac vrijednosti od konkurencije.

Sami predstojeéi rizici su: tehnoloSke promjene koje brisu prethodne investicije, nesposobnost
uocavanja promjena unutar marketinga ili proizvodne linije te opée smanjivanje troskova radi
utvrdivanja potrebnih cjenovnih razlika radi stizanja konkurentske prednosti.
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2. Strategija diferencijacije

Diferencijacija mora pruziti jedinstvenost, nasuprot ponude niskih cijena prema kupcima.
Proizlazi iz pojedinih aktivnosti koje tvrtka provodi i koje utjecu na kupca, kao npr.: nabava
kvalitetne sirovine, tehnoloski razvoj, edukacija kupaca u proizvodnom procesu i sl. Takoder
se ukljucuju i aktivnosti posrednika, poput odabira posrednika radi unaprijedena imidza,
uspostavljanje standarda i1 politike, pribavljanje materijala za oglasavanje posrednika,
mogucénosti financiranja kako bi posrednici mogli dati financijske uvjete.

Diferencijacija obuhvaca kvalitetu koja je povezana s fizickim proizvodom. Jedinstvenost
ukljucuje pokretace poslovnih odluka, i to:

- karakteristike proizvoda

- usluge (kredit, dostava)

- sadrzaj aktivnosti (podaci pri obradivanju narudzbi)
- tehnologija (npr. kompjuterizacija narudzbi)

- kvaliteta inputa

- postupci osoblja (uzimanje uzoraka, prodajni pozivi)
- znanja i iskustva osoblja u nekoj aktivnosti.

Tvrtka kroz diferencijaciju opravdava cijenu uz dodatnu dobit na naéin da se povecavaju
ucéinkovitosti za kupca (npr. bolnica kupuje dijagnosticku uredaj koji pridonosi boljem
lije¢enju, iako nema veéu zaradu, jer su one neprofitne organizacije) te kroz smanjenje
troskova kupca (dostave, pogresnog koristenja, odrzavanja).

Cilj diferencijacije je stvoriti i odrzati odanost kupca kako bi se smanjila percepcija na
moguce razlike u cijenama izmedu konkurentske ponude, koja se temelji na opazanjima
kupaca, a ne stvarnoj razlici izmedu konkurenata. Uspjes$na diferencijacija daje poduzeéu
postavljanje premijske cijene, povecanje prodaje i izgradnju dodatne vrijednosti za kupca.
Rizici diferencijacije su: jedinstvenost koja nije korisna (ne smanjuje troSak ili ne povecava
ucinkovitost kupca prema njegovoj percepciji), previSe diferencijacije (kvaliteta proizvoda i
usluga su visi od potreba kupaca), previsoka cijena uz dodatnu dobit, ignoriranje potreba za
signaliziranjem vrijednosti (kupci ne razaznaju razlike medu dobavljac¢ima, ali konkurencija
bolje razumije kupcev proces kupnje), neosjetljivost na trosak, fokusiranje na proizvod te
neprepoznavanje segmenta kupaca.

3. Strategija fokusiranja

Cilj strategije je iskoristiti razliku izmedu segmenta i cjelokupne industrije, s dvije inacice i to
troskovno vodstvo u segmentu i diferencijacija u segmentu. Ovakva strategija ima moguénost
najveceg uspjeha za industrije s mnogo razliCitih segmenata, jer je ostalim globalnim i
velikim konkurentima teSko posti¢i posebne potrebe ciljanih segmenata, tj. unutar Sirokog
konkurentskoga podrué¢ja imamo fokusiranje na proizvod.

2.5. Zivotni ciklus proizvoda

Da bismo mogli razumjeti zivotni ciklus proizvoda, svakako se moramo dotaknuti i samih
tehnoloskih promjena i inovacija. Svaka tvrtka predstavlja skup tehnologija, koja ima utjecaj
u vrijednosnoj aktivnosti tvrtke. Tehnologija moZze znacajno utjecati na konkurentsku prednost
tvrtke 1 vrijednosnom lancu, poput upravljanja ljudskim potencijalima, koje se koristi
istrazivanjem motivacije i tehnologijama za obuku ili za mijenjanje samog tehnoloskog
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razvoja. MoZe utjecati i na druge pokretae unutar segmenta industrije, da bi se stvorili
medusobni odnosi gdje nisu prije postojali i time dovodi do smanjenja troSkovnog vodstva.
Nematerijalna imovina je onaj segment inovacija na koji se polazu investicijska ulaganja bilo
da su to izdaci za razvoj, Know-How, licence, franSize, zaStitni znak, softver ili goodwill
(proizvodne inovacije, marketinske ili nove poslovne prakse).

Tehnologija omogucava pristup veéem trzistu, ali i unaprjedenje ucinkovitosti proizvoda i,
samim time, vei razmjerni lanac s postoje¢im ili potencijalnim kupcima. Inovacija
predstavlja jednu od glavnih karika za nastup na trziStu protiv postoje¢ih konkurenata, ali
mora biti oblikovana i unutar uéinkovitosti proizvoda, jer ako prodajno osoblje nije obuceno
kako bi kupcima predstavilo prednosti karakteristika proizvoda, izgubit ¢e se velik dio
privla¢nosti proizvoda. Sam uspjeh inovacije je prihvacanje od strane potrosaca.

Uvodenje inovacija je danas postalo neophodno kao razvojni prioritet svakog drustva radi
dugoro¢nog ekonomskog napretka, s neizostavnom poveznicom drustvene stabilnosti. Samim
time, s podjelom znanja i suradnjom izmedu znanosti i tehnologije daje se velik znacaj unutar
inovativnog gospodarstva, Sto proizlazi iz razvijanja inovativnih proizvoda i/ili usluga te
raznih aplikacija.

Otvorenost prema novim idejama i slucajnim rjeSenjima mogu dovesti do znacajnih koraka
koji ¢e u budué¢em roku biti vazna za poduzeéa. Otvorenost je posebno znacajna kod malih
poduzeéa, koje s primjenom znanja i vjeStinama nadoknaduju svoje skromne resurse unutar
interakcije s okruZenjem te mogu puno brze reagirati na bilo kakve promjene. Kod velikih
poduzeca pak se uglavnom oslanjaju na vanjske resurse unutar inovativnih aktivnosti.
Prilikom upravljanja odredenim proizvodom, neophodne su aktivnosti odredenih znanja i
vjestina, upravljanja, jer se prilikom provedbe istrazivanja trziSta, odredenih analitika,
usporedbe konkurencije, izrade financijskog plana i marketinskih aktivnosti moraju
implementirati vjeStine da bismo unutar prethodnog financiranja dobili uspjes$nost projekta s
krajnjom distribucijom i financijskom isplativoscu.

Ulaganje u istrazivanje i razvoj, predstavlja znacajan financijski troSak ako govorimo o malim
i srednjim poduzetnicima te se odmah ukazuje na rizi¢nost prilikom financiranja takvih
aktivnosti, koje stvaraju nemogucénost osiguranja financiranja, tj. povrata uloga samog
investitora na vlasni§tvo poslovnog subjekta. Velika poduzeca kao takva imaju uhodane odjele
istrazivanja i razvoja. Unaprjedenje poslovanja, odnosno inovacija kod privatnih poduzeca
bazira se na profitabilnosti i rentabilnosti, a kod javnog sektora je bitna drustvena dobrobit i
blagostanje.

Na podru¢ju RH je jako teSko ostvariti projektne inovacije, bez implementacije stranih
ulagaca i predstavljanja vlastitog portfelja slicnim, konkurentskim ili identi¢nim proizvodnim
niSama, koje na kraju postaju dio velikih korporacija s prodajom udjela unutar kompanije,
ovisno o podjeli prava upravljacke strukture (primjerice, Rimac, Bruketa i Zini¢, Bauerfeind).
Primjer je da odredeni proizvoda¢ nove bolnicke opreme zeli takoder ustanoviti koje
zdravstvene ustanove su inovativne i prihvatit ¢e takva rjeSenja. Dapace, i usvajanje novih
proizvoda ima utjecaj unutar okruZzenja organizacije s izvorima financiranja i njezinog odnosa
prema promjeni. Danas i na naSem trziStu koje je jako malo, male privatne kompanije unutar
dijela dodataka prehrani ili kozmetickih proizvoda, koje imaju biotehnolosko znanje,
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povezuju se s farmaceutskih kucama, gdje su manje izloZene riziku, razvijaju svoje inovacije
u ve¢em segmentu te imaju dostupnu distribuciju ciljanim, potencijalnim korisnicima.

S obzirom na velik utjecaj tehnoloskih promjena, kompanija moze utjecati na konkurentsku
poziciju. Razvoj istrazivanja i tehnologija je proizasla iz zivotnog ciklusa proizvoda. Sama
tehnologija oznacava promjena u ranoj fazi i usmjerena je na inovaciju proizvoda. Kako
odredeni dizajn unutar segmenta industrije biva sve prisutniji, sama proizvodnja postaje
masovna i inoviranje procesa proizvodnje preuzima dominaciju nad proizvodom.

Faze Zivotnog ciklusa proizvoda

Koncept zivotnog ciklusa proizvoda, moze se unutar analize kategorije proizvoda reéi da ima
svoj promjenjivi oblik trajanja, s rezultatom strategija marketinga. U kratkim crtama,
objasnjava tijek od kada je plasiran na trziste te predstavlja kretanje prodaje kroz njegov vijek
trajanja.

Faza uvodenja proizvoda predstavlja tijek vremena s kojim se pokuSava uspostaviti ravnoteza
izmedu potroSackih navika kupaca, eventualne tehnoloske promjene na proizvodu,
uspostavljanje kanala prodaje. Obiljezava ga niski prihod, rast od prodaje, jer s pocetnim
plasmanom proizvodima trzi§tu, cijene su visoke, ukljucujuéi i troSkove. Bitan je i trenutak
kada ¢e se uéi na trziSte, jer ako imamo najnoviju tehnologiju ona moze donijeti odredenu
dobit, ali moZe se javiti i neadekvatno pozicioniranje, jer do tada se nije uspjela
implementirati snazna potraznja. Iz svega se postavlja prednost za one konkurente koji ¢e se
kasnije pojaviti na trziStu poradi mozda nize cijene, s doradenim proizvodom i generiranjem
veceg profita.

Na primjer, proizvodaci jednokratnih pelena morali su uskladiti troskove i cijene s uslugom
proizvodaca platnenih pelena, gdje se veliki dio inovacija odnosio na proizvodne metode.

Tu se javljaju trziSni pioniri, koji znaju imati najve¢i dio konkurentskih prednosti. Poduzeca
kao Amazon ili Coca-Cola razvili su najveéu dominaciju na trzi$tu. Inovatori pak, s druge
strane, razvijaju patent proizvoda, dok ona poduzeéa koja razvijaju operativni model trzista,
segmentiraju se unutar kategorije proizvoda. Bitno je u ovoj fazi odrediti trzista proizvoda na
koje imamo ulaz s analizom samog potencijala nudi li se proizvod pojedinacno ili u
kombinaciji s odredenim strategijama Sirenja.

Faza rasta oblikuje pojacan rast prodaje te je proizvod prepoznat od strane potroSaca s
ulaskom novih konkurenata, koji prepoznaju priliku za zaradu i mogu nuditi ponuditi
diferencijaciju istog proizvoda i time stvarati nove kanale distribucije. Tro§kovi marketinga su
podijeljeni kroz veci kapacitet prodaje, zadrzava se ulaganje u promociju, poradi nastavka
edukacije trziSta. Da bi se nastavila ova faza rasta, nadalje treba uz postoje¢i proizvod
dodavati i prate¢i (ako prodajemo bolesnicki krevet, u prateoj ponudi ponuditi i
antidekubitalni madrac), poboljSavati kvalitetu, ulaziti 1 Siriti druge distribucijske
kanale/segment (ne samo bolnicki sektor, ve¢ i domovi za starije i nemocne osobe) te
prepoznati pristupacnost cijene osjetljivih skupina. U ovoj fazi je neophodno, radi daljnje
dobiti, ulagati u proizvod, promociju i distribuciju.

Faza zrelosti oznaCava da je proizvod stagnira, porast prodaje usporava. Razlog za

usporavanje je da vecina potroSaca posjeduje ili je isprobala proizvod ili je samo trziSte
zasi¢eno s proizvodima. Kada ista opada, potrosaci traze druge proizvode. Tada mogu opstati
samo najveci proizvodac, s plasmanom proizvoda najvece kvalitete, velikom proizvodnom
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koli¢inom i nastalim najnizim troSkovima. Poduzeée mora procijeniti na osnovi segmenata
potroSaca moze li se odrzati unutar velikih prodajnih koli¢ina i niskih troskova ili se
orijentirati na djelovanje malih prodajnih koli¢ina i visokih marzi.
Poslovni subjekt u ovoj fazi moze primijeniti nafine povecavanja prodaje i primijeniti
sljedece opcije:

1. modifikacija trziSta: prate¢i rast prodaje kroz broj postojecih potrosaca, traziti nova

trzista, ili nove trziSne segmente s koristenjem veceg broja proizvoda
2. modifikacija proizvoda: poboljsati funkcionalnost proizvoda, kvalitetu, osobine, kao i
sam dizajn proizvoda da bi se povecala trajnost, prakti¢nost, sigurnost i privla¢nost

3. modifikacija marketinskog programa: odnosi se na cijenu, distribuciju i promociju.
Faza opadanja javlja se poradi utjecaja promjena potroSackih navika, tehnoloskih i trzi§nih
promjena, prisustvo slabijih proizvoda koja zastarijevaju. Proizvodi mogu biti neprofitabilni,
koji su prisutni u slabijim trziSnim segmentima, a zadrzavanje moze prouzrociti ugled
reputaciji poduzeéa. Odustane li poduzeée od jakog proizvoda, najvjerojatnije ¢e do¢i do
prodaje ili preuzimanja od strane drugog poduzeca. Pitanje je proporcije financiranja i
narusavanje dobiti, pa i prepoznavanje daljnjih potencijala zadrzavanja trzista. Ona poduzecéa
koja imaju privla¢nu industriju, svakako trebaju osigurati daljnje investicije. Ona koja imaju
konkurentno podrucje djelovanja, trebaju sagledati smanjenje ulaganja. Sam proizvod se
moze promijeniti i time stvoriti nova dodana vrijednost. U ovoj fazi je neupitan odnos prihoda
i rashoda, gdje se s prepoznavanjem potroSaca i prisutne konkurencije odlucuje hoce li se
nastaviti s plasmanom artikala i zadrzavati trzi$nu vrijednost ili ¢e se ukinuti brzo ili polako.
Primjena znanja
S obzirom na to da je marketing skup medusobno povezanih aktivnosti s ciljem zadovoljenja
potreba potrosaca, takoder se u tom procesu generiraju i skupljanju odredeni podaci zasnivani
na istrazivanju, tehnologiji, ekonomiji, upravljanju i drugim disciplinama. Svaka organizacija
osim generiranja i prikupljanja podataka, ima i stru¢njake koji upravljaju znanjem. Znanje
moze biti u formatiranom ili neformatiranom obliku, kao i znanje eksperata sa stru¢nim
steenim znanjem koje ¢e se pretvoriti u definiranje marketinske strategije. Krajnji cilj je
zadovoljiti potrebe potroSaca s odredenim prikupljenim informacijama, koje ¢e se i
pravovremeno distribuirati.
Tu se svakako ukljucuju sustavi internih podataka (prikupljanje narudzbi kupaca, nacini
placanja), razni podaci o prodaji, niz informacija vezanih za okruzenje u kojem se posluje, da
li gospodarsko (BDP po glavi stanovnika), drustveno-kulturno (uskladenost s vrijednostima
drustva), demografsko (promjene dobnih skupina), prirodno (zdravlje i okolis), tehnolosko
(istrazivanje i razvoj), pravno i politicko okruzenje, koje s raznim regulativama i zakonima
daje zastitu potroSacima, oznacava sigurnost proizvoda, odgovornost, kao istrazivanja kojim
se prikupljanju i analiziraju podaci potencijala trzita, potraznje, prodajni i/ili razvojni
potencijal. Dostupnost informacijske tehnologije daje pristup globalnoj mapi znanja s
razmjenom i uporabom, ¢ime samo znanje postaje univerzalno. Danas prisutna informacijska
tehnologija i moguénost upravljanja razli¢itim softverskim programima mogu nam pruziti
veliki dio informacija i samim time dostupnost, razmjenu i primjenu znanja, putem
eksplicitnog znanja.
Recimo da je za marketinsku strategiju potrebno odabrati odredene elemente kojima ¢emo
analizirati odredenog kupca. Elementi koji se sagledavaju, mogu biti udio u postotku, udio u
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dobiti odredenog kupca na razini kompletnog poslovanja poduzeca, likvidnost i procjene
kapaciteta zastupljenosti doti¢nog kupca. Na osnovi istoga mozemo uociti njegovo ponasanje,
problematiku, kao i vaznost za rast i razvoj organizacije. Indikatori prikupljanja znanja mogu
biti financijske prirode (razlika u cijeni), kao i vrijednost zadrzavanja kupca na duzem roku.

Vaznost upravljanja znanjem pocinje od same organizacije, koja time utje¢e na stalne
promjene, koje od njih zahtijeva trziSte, kako bi iste odrzale konkurentsku prednost. Svi
podaci koji se prikupljaju, analiziraju i istrazuju, mogu postaviti i promijeniti odredene baze
podataka u odnosu na postavljenje ciljeve.

Upravljanje znanje ima dva razli¢ita elementa. Prvi je prikupljanje novih znanja iz informacija
i podataka, koja su pohranjena u formatiranom ili neformatiranom obliku, a drugi se odnosi na
nedokumentirana znanja struénjaka u obliku sposobnosti i znanja na temelju iskustva stec¢enog
formalnim obrazovanjem. I takav oblik treba zatim formatirati iz tacitnog u eksplicitno,
krajnji rezultati je pristup pribavljanja znanja (Knowledge Acquistion), s otkrivanjem znanja u
podacima (knowledge discovery in data).”?

Svakako ovdje moramo i spomenuti utjecaj vodstva poduzeca, koje ¢e utjecati da se pocne
ulagati u procese znanja, da se pazljivo vodi rauna o njemu te da se daje posebna paznja
prilikom pohrane i kodiranju informacija, radi brzog i efikasnog pristupa, kao i da nije
potrebno njegovo ponovno kreiranje.

Na sljedecoj Slici 5., moZzemo primijeniti i slucaj iz prakse, Svedske korporacije Arjo s
teorijom da se prilikom razvoja proizvoda i rasta trziSta uzimaju odredene marketinske
strategije, koje treba provesti u plan, a taj isti plan u odredenu komunikaciju s trziStem i to na
sljedeéi nacin:

a) postojeci proizvodi i servisne uslugame prema postoje¢im kupcima (gdje imamo
smanjivanje resursa marketinga, postojeca lojalnost)

b) razvoj proizvoda koji su modificirani, pobolj$ani prema postoje¢im kupcima (nove
prilike 1 mogucénosti, povecanje prodaje)

¢) nazocnost konkurencije na trziStu u segmentu postojecih proizvoda i servisa, prema
veéem broju kupaca (utjecaj moguceg pada cijene, vecéa koli¢ina niza cijena)

d) razvoj trzista s postoje¢im proizvodima i servisom prema novim kupcima (marketinski
napori na nove nac¢ine komunikacije)

e) novi kupci s primjenom novih proizvoda i usluga (odrazava se na povecanje resursa
marketinga).

Slika 5., Arjo, Interni izvor

12

Marki¢, B., Bijaksi¢, S., Bevanda, A.: ,,Upravljanje znanjem u marketingu za mala i srednja poduzeca.*
Mostariensia 18, br. 1-2 (2014): str. 168., https://hrcak.srce.hr/133984
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Poduzece iz svega navedenog raspolaze s podacima kupaca koji su podijeljeni na postojece i
nove kupce. U ovom zdravstvenom segmentu mozemo ¢ak i primijeniti razvijanje programa
lojalnosti ili vjernosti, jer odredeni proizvod u svom lancu nudenja ima ve¢ postojece trziste te
s dokazanom kvalitetom validacije, kao i usporednom ponudom cijene i kvalitete, otvara
trziSni udio na implementaciju novog proizvoda, prema novim kupcima/korisnicima
(bolnicama). S primjenom znanja o proizvodu, kupcu treba prezentirati dodanu vrijednost, Sto
se u prikazu kod bolesnickih kreveta odnosi na odredeno obiljezje ,,Indigo GO* (Slika 7.),

¢ime se na svih 5 modela razli¢itih kreveta, podijeljenih prema vrsti njege, Koristi sistem
lakSeg upravljanja i manevriranja krevetom. Pokriva se troskovna vrijednost i nudi trziSna
ponuda koja moze dovesti do promjene standarda koriStenja kreveta i staviti fokus na

sigurnost, klinicku primjenu i Zivotni vijek proizvoda.
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Slika 6., Arjo, Interni izvor

Slika 7., Arjo, Interni izvor
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3. UPRAVLJANJE MARKETINGOM U ZDRAVSTVENOM SUSTAVU

Zdravstvena njega je temeljna poveznica s opéim, dobrim stanjem, sre¢om, kao i s kvalitetom
zivota svakog pojedinca. TrziSte zdravstvenih usluga i prate¢ih medicinskih tehnologija
predstavljaju veliki utjecaj na ekonomiju, imajuéi u vidu javni i privatni sektor. Primjena
marketin§kog upravljanja na nacin da se podigne svijest o kvaliteti zdravstvenih ustanova je
postala potrebitost, pogotovo unutar bolnickih ustanova u RH.

Upravo je kvalitetan zdravstveni sustav okosnica i preduvjet funkcioniranja i razvoja opce
drustvene zajednice. Hrvatsko zdravstvo tezi uvodenju i primjeni ISO 9001 sustava, s ciljem
unaprjedivanja medicinskih usluga ne samo prema pacijentu, nego i svim zdravstvenih
ustanova, medu kojima je glavna poveznica upravljanje kvalitetom. Sustav upravljanja
kvalitetom odrzava se kroz upravljanje organizacijom, djelovanjem na okolinu, utjecaj na
zdravlje i sigurnosti zaposlenika, kao i upravljanje informacijskom sigurnosti tj. pristup
digitalnim informacijama pacijenata koji predstavljaju smjernice za definiranje terapijskih i
dijagnostickih postupaka. Postavljeni zahtjevi putem ISO standarda uklju¢uju zdravstveno, tj.
bolnicko upravljanje, a prateéi procesi sustava upravljanja kvalitetom odnose se na procese
upravljanje nabavom, financijama, ljudskim potencijalima, kao i opremljenost same ustanove.

Pacijent danas ima sve vece zahtjeve u pogledu informiranosti o na¢inima lijeCenja, a unutar
trziSta zdravstvenih usluga trebaju se svakako pratiti preferencije korisnika te razviti mjere za
ostvarivanje prilika, kao i analizirati rizike. Svaki pacijent nastoji maksimalno iskoristiti
koristi razli¢itih usluga, ali i razlike izmedu ponude i potraznje, na $to utjeCu cijena,
zdravstveni sustavi i modeli financiranja.

Zdravstvena zaStita mora pruzati najbolju moguéu dijagnozu, lijecenje i skrb za pacijenta,
koja je izvedena na ucinkovit, primjeren i ekonomski prihvatljiv nacin. Kvaliteta bi se trebala
procjenjivati sa stajaliSta svih sudionika kao S$to su: Korisnici, zdravstveni strucnjaci,
osiguravatelji, politiari te ravnatelji u zdravstvu, prema jasnim mjerilima koja odrzavaju
temeljne vrijednosti nekog drustva.

Ako bismo na zdravstvo gledali kao korporaciju, s vrhom piramide u odgovornoj nadleznosti
pod Ministarstvom zdravstva, to znac¢i da svaka organizacija, to¢nije bolnice, moraju
upravljati brojnim povezanim aktivnostima, radi djelotvorne funkcije. Poslovanje zdravstvene
ustanove se temelji na pruzanju zdravstvenih usluga da bi se ostvarila ravnoteza u
zdravstvenoj zastiti. Visoka razina kvalitete, poboljSavanje zadovoljstva korisnika zdravstvene
usluge te upravljanje kvalitetom je prepoznalo veci dio zdravstvenih ustanova u RH,
ukljucujudi i privatne, €iji procesi ukljucuju i zdravstvene radnike, radi smanjivanja rizika za
pacijente.

Agencija za kvalitetu i akreditaciju u zdravstvu i socijalnoj skrbi® provodila je akreditacijski
postupak prema bolnickim zdravstvenim ustanovama, radi pruzanja sigurne i zdravstvene
zastite s procjenama zdravstvenih tehnologija, razmatraju¢i sva druStvena i organizacijska
nacela. Jedan od temeljnih razloga za akreditaciju, tj. poboljsavanje kvalitete zdravstva su:
ljudske greske, neprihvatljive razlike u pruzanju zdravstvenih usluga i ishoda, koriStenje
neefikasnih tehnologija, nezadovoljstvo pacijenata, liste ¢ekanja, troskovi za drustvo i starenje

13
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populacije. Nakon dobivanja certifikata i implementacija sustava upravljanja, zdravstvena
ustanova, trgovacko drustvo i privatni zdravstveni radnik moraju procijeniti koliko se postuju
prava pacijenata na nacin da redovito provode ankete o iskustvu pacijenata te jednom godiSnje
provedu njihovu analizu na osnovi proucavanja strune i znanstvene literature o iskustvu
pacijenata. Pacijentovo zadovoljstvo je vazan dio zdravstvene usluge na osnovi ¢ega ustanova
moze primijeniti konkurentske prednosti jos bolje zdravstvene zastite.
Kvaliteta pruzanja usluge zdravstvene zastite unutar upravljanja sustavom bi svakako trebala
imati:

e strukturu: vrsta opreme i financiranje

® proces: pregledi i intervencije

* ishod: promjena u stanju pacijenta, poboljSanje; vrijednost dobivena za novac.

U opéem smislu rijeci, cilj je da svaki korisnik dobije zdravstvenu zastitu koja ¢e dati najbolji
ishod u skladu s najnovijim dostignu¢ima medicinske struke. Uvjeti za ostvarivanje su:
minimalni izdaci, najmanji rizik od povrede ili bolesti te maksimalno zadovoljstvo pacijenta.
Kako je spomenuto u prethodnim poglavljima, usluga kao takva mora biti prepoznata po
svojoj prirodi, je li utemeljena na opremi, ljudima, moramo imati prisutnost klijenta da
zadovoljimo njegove potrebe, kao i da se pruzatelji usluga razlikuju prema vrsti vlasnistvu
(privatno ili javno) te usmjerenost na ciljeve. Zdravstvena usluga, tj. zdravstvena zastita
proizlazi iz potrebe za zdravljem, gdje moZe nastati nepodudarnost informacija izmedu
pruzatelja i primatelja usluge. U prethodnim razdobljima smo imali vecu zastupljenost javnih
zdravstvenih organizacija, a danas je sve veci broj zdravstvenih ustanova pod privatnim
vlasnistvom. Izmedu ta dva segmenta stvaraju se razlike na pruzanju informacija i samih
zdravstvenih usluga, gdje lijeCnici sa svojim pristupom i odnosom prema pacijentu, daju i
predlazu postupke intervencija, radi viSe kvalitete pruzanja zdravstvene usluge. Stav,
preporuka, ponasanje lijecnika ¢e utjecati na odluke o hospitalizaciji, lijecenju ili
postoperativnom tijeku. Kvalitetu neke zdravstvene usluge ne mozemo procijeniti, prije
samog koriStenja, jer bi to znacilo da pacijent posjeduje sve potrebne informacije za tijek
lijeCenja, a radi se o rijetkoj usluzi koju se ne moze odbiti.

Stalna prisutna prepreka kod bolnic¢kih sustava je hijerarhija u rukovodenju i struci, izmedu
vlasnika i menadzmenta, kao i nacini izvora financiranja. Zaboravlja se da je zdravstvo bitan
¢imbenik kvalitete zivota i prosperiteta druStva te ulaganje u njega treba postati kljucna
investicijska strategija. Pitanje je koliko se moze primijetiti nova zdravstvena politika koja je
uskladena sa zdravstvenom politikom razvijenih zemalja, ali ne smijemo zaboraviti razlike u
javnom zdravstvu s drustveno ekonomskim statusima.

Globalni trendovi u zdravstvu su i hrvatska stvarnost i integracija u EU, a standardi koji se
primjenjuju obuhvacaju sljedeca podrucja:

* ravnateljstva zdravstvenih ustanova

* informaticki sustav

* nadzor distribucije lijekova

e prehrana, sigurnost hrane, sterilizacija
® sigurnost tijekom anestezije

® zaStita na radu

® Dbolnicki otpad
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® prijevoz organa za transplantaciju
® prijevoz pacijenta putem hitne pomoc¢i.
Cilj zdravstvene politike i djelovanje je u sljede¢em:
1. produljenje trajanja zivota: smanjenje rizika od prerane smrti

2. poboljSanje kvalitete Zivota: umanjiti bol, pokretljivost
3. smanjenje razlika u zdravlju i zdravstvu: kvalitetnija zdravstvena zastita i osiguranje.

Slika 8., Izrada autora

Odgovornost arJSTiezrgeil
menadzmenta poboljganja
Menadzment Usluga i
resursa proizvod

Pogreske u upravljanju unutar bolnica pojavljuju se zbog problema koji su ve¢ prisutni unutar
samog sustava.

U na$im bolni¢kim sustavima odgovornost ravnatelja propisuje Upravno vijeé¢e bolnice kao
zastupnik vlasnika. Kolektivna, individualna menadzerska odgovornost kao i pravna
regulativa i profesionalni kodeksi su dio kontinuiranog poboljSanja procesa. Mjere
poboljsanja i prevencija greSaka, povecava uspjesnost procesa slabijih rezultata u proslosti, ali
se 1 poboljSavaju i oni koji su dobro izvodeni procesi. Uprava bi trebala pokazati sve odlike
ustrojstva moderne strukture vodenja u skladu s ciljem i politikom kvalitete pruzanja usluga
prema pacijentima i zadnjom linijom u¢inkovitosti i isplativosti. U tom procesu bi trebali biti
formirani timovi menadzera koji ¢e kroz edukaciju, struéne i tehnicke vjestine, na srednjoj
razini upravljanja (odjeli, dijagnostika, laboratoriji, administracija) omoguciti donoSenje
kreativnih tjeSenja, koji ¢e se temeljiti na zakljuCcima prema analizama iz pravilno
prikupljenih podataka. Za sam proces poboljSanja kvalitete u zdravstvenoj ustanovi potrebno
je provesti temeljnu edukaciju o samom sustavu kvalitete, internoj reviziji, kao i o alatima za
upravljanje kvalitetom. Srednja razina menadzmenta treba biti formirana u svakoj
organizacijskoj jedinici radi analize prikupljenih podataka, jer na osnovi istih, donose takticke
i operativne odluke u svrhu rjeSavanja problema. Prikupljanje podataka treba ukljuciti
informacije koje ¢e odrediti: potrebe i ocekivanja pacijenata i poslovnih partnera korisnika,
uc¢inkovitost bolesnickoj skrbi, relevantne izvedbe procesa i/ili rezultata, ukljucujuéi klinicke i
ne klinicke elemente. Pomoc¢nik ravnatelja koji se u ve¢im dijelom obazire na sustav kvalitete
je najceS¢e glavna medicinska sestra zdravstvene ustanove, koja dizajnira postupke za
mjerenje primarnih aktivnosti, prikuplja podatke i analize u cilju smanjivanja rizika, s
formiranjem povjerenstava koja ¢e djelovati na razinama sprecavanja bolnickih infekcija,
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povjerenstvo za medicinsku dokumentaciju, za racionalno koriStenje resursa (pravilna
uporaba dnevne bolnice i hitne sluzbe) te povjerenstvo za unutarnji nadzor, ¢iji je rad
kontroliran od strane Stru¢nog vijec¢a i ravnatelja.

Tijekom faze mjerenja i procjene trebaju se skupiti podaci o sljede¢im parametrima, nabrojat

¢emo samo neke:

radno vrijeme osoblja, prema broju kreveta i broju pacijenata

prosjecni troSkovi prijema u bolnicu

vrijeme ¢ekanja na operativnu kirurgiju

operativni zahvati: po broju, intervencijama, iskoriStenost sati u operacionim salama
broj dijagnostic¢kih procedura po lije¢niku

postotak neplaniranih prijema u bolnicu

postotak neplaniranih povrataka u operacionu salu, tzv. recidivi

ucestalost infekcije rezistentnim stafilokokom (MRSA) itd.

P NN =

Za funkcioniranje uspjeSne zdravstvene organizacije, potrebno je ujednaciti zdravstvenu
potro$nju nasuprot zdravstvenim intervencijama. Isto se odnosi se na uskladenost ponude i
potraznje, tj. oblikovanje zdravstvenih politika S§to ¢e rezultirati efikasnoséu samih
zdravstvenih usluga. Kolektivno odlucivanje unutar bolni¢kih organizacija, moze stvoriti
problematiku vrednovanja preferencija za racionalnije poslovanje i efikasno provodenje
programa zdravstvene zaStite. Pojedinci koji imaju sposobnost odlucivanja, upravno vijece
bolnice i ravnatelji, moraju prepoznati zdravstvene potrebe vezane uz potraznju za
zdravstvenom zastitom, uzimajuéi u obzir i prethodno navedene parametre. Provedivost tih
mjera i procjena mozda ¢e biti otezano uz dostupnost resursa, manjak informacijske
tehnologije i nedostatak osoblja. Potrebno je napomenuti da svi procesi unutar zdravstvene
organizacije, kako upravljacki (podrS§ka unutar zakonske regulative) tako i1 procesi koji su
usmjereni na isporuku proizvoda/usluge, prema pacijentu/korisniku, moraju imati podjednaku
vrijednost s internom potporom ustanove, ukljuuju¢i sve zakonske propise pod kojima
bolnicka ustanova djeluje. Entuzijazam nije uvijek jednak, jer ¢e neki menadzeri biti
napredniji u provodenju navedenih mjera, ali nakon implementacije i provodenja ovih
indikatora svakako se moze posti¢i efikasniji sustav, koji ¢e stvoriti preporuku za koriStenje
kvalitetnije usluge prema pacijentu.

Nacina financiranja bolnic¢kih ustanova ostvaruje se putem prihoda iz proracuna (drZzavnog i
lokalnog), iz ¢ijeg dijela najveéi dio pripada HZZO-u."* HZZO sklapa ugovore s bolni¢kim
zdravstvenim ustanovama i iz prorac¢una dobiva prihode iz obveznog zdravstvenog osiguranja
i dalje ih rasporeduje u okviru ugovorenih limita sprema bolnicama, kao i prihoda van okvira
limita. Ostvaruje prihode od dopunskog zdravstvenog osiguranja te s osnova ozljeda na radu i
profesionalne bolesti. Proracunski dio koji se odnosi na kapitalna ulaganja kao npr. nabava
opreme, investicijski radovi, spada pod odgovornost Ministarstva zdravstva i socijalne skrbi,
kao i na decentralizirana sredstva Zupanija. Bolnice ostvaruju prihode i s osnove ispitivanja
klini¢kih lijekova, koji su utemeljeni na osnovi ugovora o provodenju klini¢kog ispitivanja.

14

https://hzzo.hr, pristup: 24.04.2023.
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Ostvaruju prihode i s osnova smjeStaja (apartmani koji imaju veéi standard i cjenovni razred),
usluge parkinga, prehrane i zakupa poslovnog prostora.

Suprotno ostvarenim prihodima, najve¢i dio izdataka odnosi se na pla¢e zaposlenika u
bolnicama, kao i neuskladenost primanja, s obzirom na bolni¢ku i nastavni¢ku funkciju
pojedinih zdravstvenih djelatnika. Drugi dio se odnosi na nabavu medicinskog potrosnog
materijala i lijekova.

Zdravstvene organizacije postaje sve svjesnije da utjecaj marketinga nema samo poticaj
reklame, u promatranom okruZenju socijalne i zdravstvene zastite, ve¢ i da je pod rastu¢om
konkurencijom, jedan od ucestalih problema ograni¢eno financiranje. Svakako da ¢e postojati
razlika u marketin§kim aktivnostima izmedu privatnih i javnih zdravstvenih ustanova, gdje
privatne naplac¢uju svoje usluge i ostvaraju prihode, a javne, neprofitne organizacije
ogranicene su drzavnim proracunskim sredstvima.

Drzavna revizija'® provodi reviziju drzavnog prorafuna i korisnika drZzavnog proracuna,
proracuna lokalnih jedinica, pravnih osoba koje se djelomice ili u cijelosti financiraju iz
proracuna, javnih poduzeca, druStava i drugih pravnih osoba u kojima Republika Hrvatska.
Imaju nadleznost za obavljanje revizije sredstava Europske unije i drugih medunarodnih
organizacija ili institucija, koriStenih za financiranje javnih potreba u Republici Hrvatskoj.
Revizija unutar bolni¢kih zdravstvenih ustanova sagledava financijsko planiranje, koje se
odnosi na ra¢unovodstveno poslovanje, prihode i rashode, kao i postupke javne nabave.
Propusti koji se mogu javiti su da bolnica uz donoSenje financijskog plana nije uspjela
napraviti predvidanja za sljedeée dvije proracunske godine. Prema Zakonu o prorac¢unu (NN
144/21)'6 i Zakonu o fiskalnoj odgovornosti (NN 111/18)," ravnatelji bolnica odgovorni su za
zakonito i namjensko koristenje sredstava, kao i za financijsko upravljanje i kontrole koje su
predvidene istim financijskim planom.

Ostvarivanje unutarnjeg nadzora je propisan odredbama Zakona o zdravstvenoj zastiti (NN
33/23)," jer predstavlja vazan dio implementacije sustava. Predmet unutarnjeg nadzora je rad
bolni¢kih jedinica i zaposlenika kroz zajednicki rad, a utvrduje se op¢im aktom bolnice i
godi$njim planom. Svaka interna revizija treba zastititi zakonito koriStenje proracunskih
sredstava, jer se time odrzava zadani cilj — poslovanje bolnica u §to kvalitetnijem pruZanju
zdravstvenih usluga, koja je kao neovisna jedinica, odgovorna samo vlasniku (drzava,
zupanija, Grad Zagreb).

Iz svega navedenog, prema obavljenoj Drzavnoj reviziji unutar bolnic¢kih zdravstvenih
ustanova bolnica i klini¢kih bolnickih centara, izrazena su misljenja i analize koja svakako

15

https://www.revizija.hr, pristup: 25.04.2023.
16

https://www.zakon.hr/z/283/Zakon-o-prora%C4%8Dunu, pristup: 24.04.2023.
17

https://www.zakon.hr/z/425/Zakon-o-fiskalnoj-odgovornosti, pristup: 24.04.2023.
18

https://www.zakon.hr/z/190/Zakon-o-zdravstvenoj-za%C5%A 1titi, pristup: 24.04.2023.
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mogu poboljsati cjelokupnu poslovnu, financijsku i organizacijsku strukturu i provjeravaju
unutarnje kontrole, koje mogu imati znacaj utjecaj na daljnje poslovanje.

Bolnice i HZZO imaju sklopljen ugovor na godiSnjem i mjeseCnom limitu za provodenje
opsega zdravstvene zaStite. Ako bolnica prekoraci ugovoreni godiSnji iznos, u najvecem
dijelu HZZO vraca racune i ne podmiruje nastale troskove iznad limita. Bolnica je utro$ila
resurse, sredstva radi pruzanja kvalitetne zdravstvene zaStite, ali mjere naplate za isto nisu
uspostavljene te je usluga kao takva propustena zbog striktnosti sistema financiranja i to samo
putem modela obveznog zdravstvenog osiguranja. Treba navesti da se usluge lije¢enja akutnih
bolesnika plac¢aju prema dijagnosti¢kim-terapijskim skupinama, tj. danima bolnickog lije¢enja
za kroni¢ne bolesti. Upravo u ovom dijelu bolnic¢ke ustanove su kao takve neprofitabilne i ne
mogu se osloniti na vlastite usluge financiranja, koje su i dalje ve¢im dijelom izvor
financiranja iz drZzavnog proraCuna. Privatni pruzatelji usluga (poliklinike, stomatoloske
ordinacije, bolnice) pruzaju usluge koje nisu ugovorene obaveznim sustavom zdravstvenog
osiguranja HZZO-a, ve¢ s njima se ugovaraju i priznaju usluge prema odredenoj potrebi, kako
bi se zadovoljila potreba kvalitetne usluge.

Ako govorimo o uslugama HZZO-a, 92,3 % se odnosi na prihode od obaveznog zdravstvenog
osiguranja, a na prihode od dopunskog zdravstvenog osiguranja samo 7,6 % ukupnih prihoda.
Prema Izvjes$cu o obavljenoj financijskoj reviziji HZZO-a za 2017. godinu, revizija je takoder
utvrdila stanje da su obveze prema inozemnim osiguravateljima povecane za 15,7 %. Isto se
moze protumaciti kao jedan od nedostataka nacina osiguranja i percepcija lijeCenja sa
zdravstvenom zaStitom u RH, jer proizvode nesigurnost odredene usluge, s obzirom na to
korisnici, pacijenti traze dokaze kvalitete, a ishod lijeCenja se ne moze predvidjeti.

HZZO radi privlacenja veceg broja novih potencijalnih korisnika, koristi promidzbene
reklame dopunskog zdravstvenog osiguranja. Cilj je da se zadrze postojeci korisnici, s radno
aktivnim i manje rizicnom populacijom. Izvjesée koje je revizija utvrdila je da marketinska
analiza za dobivena utroSena sredstva nije ni napravljena. Medijskim planom nisu utvrdene
lokacije ljekarni, domova zdravlja, poslovnih prostora, ve¢ su isti bili postavljeni samo prema
odredenim ljekarnama i domovima zdravlja, veéim dijelom na podru¢ju Grada Zagreba.
Revizija je dala svoje miSljenje da se trebalo viSe usmjeriti na mladu populaciju, s mjestima
oglasavanja prikladnim toj zivotnoj dobi te svakako napraviti analizu marketinskih u¢inaka
kako bi poboljsali financijsko upravljanje.

Upravljanje unutar zdravstvenog sustava omogucava kvalitetniji pristup zdravstvenim
tehnologijama, ¢iji su glavni korisnici Ministarstvo zdravstva radi donoSenja novih
zdravstvenih programa i kapitalnih investicija, HZZO radi stavljanja novih lijekova i
medicinskih proizvoda u troskovnik usluga te davatelji privatnog zdravstvenog osiguranja i
uprave bolnica. Prilikom implementacije novih zdravstvenih tehnologija ocjenjuju se
parametri, to¢nije zdravstveno stanje i postupak lijeenja, klini¢ko ispitivanje i primjena nove
zdravstvene tehnologije s tehnologijom koja je prva sli¢na za usporedne rezultate, uzimaju se
u obzir klini¢ka u¢inkovitost, sigurnosni indikatori, ekonomska troskovna evaluacija s etickim
organizacijskim nacelima. Pracenje medicinskog rezultata, tj. objektivna analiza lijeenja
provodi se prikupljanjem podataka, prilagodavanjem podataka riziku te povratnim
djelovanjem na proces lije¢enja. Kao prema navedenom proizvodnom asortimanu 3M Inc.,"
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koji s klinickim studijama redovito prati komplikacije lijecenja i njihovo smanjenje u postotku
infekcija 1 time se opravdava tehnologija za povecanjem koristi i smanjenjem rizika.
Primjerice, kompanija je uocila problematiku i inicirala tehnologiju kojom se preveniraju
posljedice pothladivanja, hipotermije® (smanjenje, pad sréane temperature ispod 36
stupnjeva), radi uvodenja hladne anestezije, za vrijeme opée anestezije i na taj naCin postavila
nove standarde unutar lijeenja, kao i parametre u pripremi pacijenata za operacijski zahvat.
Bolni¢ka ustanova koja je prva implementirala navedeni standard, nastojat ¢e maksimalizirati
korisnost u okviru svojih financijskih planova te medicinska intervencija zdravstvenih usluga
ima svoje opravdanje, s efikasnom uporabom doti¢nog resursa.

3.1. OECD zdravstveni indikatori

Prema izvje$¢u OECD-a za 2021. godinu naziva, Health at Glance? analiziraju se usporedni
elementi 1 indikatori, koji utje¢u na zdravlje opce populacije, kao i zdravstveni sustav, medu
¢lanicama unutar kojih jos nije ukljuéena Republika Hrvatska, s posljedicama na ekonomski
razvoj i rast. Kako je navedeno u potpoglavlju 3.3. Upravljanje kategorijama proizvoda i
kompanije Essity,” isto se izvjeS¢e moze koristiti kao radna baza i osnova, koje zdravstvene
usluge, preventivni programi ili procedure bi se trebali poboljSati radi dobivanja veceg broja
godina Zzivljenja, kao i izbjegavanja negativnih posljedica i smanjenja smrtnosti. Parametri
koji su se proucavali su zdravstveni status, rizicni faktori za zdravlje (puSenje, alkohol,
dijabetes, zagadenje zraka), pristup zdravstvenoj njezi, kvaliteta dobivene zdravstvene zastite
(obiteljska medicina, domovi zdravlja, bolnice), zdravstveni sustav s kvalitetom i
kapacitetima. Dobra kvalitetna njega treba biti sigurna, pristupacna, klinicki efektivna i u
skladu s pacijentovim potrebama.

Kao primjer mozemo navesti prekomjerno propisivanje antibiotika i drugih lijekova na recept,
koji se povecava neotpornost imuniteta, ali se i povecava ukupna potro$nja na antibiotike.
Estonija, Svedska i Njemacka prijavljuju najmanje propisanih doza antibiotika,? dok Island,
Australija i Grcka biljeZe najveéu potros$nju.

https://www.3m.com/3M/en_US/p/c/medical/temperature-management/warming-blankets/
pristup: 17.04.2023.
20

https://www.mayoclinic.org/diseases-conditions/hypothermia/symptoms-causes/syc-20352682, pristup:
25.04.2023.
21

https://www.oecd-ilibrary.org/social-issues-migration-health/health-at-a-glance-2021_ae3016b9-en
22

Ibid.
23

OECD, Health at a Glance 2021: OECD Indicators, 2021, str. 30.
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Tablica 1., Izvor Health at Glance 2020, str. 157.

Rak dojke je rak s najve¢om ucestalo§¢u medu zenama u svim zemljama OECD-a te je drugi
najces¢i uzrok smrti od raka kod Zena. Preventivni mamografski pregled od klju¢ne je
vaznosti u identifikaciji potencijalnih slucajeva, pruzajuéi pocetak lijeCenja u ranoj fazi
bolesti. U 2019. godini mamografski pregledi imali su najveéi odaziv u Svedskoj (95 % Zena
u dobi od 50 do 69 godina) te Danska, Spanjolska, Finska i Portugal takoder imaju stope
pregleda s nesto vise od 80 %. Stope preventivnih pregleda bile su najnize u Slovackoj,
Turskoj, Madarskoj i Latviji (sve ispod 40 %).

Kod svih ¢lanica OECD-a vecina pacijenata je izrazilo pozitivno iskustvo u doticanju za
zdravstvenim sustavom. Proveli su dovoljno vremena s lije¢nikom za vrijeme pregleda, koji
im je dao jednostavna objasnjenja i pojasnio im odluke prilikom tretmana. Japan ima jako
nisku stopu vremena provedenog s lijeCnikom na konzultacijama. Prihodi pacijenata takoder
utjecu na percepciju zdravstvene njege, jer oni s ve¢im primanjima dozivljavaju bolje iskustvo
negoli oni s niskim osobnim dohotkom.

Tablica 2., Izvor Health at Glance 2020, str. 161.

Unutar zdravstva 2023. godine javna potro$nja za zdravstvo ¢e pasti, s obzirom na visoku
inflaciju i spor gospodarski rast te ¢e se onemogucavati pruzanje adekvatne zdravstvene
njege. Digitalizacija zdravstvenog sustava ¢e se nastaviti, ali ¢e se uporaba zdravstvenih
podataka smanjivati i staviti pod strozu regulativu, posebno u SAD-u, Europi i Kini. Neke od
farmaceutskih kompanija 2023. suocit ¢e se s istekom patenata i ekskluzivnom distribucijom,
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a time i padom prihoda, pogotovo na americkom trziStu pa ¢e se kroz akvizicije s drugim
kompanijama pokusati spojiti portfelj farmaceutskih proizvoda.**

Mogucénost da se osiguraju financijska sredstva za ucinkovitu zdravstvenu zaStitu je
neophodno, da zdravstveni sustav bude ujednacen prema svim ekonomskim skupinama.
Koli¢ina novca koja je namijenjena za zdravstvo ra¢una se prema postotku bruto drustvenog
proizvoda ili BDP-u, koji se tro$i na zdravstvenu zastitu. Medutim, koristenje brojke postotka
BDP-a moze znaliti da ¢e svaki znacajan porast ili pad BDP-a automatski promijeniti
potro$nju na zdravstvo.

Zemlje s vecom ekonomkom potrosnjom na zdravstvo i vedim brojem zaposlenih
zdravstvenih radnika, imaju bolje zdravstvene rezultate, kvalitetu i pristup skrbi. Medutim,
apsolutni iznos od ulozenih resursa nije savrSen prediktor boljih ishoda — faktora rizika za
zdravlje i §ire socijalne slike zdravlja takoder su kriti¢ne, kao i u€inkovito koriStenje resursa
zdravstvene zastite. Sjedinjene Drzave troSe znatno vise od bilo koje druge zemlje (gotovo
11000 USD po osobi, korigirano za kupovnu mo¢, 2019. godine), a ujedno je i potrosila
najvi$e mjereno udjelom BDP-a. Izdaci za zdravstvo po glavi stanovnika takoder su visoki u
Svicarskoj, Norveskoj i Njemagkoj. (OECD 2021).

Primjerice, najmanje su troSile Turska i Kolumbija, oko ¢etvrtine prosjeka OECD-a. Potro$nja
za zdravstvo ima dosljedan rast u veéini zemalja tijekom proteklih desetljeca, osim
privremenog usporavanja nakon financijske krize 2008. godine. Po¢etkom pandemije bolesti
COVID-19 pocetni podaci za 2020. godinu (OECD) ukazuju na nagli porast ukupne potrosnje
na zdravstvo, u prosjeku za oko 5,1 %.

Broj bolni¢kih kreveta daje pokazatelj raspolozivih resursa za bolni¢ko lijeenje i usluge.
Pandemija bolesti COVID-19 istaknula je potrebu za dovoljnim kapacitetom bolnic¢kih
kreveta (osobito kreveti za intenzivnu njegu), zajedno s dovoljnim brojem lije¢nika i
medicinskih sestara. Ipak, veliki broj kreveta moze uzrokovati pretjerivanje u njihovom
koristenju, a time i troskove, osobito za pacijente €iji se ishodi mozda neée poboljSati za
vrijeme boravka u intenzivnoj njezi. U zemljama OECD-a bilo je prosje¢no 4,4 bolnicka
kreveta na 1000 osoba 2019. Vise od polovice zemalja OECD-a prijavilo je izmedu 3 i 8
bolnickih kreveta na 1000 osoba.”

Podaci za 2020. godinu govore da su se izdvajanja za zdravstvo znatno povecala prema BDP-
u. Isto se odnosi na dodatnu alokaciju zdravstvenog troska, potrosnju koja je bila potreba za
borbu protiv pandemiju bolesti COVID-19 te tadasnje smanjenje BDP-a uzrokovanog zbog
ogranic¢enja gospodarske aktivnosti. Procjenjuje se da se prosje¢ni udio BDP-a koji se izdvaja
za zdravstvo povecao s 8,8 % u 2019. godini na 9,78 % 2020. godine. Prema sustavu
zdravstvenih ra¢una (OECD, Eurostat, WHO, 2017), definiraju se raspodjela unutar
zdravstvenog sustava iz funkcionalne perspektive sa zdravstvenom zastitom, koja se odnosi
na razlicite zdravstvene usluge i robe. Prema tome, teku¢i izdaci za zdravstvo ukljucuju

24

The Economist Intelligence Unit Limited 2022, Healthcare Outlook 2023, The aftermath of the pandemic
25

OECD, Health at a Glance 2021: OECD Indicators, 2021, str. 32.
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osobnu zdravstvenu njegu (kurativna njega, rehabilitacija, dugotrajno lijeCenje, pomocne
usluge i medicinska roba), kao i kolektivne usluge (prevencija i javnozdravstvene usluge te
administracija — odnosi se na upravljanje i administraciju cjelokupnog zdravstvenog sustava).
Kurativna skrb, rehabilitacijska skrb i dugotrajna skrb takoder mogu biti klasificirani prema
nacinu pruzanja usluga (bolnicka, dnevna skrb, ambulantna i ku¢na njega).

Izdvajanje za zdravstvo unutar BDP-a, 2019. (ili najbliZa godina) i 2020.

Tablica 3., OECD Health Statistics 2012, WHO Global Health Expenditure Database, Health at Glance 2020., str. 191.
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Kurativna njega i rehabilitacijske usluge ¢ine najveci dio potro$nje medu ¢lanicama OECD-a,
koje primarno pruzaju putem bolnickih i izvanbolni¢kih ustanova. Te dvije kategorije ¢ine 60
% ukupne potro$nje u zdravstvu. Medicinski proizvodi (uglavnom farmaceutski) zauzimaju
daljnjih 19 %, a rastu¢i udio je na dugotrajnu skrb, koja je u 2019. iznosila gotovo 15 %
zdravstvenoga troska. Administracija, cjelokupno upravljanje zdravstvenim sustavom,
zajedno s preventivnom njegom je iznosila 2,7 % potroSnje. Prema navedenom, razina i
struktura potroSnje mogu varirati kod razli¢itih zemalja zbog ¢imbenika kao Sto su nacini na
kojoj je skrb organizirana, prioriteti prema pruzateljima, ulaznim troSkovima i potrebama
stanovnistva.

Razlike u cijenama bolnickih usluga veée su u usporedbi zdravstvenog sustava u cjelini. Kao i
kod zdravstvenih cijena/usluga, cijene kod bolnica su obi¢no vise u gospodarstvima s visim
prihodima: bolni¢ki sektor je radno intenzivniji od zdravstvenog sektora u cjelini (obi¢no 60 —
70 % bolnicke potrosnje otpada na osoblje troskovi). Cijene usluga u bolnicama uvelike
odreduju lokalne (nacionalne) razine placa, ali takoder mogu biti pod utjecajem mehanizama
financiranja bolnica, nacini financiranja, struktura pruzanja usluga, struktura trziSta i
konkurencija medu korisnicima i pruzateljima.

Tablica 4., Izvor OECD Health Statistics 2021, WHO Global Health Expenditure Database, Health at Glance 2020, str. 195.

Razine bolni¢kih cijena, 2017 OECD prosjek = 100
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3.2. Javna nabava

Cilj zdravstvene politike suocen je s problemom uskladivanja ponude i potraznje zdravstvenih
dobara i usluga uz istodobno zadrzavanje kvalitete zdravstvenog proizvoda.

Javnu nabavu moZemo promatrati kao cjelokupni proces uvodenja akreditacije, tj. upravljanje
zahtjevima za poboljSanje kvalitete svake zdravstvene ustanove (prethodno spomenuto u
Poglavlju 4.), koje pred nju postavljaju zakonski propisi, kako bi dodatno poboljsali svoju
organizaciju s ponudom koriStenjem opreme, proizvoda i usluga.

Transparentnija nabava omogucit ¢e nove poslovne prilike, moguénost pristupa ¢ak i novim
proizvodima, ali i ¢injenicu da se da takvim na¢inom moze provesti racionalno i troSkovno
poslovanje unutar javnih financija. Odredivanje proracuna i dobivanje planskih sredstava
prema planovima nabave svake zdravstvene, bolni¢ke ustanove je pod nadleZnos$éu
Ministarstva zdravstva, za razliku od privatnih bolnica koje imaju vlastite izvore financiranja.
U privatnom segmentu se poti¢e suradnja izmedu lijecnika i osiguravaju¢ih drustva te
medicinskih zastupnika, da se na preporuku lije¢nika potencijalni proizvod, oprema, usluga
predstave na nac¢in da budu visoko pozeljni, izvedivi ili povoljni.

Javna nabava je uredena prema Zakonu o javnoj nabavi (NN 120/16; NN 114/22) ¢ime svi
gospodarski subjekti moraju posStovati nacela trziSnog natjecanja, jednakog tretmana,
transparentnosti te slobode pruzanja usluga. Putem e-nabave, unutar samog postupka
provedbe nastoji se omoguciti poticanje jedinstvenog trzista koje ¢e omoguciti osigurati iste
uvjete za sve ponuditelje u RH, tj. Europskoj uniji te utvrditi pravila o opéoj sposobnosti
ponuditelja kroz dokazivanje putem dokumentacije poput izvoda iz sudskog registra, izvod iz
kaznene evidencije, potvrda o poreznom dugu, prilaganje jamstva za ozbiljnost ponude,
jamstvo za uredno izvrSavanje ugovora, s jamstvom za otklanjanje nedostataka u jamstvenom
roku.

Sam opis predmeta nabave je naveden u Tehnickoj specifikaciji, koja je u predmetnom
postupku nabave odredena sukladno ¢lanku 206. ZIN 2016. Zahtjevi tehnicke specifikacije
predmeta nabave, njena vrsta, kvaliteta, minimalne karakteristike i koli¢ina iskazana su u
Troskovniku kao sastavnom dijelu Dokumentacije o nabavi. Ponuditelj nudi predmet nabave
sukladno opisanim karakteristikama u TroSkovniku, a ponudena roba mora u cijelosti
zadovoljiti minimalne karakteristike koje su opisane u tehnic¢koj specifikaciji, a ponuditelji
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nisu sprijeceni da ponude proizvod boljih karakteristika od trazenih.
Da bismo napravili zakljucenje postupka javne nabave, prethodno se trebaju napraviti
odredeni procesi unutar marketinSkog miksa, i to za:

- proizvod: §to nudi korisnicima u njihovoj operativnoj djelatnosti ciljanim skupinama
(pacijenti) s ponudom koja mora biti usmjeravana i koja se mijenja / usluga uskladena
s proizvodom

- cijenu: odredena putem rabatne politike na osnovi koli¢ine, placanje izravno; pacijent
placa uslugu (djelomi¢no)

- promociju: direktne validacije (stvaranje pozitivnog dojma s ucinkom proizvoda),
struéne prezentacije, uzorci proizvoda

- distribuciju: prepoznati utjecajnu osobu za odlucivanje, preporuku ili hijerarhiju
vodstva od glavne sestre, lije¢nika, do sluzbe nabave ili financijske sluzbe.

Poslovni subjekt unutar veleprodaje medicinskih proizvoda, i sa svojom financijskom
ponudom koja se odrazava na trazena jamstva, moze pruziti bolje financijske uvjete prema
narucitelju (bolnici) te s duzim jamstvima, garantnim rokovima na proizvode, kao i uslugom
osiguranog servisa (dostupnost rezervnih dijelova minimalno 7 godina), preuzeti i podijeliti
dio poslovnog rizika na sebe i time stvoriti sliku pouzdanog i kvalitetnog isporucitelja, unutar
segmenta nabave, skladiStenja i isporuke.

Javna nabava se provodi kroz Elektronicki oglasnik javne nabave Republike Hrvatske (EOJN
RH*). EOJN RH potencijalnim ponuditeljima omoguéuje registraciju, uvid u dokumentacije o
nabavi, preuzimanje istih, komunikaciju s naruciteljem (npr. Zahtjev za sudjelovanje, Zahtjev
za pojasnjene), slanje ponude, Standardni obrazac europske jedinstvene dokumentacije o
nabavi (ESPD-obrazac) i njegovo uéitavanje, zaprimanje zahtjeva za pojasnjenjem, e-Zalbu,
dostavu odluke o odabiru, dostavu odluke o neprihva¢anju ponude i dr.?’” Na takav nacin se
pojednostavila procedura zaprimanja dokumentacije od strane ponuditelja prema narucitelju,
postovanje rokova, azuriranje dokumentacije elektronskim putem smanjuje se moguénost
pogresaka, manje papirologije, veéa azuriranost i dostupnost podataka putem sluzbenog
elektronickog oglasnika Narodne novine.

Briefing e-servisi®® su se pojavili na trzistu elektronickih usluga s praéenjem javne nabave i
distribucijom nadmetanja. Usprkos sluzbenom i elektronickom oglasniku Republike Hrvatske
Narodne novine, €ija trazilica ne predstavlja segmentirane podatke i pri tome zahtijeva dosta
vremena i koncentraciju, Briefing predstavlja novi internetski servis koji zapo¢eo s radom
2000. godine. Godine 2010. Briefing e-servisi postaju specijalizirani isklju¢ivo za javnu
nabavu. Taj je poslovni subjekt prepoznao trzi$ni potencijal nudeci svoje usluge na nacin da je
od objavljenih javnih nadmetanja iz sluzbenog oglasnika Narodnih novina selektirao oglase

26

https://eojn.nn.hr/Oglasnik/, pristup: 29.04.2023.
27

http://www.javnanabava.hr, pristup: 29.04.2023.
28

https://www.briefing-nadmetanja.hr, pristup: 29.04.2023.
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prema svakoj pojedinoj gospodarskoj djelatnosti. Briefing e-servisi nude precizirane oglase
prema namjeni poslovnih subjekata. Tocnije, servis pregledava sadrzaj objave predmeta
nabave svakog javnog nadmetanja, Salje ih korisnicima putem dogovorene e-poSte, i to za
nadmetanja prema dogovorenim kriterijima od strane svojih korisnika (gradevinski radovi,
nabava medicinske opreme, prehrana i sli¢no). Da bi korisnik dobio potvrdu kvalitete
poslovne usluge, ne mora ju unaprijed platiti, ve¢ ju moze procijeniti na osnovi testnog
perioda od 2 tjedna. Po isteku testnog perioda korisnik dobiva ponudu emailom i odlucuje o
cijeni pretplate na osnovi perioda koristenja (3 ili 6 mjeseci ili jedna godina). Korisnik dobiva
personaliziranu uslugu kroz ucinkovitost i lako¢u koriStenja, a Briefing e-servisi veci broj
zainteresiranih strana s povjerenjem i provedbom e-usluge.

Prethodno svakom postupku javne nabave, bolnicka ustanova moze napraviti ispitivanje
trziSta prema viSe ponuditelja radi mogucnosti skupljanja informativnih, financijskih ponuda,
kao 1 tehnicke specifikacije proizvoda, da bi na osnovi dodijeljenih sredstava, mogla provesti
postupak javne nabave. Unutar ispitivanja trzi§ta prethodno se treba ponuditi i provesti
validacijski proces, gdje se prepoznaje potrebitost proizvoda ili usluge, kao i moguénost
procjene odredivanje budzeta na koliko bolnica, lokaliteta, odjela je potrebno plasirati
odredeni proizvod, s promatranjem kroz efikasnost, dostupnost, efektivnost, kontinuitet,
sigurnost, kao i odredivanje moguénosti procesa kupnje.

U slucaju poslovanja tvrtke Karl Dietz d.o.o. ucinkovitost procesa validacije odnosi se
isklju¢ivo na predstavljanje i usmenu predaju o kvaliteti proizvoda, s asocijacijama na vec
prethodnu implementaciju i potvrde o kvaliteti od drugih bolnickih ustanove. Komunikacija
poduzeca koja pomaze svojim kupcima u poboljSanju njihove ucinkovitosti, svakako se
odrazava kroz preporuku nudec¢i bolnicama strateSke i prakti¢ne savjete o proizvodu, usluzi,
ali ne o nacinima i pristupima lijeCenja.

S obzirom na prethodne godine, javna nadmetanja s uskladenjem Zakona o javnoj nabavi s
regulativom EU-a, dobila su napokon svoju decidiranu pravnu regulativu s to¢no odredenim
uvjetima (kada govorimo o naSoj djelatnosti) za sve zainteresirane tvrtke. Pravne regulative
postoje da ih se moze i zaobiéi; ¢emu raspisivanje otvorenog postupka javne nabave ako
sredstva za isto nisu osigurana (ne zna se tocan izvor financiranja, jesu li izvori financiranja
od bolnice, ili Zupanija), pojedini zastupnici nude grupe proizvoda da bi imali iskljucivo
natjecajnu podlogu prilagodenu prema sebi, upitna je funkcionalnost proizvoda (stvara se
niska nelojalna konkurencija). Nazalost, ovakvi primjeri se mogu oslikati kroz povredu same
poslove etike o postupku javnih natjecaja. Postojece stanje u bolnicama je suvise tromo i
sporo napreduje, djeluje i dalje na socijalnoj osnovi i osjetljivosti, koje moze biti i izgovor
radi nerazvijene trziSne osnove. Takva ,klinicka slika“ je uska poveznica s drzavnim
aparatom koji utjeCe na menadzment, konkurentnost, inovativnost, regionalni razvoj,
financijsku samo odrZzivost.

Prema Nacionalnom planu razvoja zdravstva za 2021 do 2027. godinu Ministarstva zdravstva,
zeli se unaprijediti sustav koriStenja podataka poput sustava digitalnih tehnologija koje su
danas u primjeni u sve viSe medicinskih proizvoda, kao i primjena medunarodnih standarda u
prikupljanju i razmjeni podataka u smjeru podrSske sustavu upravljanja i integracije skrbi te
postizanje veée, djelotvornosti, kvalitete i sigurnosti u sustavu. Radit ¢e se na razvoju
zdravstvene industrije uz primjenu novih tehnologija/zdravstvenog poduzetnistva (primjerice,
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klasteri zdravstvenog turizma, ljeciliSne usluge, usluge medicinskog wellnessa, medicinske
usluge — posebno usluge i proizvodi dentalne medicine, usluge rehabilitacije i ostalih
poduzetnickih poduhvata u podrucju zdravstvene industrije).

Da bi dobile maksimalni ucinak prilikom koriStenja informacijskih tehnologija, vecina
zemalja je takoder uspostavila posebne programe (u RH e-zdravstvo, IBIS?), inicijative za
povecéanje upita i potrebe pruzatelja, putem promocije prijavljivanja nuspojava.

Digitalizacija i razvijanje informaticke komunikacijske tehnologije je kao usluga izrazito
izrazena u visokim razvijenim zemljama EU-a, pogotovo u slucaju da se sprijeci bilo kakva
mogucnost pogreske prilikom indikacije, odredivanje lijeenja, kroni¢nih bolesti, astme i
dijabetesa ili sr¢anog zatajenja. Ovakva stanja zahtijevaju redoviti monitoring pacijenata radi
prepoznavanje trendova u klinickim parametrima, radi brze identifikacije bilo kakvih
promjena kod pacijenata. PotiCe se razvoj softverskih kompanija, primjerice, razvijanje alata
za lijenicke smjernice pracenja pacijenata s kroni¢nim bolestima s nominalnim troSkom.

U ovom kontekstu, moramo pojedinacno spomenuti IN2 Grupu, koja se dugorocno
pozicionirala i prepoznala razvoj informatickih tehnologija unutar bolnickog i laboratorijskog
sektora. IN2 Grupa je jedan od vodecih lidera u softverskoj grupaciji u Jugoisto¢noj Europi
unutar segmenta bolnickih i laboratorijskih informacijskih tehnologija. Svojim BIS sustavom
prisutna je u 44 bolnice, 52 biokemijska laboratorija §to ¢ini ve¢i udio na trzistu od 70 do 80
%. Unutar BIS-a omogucava se pracenje kratkoro¢nih i dugoro¢nih nacina lijecenja,
dijagnosticke 1 terapijske procese, s podrzavanjem modula za vodenje medicinske
dokumentacije za bolni¢ko i vanbolnicko lijeCenje, gdje se dodatno podize kvaliteta
medicinske usluge. Nude specijalisticke aplikacije same zdravstvene ustanove (m Vizita,
upravljanje kvalitetom, prehrana, ljekarna), ali i poslovni informacijski sustav, pomocu kojeg
se povezuje 1 komunicira s ostalim sustavima (e-racuni ili sustav riznice).

Informacijska komunikacijska tehnologija moze doprinijeti smanjenju operativnih troskova
klini¢kih usluga kroz poboljSanje naina izvodenja zadataka, uStedom vremena za obradu
podataka i smanjenjem viSestrukog rukovanja dokumentima. Iskustvo u drugim sektorima
pokazuje da takva funkcionalna poboljSanja mogu imati pozitivni utjecaj na produktivnost
osoblja. Dokazi u zdravstvenom sektoru, opcenito se mijeSaju ovisno o kontekstu i koriStenoj
tehnologiji. Lijecnici opée prakse izvijestili su o poboljSanju pristupa medicinskoj
dokumentaciji, smjernicama i popisima lijekova pacijenata, ali opcenito se osjecao
ambivalentno u pogledu udinaka na radno optereéenje kao rezultat koriStenja elektronicka
medicinska dokumentacija ili elektronicka zdravstvena evidencija (EHR). Samo su $vedski
lijecnici spomenuli ustedu od otprilike 30 minuta na dan kao rezultat koritenja e-recepta, Sto
ukazuje na to specificno komponente ili funkcionalnosti EHR-ova i vjerojatno ¢e biti
pozitivnije ucinci od drugih. Nalazi takoder ukazuju na to da integracija ovih elektronickih
alata za upravljanje pacijentima u klini¢kim tijekovima rada nisu uvijek jednostavni, a potreba
za podrSkom i obukom mora biti uzeti u obzir u ranim fazama provedbe kako bi se
optimiziralo usvajanje pruzatelja usluga.’!

29
Jptegrirani bolnicki informaticki sustav, IN2 Grupa
Jhid.
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Pod srednjoro¢ne razvojne potrebe Nacionalnog plana Ministarstva zdravstva navedena je
financijska odrzivost sustava, ali bez gospodarskog rasta s pove¢anjem prihoda i racionalno
upravljanje u zdravstvu, unutar Drzavnog proracuna, kao iz europskih fondova, unaprjedenje
zdravstvene zaStite ¢e biti najocitije u povratu investicije u zdravlje populacije. Trebaju se
zaustaviti negativni trendovi kroz prisutan manjak ljekarnika u ljekarnama, manjak lije¢nika u
ruralnim sredinama, nedostatak lije¢nika hitne medicine, kao i nedovoljno pruzanje usluga na
primarnoj razini putem farmakoloskih, nutricionisti¢kih, psiholoskih stanja.

3.3. Primjer iz radne prakse upravljanja kategorijama proizvoda na
ljekarni¢kim proizvodima
Odredene industrije danas primjenjuju tzv. category management,* §to bi znacilo izbjegavanje
kratkoroénog profita i rizik od gubljenja na trzistu. Velike svjetske kompanije imaju u svom
portfelju grupe proizvoda prema kojima su se trzisno diferencirale i razvijale, unutar podrucja
po kojima su podijeljeni proizvodi.
Na primjer, Svedski proizvoda¢ Essity se implementirao u 3 kategorije proizvodnog
segmenta:
1. zdravlje i medicina: proizvodi za inkontinenciju, kompresivna terapija (Carape za
vene), ortopedija i zbrinjavanje rana
2. proizvodi krajnje potro$nje: papirna konfekcija (ubrusi, papirnate maramice) djecje
pelene, proizvodi za intimnu njegu, higijenski ulosci
3. profesionalna higijena: proizvodi za ¢is¢enje, sapuni, dezinfekcijska sredstva.

Prethodnica navedenoj kompaniji je bila Svenka Cellulosa AB** SCA, koja je najveéi privatni
vlasnik $uma u svijetu.** Usmjerili su se na proizvodnju proizvoda od drva smreke i bora te
drvnih preradevina. Tvrtka iznajmljuje zemljiSte operaterima vjetroelektrana i proizvodi kruta
i tekuca biogoriva iz svojih nusproizvoda. Essity je kao proizvodna kompanija usmjerena na
papir, nastala od SCA, 2017. godine kada su izasli na Nasqad §vedsku burzu. Godine 2022.
SCA-ove poslovne jedinice ukljucivale su karton, Sumu, celulozu, obnovljivu energiju i
drvo.”

Essity je proveo istraZivanje’® na bazi digitalnih pitanja koja su raspodijeljena na web-
panelima, s povratnim informacijama od korisnika putem emaila u razdoblju od 03.05. do

OECD Health Policy studies, Improving Health Sector Efficiency: The Role Of Information And
Communication Technologies © OECD 2010
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Segetlija, Zdenko i Davor Dujak. ,,Novi vertikalni marketing proizvodaca i maloprodavaca.” Ekonomski vjesnik
XXII, br. 2 (2009): 372-387. https://hrcak.srce.hr/47936, pristup: 04.04.2023.

https://en.wikipedia.org/wiki/SCA(company), pristup: 13.04.2023.
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"Metsi- ja hygieniajétti SCA jakautuu kahdeksi porssiyhtioksi — ei vaikuta Suomen liiketoimintoihin". Yle
Uutiset (in Finnish). 5 April 2017, pristup: 13.04.2023.
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"This is SCA". www.sca.com, pristup: 13.04.2023.
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31.05.2022. godine Istrazivanje je obuhvacalo 15 razli¢itih trzista, ukljucujuéi pritom razlicite
dobne skupine. Pitanja su bila selektirana po indikatorima za primjenu osobne higijene,
moguénost otvorene komunikacije sa struénim osobljem o prepoznavanju potrebe za
odredenim proizvodom (ipak se radi o proizvodima za intimnu higijenu) nacin koriStenja i
odabir odgovarajuéeg proizvoda (ako govorimo o laganoj inkontinenciji slabije upijajuci
ulosci), opskrba i pristupacnost takvih proizvoda za koriStenje na javnim mjestima, kao da
prilikom uporabe takvi proizvodi budu ekoloski odrzivi.

Ispitivale su se sljedeée teme za dobrobit pojedinaca prema proizvodu:

- prisutnost tabua: 11 % ih ne voli govoriti o menstrualnim tegobama, 39 % Zzeli vecu
dostupnost s obzirom na higijenske proizvode za inkontinenciju, 46 % zeli vecu
dostupnost higijenskih proizvoda u budué¢im javnim sanitarnim jedinicama

- higijenski standardi: 68 % populacije izmedu 66 i 80 godina starosti Zeli ¢iste, mirisno
kontrolirane i ekoloski odrzive javne toalete, vecu pristupacnost takvim prostorima

- rupe u znanju: 75 % Zene su svjesne pojave menstrualnog ciklusa, 43 % Zena su dobile
znanje o ciklusu od svojih majki, 31 % muskaraca je dobio povratne informacije od
svojih partnerica

- motivacija: 67 % smatra da je nedostatak motivacije velika prepreka za unaprjedenje
zdravlja i higijene

- zajednica: 34 % smatra da smo svi odgovorni za stvaranje zdravije buduénosti ne
samo na pojedinacnoj okosnici, ve¢ i unutar drustva kao cjeline

- mentalno zdravlje: 42 % populacije smatra za §ira i znanstvena zajednica trebaju dati
veéi fokus na poboljSavanje mentalnog zdravlja

- aktivni zZivot: 34 % je navelo da zivot bez prisustva boli i nelagode je neophodno za
svakodnevnu dobrobit

- digitalna zdravstvena usluga: 61 % populacije smatra da digitalna aplikacija i
zdravstvene usluge, Stede vrijeme pruzateljima usluga s pacijentima

- odrzivost proizvoda: 61 % smatra da smo odgovorni za uporabu odrzivih proizvoda

- Skola i edukacija: 45 % smatra da $kola mora proizvesti okruzenje u kojem ¢e se moci
voditi otvorena konverzacija da se smanje stigme i nepoznanice.

Primjer iz radne prakse na ljekarnickim ustanovama

U ovom slucaju govorimo o maloprodajnom konceptu ljekarni¢ke ustanove koja obavlja
ljekarni¢ku djelatnost ¥ i to da, osigurava opskrbu i izradu lijekova, opskrbu medicinskih
proizvoda Siroj populaciji, drugim zdravstvenim ustanovama i pravnim osobama. Djelatnost
podrazumijeva i homeopatske proizvode, opskrbu dje¢jom hranom i dijetetskim proizvodima,
kozmeticka i druga sredstva za zaStitu zdravlja, kao i savjetovanje u vezi s na¢inom uporabe,
pravilnom primjenom svih navedenih proizvoda.

Ljekarne su maloprodajna mjesta koja temeljnu korist postize od prodaje farmaceutskih
proizvoda. Osnovni proizvod bi bio antibiotik, ofekivani bi bila prate¢a usluga od strane
ljekarnika prilikom prodaje, s proSirenim proizvodom, npr. receptura odredene kreme za

https://essityhygieneandhealthsurvey.com, pristup: 31.05.2023.
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https://www.zakon.hr/z/409/Zakon-o-ljekarni%C5%A I tvu, pristup: 14.04.2023.
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osjetljivu kozu i potencijalni koji bi mozda bio paket nudenja, podijeljen u grupe sli¢nih ili
povezanih grupa proizvoda, prema krajnjem pacijentu/korisniku. Iz opéeg gledanja, fizicko
slaganje grupe proizvoda na policama ljekarne, pridonijet ¢e vecoj vizualnoj komunikaciji s
kupcima, kao i mogu¢nost vremenske promocije artikala iz odredene grupe proizvoda, s
prepoznatljivim marketin§kim reklamama. Tu, naravno, ima utjecaj i sam izgled police na
kojoj ¢e se izlagati artikli s na¢inom slaganje robe, gdje se s vizualnim isticanjem moze pratiti
za namjenske artikle kona¢ni rezultat prodaje te udio postotka prodaje izloZenog asortimana,
kao 1 moguénosti prosirenja iskoristivosti kapaciteta unutar ljekarne.

OTC?* (Over The Counter) lijekovi ili bezreceptni lijekovi su lijekovi koji se izdaju bez
lijecnickog recepta. Regulirani su zakonodavstvom lijekova i stavljanje u promet je pod
ingerencijom Agencije za lijekove i medicinske proizvode (HALMED). Za takve lijekove nije
potreban prethodni posjet lije¢niku, jer su namijenjeni za lijeCenje i prepoznavanje stanja,
koje pacijenti sami lako prepoznaju te su namijenjeni za bolesti koje ne zahtijevaju lijecnicki
nadzor, a sigurni su za samostalnu uporabu, tj. samo izljecenje. Takvim nacinom izdavanjem
lijeka bez recepta se omogucuje pacijentima, brza i lakSa dostupnost lijeka, jer ga mogu kupiti
bez prethodnog posjeta lije¢niku, ali pod uvjetom da lijek zadovoljava stroge uvjete za takav
nacin izdavanja. Prodajna mjesta koja imaju odobrenje od HALMED-a su ljekarne ili
specijalizirane prodavaonice lijekova za promet na malo lijekovima.

Dodaci prehrane® za razliku od lijekova ne sluZe lijeCenju jer pomazu u odrzavanju dobrobiti
zdravlja, a proizvedeni su iz izvora hranjivih tvari ili drugih tvari s fiziolo§kim u¢inkom, radi
dodatnog obogadivanja prehrane, u cilju odrzavanja zdravlja, bez namjene lijeenja bolesti.
Pod nadleznosti su zakonodavstva o hrani.

Ljekarnici su prepoznati kao glavni savjetnici prema pacijentima za lijekove za samolijecenje
1 promotori istih, ¢ime se svakako treba poticati radi rastere¢enje zdravstvenog sustava.
Proizvodi su grupirani na policama prema namjeni i s lak§im ,,uocavanjem* unutar vidnog
polja, povecava se vjerojatnost kupnje proizvoda. Isti mogu biti podijeljeni u skupine:
prehlada, mi$i¢ni bolovi, kasalj, nos, probava. U nacinu asortimana, mogu biti posebno
oznaceni dijelovi ljekarne koje su namijenjene za ortopedska pomagala, posebno mjesto za
mjerenje Secera u krvi, mjerenje krvnog tlaka, ako je ljekarna unutar svog segmenta trzista
prepoznala potrebu krajnjih potrogaca za navedenim proizvodima.

Neke od zdravstvene ljekarnickih ustanova su usko specijalizirane s ponudom iskljuéivo
dekorativne kozmetike, uz pratec¢i dio obavljanja osnovne djelatnosti prodaje farmaceutskog
asortimana. Nude¢i takvom potencijalnom kupcu svoj prioritetni proizvod (npr. pelene za
inkontinenciju odraslih osoba), gdje na populacijskom podrucju obitava pretezno mlada ili
srednje starija populacija, tada proizvod treba eliminirati s trzista. To znaci da smo primijenili
strategiju biti svugdje prisutan, bez monitoringa i utvrdivanje potreba ljekarni na trziStu. U
suprotnome, ako se ljekarnicka ustanova nalazi u blizini doma za starije i nemoéne osobe ili
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fps://www.halmed.hr/Lijekovi/Informacije-o-lijekovima/Bezreceptni-OTC-lijekovi/, pristup: 14.04.2023.

https://zdravstvo.gov.hr/o-ministarstvu/djelokrug-1297/sanitarna-inspekcija/hrana-1359/dodaci-prehrani-
1841/1841, pristup: 14.04.2023.
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doma zdravlja, u €ijoj blizini je pretezno prisutna starija populacija, neupitno je da se moze
plasirati prioritetni proizvod (prethodno naveden) koji ¢e postati najisplativiji.

Konkurentska strategija ne reagira samo na okolinu, ve¢ pokusava oblikovati okolinu u korist
tvrtke (u prethodnom primjeru: edukativna savjetovanja o odredenim proizvodima). Radi
odredivanja primarnih proizvoda s jedne strane i alternativa s druge, s alokacijom resursa,
stvaramo portfelje izabranih strateskih jedinica, koji mogu biti marke sa zajednickim
karakteristikama koje mozemo kontrolirati.

34. Primjer iz radne prakse kod proizvoda¢a medicinske opreme

Primjer suradnje glavnih konkurentskih proizvodaca koji djeluju zajednicki, uz prisutan nizi
troSak kapitala, moZze generirati nove trziSne prilike, jer se radi o stvaranju nove ideje koja
moze potaknuti novi proces kako ¢e se nadalje poslovati.

Odredeni proizvodaci medicinske opreme narucuju i kupuju dijelove za sklapanje svojih
gotovih proizvoda od proizvodaca koji su se usko specijalizirali za trziSni segment tih
pojedinih proizvoda. Time svaka tvrtka unutar svoje trziSne pozicije moze neovisno
funkcionirati, bez utjecaja konkurencije, jer ¢e proizvodaci koji kupuju dijelove od druge
kompanije nadalje nastaviti s proizvodnjom svojih medicinskih proizvoda, bez konkurentskog
ubacivanja na trzi§ni segment proizvodnje pojedinih dijelova, jer isti po proizvodnom
kapacitetu ne mogu pratiti. I prva i druga ¢e i dalje stvarati svoj identitet, prepoznatljivu
marku, pozicioniranje s inovacijama, koje su rezultat istrazivanja i razvoja te visokih
standarda i kvalitete. Konkretni primjer se nadalje nadovezuje na proizvodnju i primjenu kod
bolnickih kreveta.

Svi proizvodaci bolesnickih kreveta na svjetskom trziStu (Linet, Arjo, Stiegelmayer, Proma
Reha, Hill-Room) koriste jednog proizvodac¢a naziva Linak*’ za odredene komponentne svojih
kreveta, a odnosi se na elektromotorno podeSavanje i regulaciju razli¢itih polozaja kreveta,
poput podizuéih sistema (osnovna konstrukcija Skare ili stupovi), elektromotora, baterija i/ili
ruénih upravljaéa. Navedena kompanija, osim §to proizvodi za svakog od proizvodaca
odredene dijelove, takoder u segmentu industrije zdravstvenog sektora, pocela je proizvoditi i
nuditi odredene inovativne proizvode, koje ¢e druge kompanije sa svojim gotovim
proizvodom, poput tvrtke Drager Medical prilikom prezentiranja djeéjeg inkubatora,
predstaviti trzi$nu prednost s novim inkubator s novom tehnologijom, naziva One Connect."
Ovakvim pristupom prosirena prednost samog proizvoda ¢e s vremenom dosegnuti potrebitost
ocekivane koristi i postati standard nudenja unutar kategorije proizvoda. Konkurencija ¢e
pokusati pronadi slican model djelovanja, kako bi pratili ,,nametnuti standard®.

Sve navedeno pridonosi odabiru strategije u druStvu s konkurencijom, u kontekstu
privlacnosti trziSne ponude. Izgradnje jedinstvene konkurentske prednosti proizlaze iz trziSnih
elemenata ne samo pozicioniranja, komunikacijske strategije, inovacije, ve¢ i istrazivanja i
razvoja s rezultiranjem visokih standarda proizvoda, pouzdanosti i kvalitete. Zadovoljstvo
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https://www.linak.com/products/#/healthcare, pristup: 13.04.2023.
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potrosaca s visokim povratom uloZenih sredstava su konac¢ni rezultat odabira strategije, ali i
mogucénosti odabira i selekcije primjene dodane vrijednosti.

Upravljanje kategorijama proizvoda je proces koji ukljucuje upravljanje proizvodnim
kategorijama i njihovo prilagodavanje prema krajnjem potroSacu, kako je i navedeno u
prethodnom primjenu uporabe proizvoda na bolni¢ku ustanovu. Zastupnik proizvoda ima
usku vezu i suradnju s dobavljacima, tj. proizvodac¢ima proizvoda. Na ovakav nacin potice se
suradnja vezana uz definiranje potreba specifi¢nosti kupaca, tj. sama diferencijacija proizvoda
(kvaliteta, trajnost), s nudenjem vecih svojstava proizvoda. Uz dobivanje povratnih
informacije od korisnika, takav proizvod, uz kvalitetu, zapravo moze definirati Zele li svi na
trziStu novu karakteristiku te koliko je potrebno vremena za implementaciju da se ista
predstavi ciljanim skupinama. Unutar kvalitete, svakako mozemo proizvode prilagoditi i
prema cjenovnom kriteriju; znacajke i karakteristike koje ¢e biti osnovne s niskom cijenom te
s prosjetnom ili visokom cijenom same ponude proizvoda. Iako se u svojim pocecima
category management primjenjivao unutar maloprodaje, danas je prisutan u sve vise
djelatnosti, kako bi se uspjele projicirati i najuspjeSnije zadovoljile potrebe i specifi¢nost
kljuénih kupaca.

Pronadi pravo okruzenje za svaki proizvod unutar zdravstvenog sektora je izrazito izazovno
okruzenje, s obzirom na danasnju primjenu inovativnih metoda lijeCenja, ali i tehnologija.
Svaki proizvodac, a time svaki category manager u suradnji s dobavljatem kreira i provodi
plan za kategoriju proizvoda.

3.5. Upravljanje uslugama

Usluge se razlikuju prema tome jesu li usmjerene na opremu ili na ljude te jesu li pruzatelji
usluga dovoljno kvalificirani za odredeni posao. Usluge se mogu podijeliti na osobne i
poslovne potrebe, kao i na primjenu prema vlasniStvu (drzavno ili privatno). Unutar drzavne
bolnice usluge ¢e se nadaleko razlikovati od privatne: prema nacinu individualnog pristupa
samog lije¢nika prema pacijentu, u¢inkovitosti lijeCenja (ishod i brzina lijeCenja) te vremenu
¢ekanja na uslugu (pregled) kao i kod danas sve ja¢ih stomatoloskih usluga.

Proizvodi mogu biti konkurentni, zahvaljujuéi primjeni usluga, gdje se kapacitet upravljanja s
odabirom proizvoda, mozZe optimizirati. Svaki proizvoda¢ mora procijeniti i analizirati usluge
koje njihovi krajnji korisnici najvi$e uzimaju u obzir.

Razlika izmedu proizvoda i usluga je u tome $to su usluge neopipljive, ne moze ih se fizicki
procijeniti, ve¢i znaCaj ima odnos odradene kvalitete, ne mogu biti skladiStene, ¢im se
aktiviraju odmah se i potrose. Na usluge mogu utjecati cijene (visoke, nelojalne), pogreske u
pruzanju usluge (naplata, krivi artikl), neprimjeren odnos s klijentima, nedobivanje odgovora,
¢ime samo korisnici zapravo i mijenjaju misljenje o pruzatelju usluge. Prilikom uspjes$ne
realizacije usluga prema korisniku, mora postojati odnos u kojem korisnik utjece na koji na¢in
¢e ista biti realizirana, bilo da se radi o servisiranju ili odrzavanju ili savjetovanju.

Primjerice, kod Siroke potros$nje, dolaskom nisko tarifne zrakoplovne kompanije Ryanair,
povecéao se zrakoplovni promet izmedu Europe i RH i obratno, koja naplacuje samo takse i
naknade. Frekventnost letova utjee na veé broj dolazaka turista, ali i na smjestajni kapacitet.
Razni privatni apartmani pokusavaju ne samo s cijenom, ve¢ nudeci veci broj usluga, istaknuti
svoje oglase na brojnim digitalnim platformama za oglasavanje (organiziranje izleta, jedan
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dan boravka gratis, wellness, bazen). Neke od usluga koje gosti traze, pogotovo ako se radi o
gostima s ku¢nim ljubimcima, prepoznali su samo neki od iznajmljivaca.

Isto moZemo primijeniti na razliku izmedu dvije digitalne platforme za rezervaciju smjestaja
Booking.com* i Airbnb.*® Booking.com se preteZno usmjerio na krajnjeg potroSaca,
zadovoljavajuéi isklju¢ivo njegove potrebe, ne uzimajuci u obzir sugestije iznajmljivaca da
platforma bude interno i njima prilagodena. Booking.com daje beneficije kroz Genius
program svojim Korisnicima, s odredenim popustima, ali moguénost iznajmljiva¢ima da
odaberu hoc¢e li koristiti taj program radi povecanja vidljivosti prilikom internetskog
pretrazivanja. Nije nudio moguénost rezervacije smjestaja preko jednog mjeseca, kao ni
internetsko pla¢anje putem njihove platforme. Airbnb je puno fleksibilniji s na¢inom davanja
usluge, recenzija, tj. medusobnog ocjenjivanja, kako gost domacina, tako i domacin svog
gosta, a odnos je puno viSe usmjeren na povjerenje. [ jedna i druga platforma koriste recenzije
da bi smjestajni objekt bio vidljiv ili manje vidljiv prilikom pretrazivanja.

Ako se vratimo na zdravstvene usluge ljekarne, koja kao djelatnost imaju primarnu uslugu
prodaje lijekova i preparata, ali jedna od bitnih karakteristika je savjetodavna usluga, kojom
se priblizavaju svojim kupcima, stvaraju povjerenje i postuju diskreciju pacijenata te se
nacinom pristupa mogu razlikovati od konkurencije.

Farmacija* je ljekarni¢ki lanac koji je u vlasnistvu Atlantic grupe i koji je u svom poslovnom
modelu preuzeo 48 ljekarni i 17 specijaliziranih prodavaonica. Osim ljekarnickih usluga,
pruza i1 usluge osobnog ljekarnika, sportsko savjetovaliste, kardioloSko, pedijatrijsko,
fitoterapijsko, dermo-kozmeticko i savjetovaliSte za prestanak puSenja. Omogucava
postavljanje pitanja direktno preko web-stranice te ima web-shop s dostavom proizvoda u
roku od 8 dana, kao i karticu za lojalnost kupaca s odobrenjem odredenog popusta. Sa svim
parametrima Farmacia je danas jedan od jacih ljekarnickih lanaca u Republici Hrvatskoj. S
percepcijom pouzdanosti, danas svaki od novih dobavljaca Zeli plasirati i promovirati svoje
proizvode te putem savjetovaliSta i edukcija biti prisutan na preko 100 prodajnih mjesta
unutar Farmacie.

Ako gledamo bolni¢ki sektor, isto se moze primijeniti na proizvodade medicinske opreme
gdje se osim prodaje ista oprema mora instalirati, ali i istovremeno dati pravodobna edukacija
korisniku da bi kupljenu opremu mogao ispravno koristiti. U ovom dijelu usluge se odnose na
odrzavanje i servisiranje. Neki od proizvodaca, kako bi ponudio najbolji sistem podrske, znaju
procijeniti koje su od usluga potrosac¢ima najvrjednije. Na taj nacin sofisticirana oprema koja
se koristi u medicini ima usluge ne samo instalacije, edukacije, ve¢ 1 godi$nji servis
odrzavanja, s moguénosti davanja opreme u sistem iznajmljivanja, gdje se s cijenom prateceg
potrosnog materijala ukalkulira navedeni troSak osnovne opreme. Takoder se mogu ukljuciti i
jamstva proizvoda koje proizvodaci mogu ponuditi ne s 24 mjeseci, ve¢ od 60 ili 72 mjeseca,
te na taj nacin povecati konkurentsku prednost te moguénost dobave rezervnih dijelova i
nakon isteka zadnje serije proizvodnje.

42
ntps://www.booking.com/, pristup: 16.04.2023.

Agps://hr.airbnb.com/, pristup: 16.04.2023.

https://farmacia.hr/farmacia-preporucuje/savjetovalista, pristup: 16.04.2023.
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Kada imamo razliku izmedu onog $to mislimo da ¢emo dobiti i stvarne usluge, mozemo
koristiti model kvalitete usluge, koje se mogu promatrati na osnovi 5 parametara,* gdje se
odreduje:

pouzdanost: pruzanje obecane usluge u obeéano vrijeme, bez pogreske
spremnost: brza pomo¢ na odgovaranje upita klijenata

sigurnost/povjerenje: znanje i ljubaznost

empatija/susretljivost: brizno postupanje, individualni pristup, briga klijentima
5. opipljivost: vizualni materijali odgovaraju sadrzaju i usluzi.

E S

Specijalna bolnica Sv. Katarina*® primjer je privatne, zdravstvene ustanove koja kvalitetnim
vodstvom uprave te visokim postavljenim tehnolo§kim standardima prati najnovije postupke
lijeCenje u suradnji s europskim i americkim lijeénicima, §to je preduvjet prema najviS§im
standardima dobre medicinske prakse. S najsuvremenijom opremom primjenjuje uslugu
vrhunske dijagnostike, terapijske-operacijske postupke, s uslugama postoperativne
rehabilitacije. Posjeduje operacijske sale, s prvom ustanovom u Republici Hrvatskoj koja je
opremljena integriranim i medusobno povezanim sustavom operacijskih sala, s vizualizacijom
u 4K rezolucije u stvarnom vremenu. Obuhvaca sva podrucja djelovanja u granama medicine,
putem formiranih centara izvrsnosti. Bolnica provodi vaznu start-up suradnju s Mayo Clinic*’
na temelju personaliziranog pristupa s pacijentima, radi $to kvalitetnije zdravstvene skrbi, kao
i s razli¢itim domaéim i stranim sveuciliS§tima, radi $to bolje poveznice sa znanstvenom
zajednicom i implementacije novih zdravstvenih i dijagnostickih usluga. Mozemo re¢i da je
bolnica implementirala marketin§ku izvrsnost na sva 3 podrucja djelovanja, i to:

¢ vanjski marketing: promocija usluga, virtualna ambulanta (bez dolaska lije¢niku),
online konzultacije, dobivanje cjenika usluga nakon ispunjenog obrasca ili odmah
potrebne informacije o odredenoj pretrazi, vodi¢ za pacijente (posebne ponude,
mjesecne pogodnosti, dobivanje popusta)

* unutrasnji marketing: privlacenje i motiviranje djelatnika, s nacinom djelovanja unutar
personalizirane medicine, mogucénosti daljnjeg napredovanja, objavljivanje i pracenje
znanstvenih radova

* interaktivni marketing: ne samo je li pacijent zadovoljan s odredenim pregledom ili
zahvatom, ve¢ ima li osoblje ima znanje i pouzdanost, ¢ime ¢e zapravo korisnik
ponovno koristi usluge navedene ustanove te ¢e njegova percepcija biti zadovoljena s
ocekivanim.

45

Jeptler, P, Keller, K. L., Martinovi¢, M.; Upravljanje marketingom, 14. izdanje MATE d.o.0., 2014., str. 375.

https://www.svkatarina.hr, pristup: 17.04.2023.
47

https://www.svkatarina.hr/istrazivanje-razvoj/znanstvena-suradnja, pristup: 17.04.2023.
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4. STRATEGIJE MARKETINGA U PRODAJI MEDICINSKIH
PROIZVODA

Neophodan uvjet za pristup bilo kojem trziStu je istrazivanje i poznavanje trzita na kojem se
zeli participirati, ¢ime se poduzeée karakterizira kroz proizvod ili usluge. S obzirom na
podru¢je djelovanja, marketing sada viSe ne oznacava isklju¢ivo komunikaciju prema
potroSacima, korisnicima, veé je integriran u sve procese u organizaciji da bi same odlike
poduzeca, prema pruzanju vrijednosti za kupca, bile jednake na svim razinama aktivnosti.

Slika 9., Izrada autora

FOKUS i metoda na
proizvod, uslugu i

kompaniju
Ciljne skupine Novi
kupaca proizvodi
Primarni Konkurentske prednosti Tjedne ili mjesetne
proizvod proizvoda edukacije
Zamjenski Max. rabat Pratiti upite sa Dnevno, tiedno,
proizvod koli¢ine trzista mjesecno
Strategija, postizanje ciljeva
Smjer kretanja: Industrija, proizvod, usluga, kompanija (know-how*)
Donosenje odluke: Dugorocni i kratkorocni ciljevi
Klju¢ni ciljevi: Stvaranje nove vrijednosti

48
https://www.dziv.hr/hr/msp/imam_ideju/imam-ideju-sto-dalje/know-how/, pristup: 02.05.2023.
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Marketinski plan
Problemi u poslovanju:

Koje promjene zelimo postiéi:

Prioriteti:

Usmjeravanje resursa:
Koje su kriti¢ne tocke:

Eksterna analiza
Prijetnje unutar branse:
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Sirenje konkurencije na trziSte bolnickih kreveta,
organizacija, motiviranost, komunikacija

povecanje prometa i prodaje (s kojim primarnim
artiklima)

utvrdivanje prodajnog asortimana po grupama kupaca
(bolnice, poliklinike, domovi, ordinacije, zavodi,
rehabilitacijske ustanove)

fokus na primarne proizvode (bolesnicki kreveti i med.
proizvodi)

konkurencija/analiza trzista u zdravstvenoj djelatnosti

konkurencija koja ima bolju ponudu u proizvodima ili
prate¢im, tj. grupnim paketima proizvoda

Konkurentske snage i prednosti (kupci, dobavljaci):

Privla¢nost date industrije:

Slika 10., Izrada autora

Interna analiza

Sirenje palete proizvoda na postojece kupce/novim
inovativnim proizvodima

moguénost Sirenja unutar medicinske tehnologije na
ostali medicinski sektor

a) cijene za primarne proizvode nisu utvrdene (utvrdivanje marze i zavisnih troskova)
kao 1 minimalnog rabata u slobodnoj prodaji i maksimalnog rabata (koli¢ina) za javna

nadmetanja

b) koji su primarni, sekundarni i zamjenski proizvodi, novi inovativni proizvodi
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¢) analiza financijskih izvjesS¢a

d) izvjesée o poslovanju

e) upravljanje ljudskim potencijalima: potencijal zaposlenika, motiviranost i educiranost
osoblja za prodaju, upoznavanje proizvoda i novih proizvoda ciljanim skupinama,
specijaliziranost osoblja, odredivanje razine, mogucénosti odluc¢ivanja i samostalnosti u
prodaji, kreativnost u radu, tehnike prikupljanja informacija s trzista.

4.1. Trzisni potencijal u RH
RAD STACIONARNIH ZDRAVSTVENIH USTANOVA U HRVATSKOJ 2019. GODINE ¥

Tablica 5., Izrada autora, Izvor podataka HZJZ 2019.

. . Klini¢ki
Stacionari bolnicki Speciial
. Akutne Kroni¢ne Onée domova (c)el:lltcril ll))?)clzfc:e
Zupanija/ 2019 Sveukupno bolnic¢ke bolnic¢ke pe zdravlja i e T
X . q q bolnice . 57 klinicke ljeciliSta i
djelatnosti  djelatnosti izvanbolnicka — S
rodilista bolnice i hospicij
klinike
HRVATSKA
Broj postelja 23.221 14.817 8.404 6.288 167 9.146 7.620
Grad Zagreb 6.333 5.177 1.156 5.486 847
Zagrebacka 245 55 190 245
Zupanija
Primorsko- 2.634 1226 1.408 12 1.170 1.452
goranska
Osjecko-baranjska 1.223 1.094 126 126 981 116
Splitsko- 1.928 1.447 481 4 1.419 465
dalmatinska

U ovoj analizi uzeta je za godinu promatranja 2019. jer je navedena godina bila
pretpandemijska, tj. zdravstveni sustav je jo§ uvijek funkcionirao po normalnom sustavu javne
nabave. Prema nesluzbenim podacima, trajnost/koriStenje bolesnickih postelja u
zdravstvenom sustavu varira izmedu 7 i 10 godina. Godine 2019. rad na stacionarnim
djelatnostima, u bolnicama obuhvacenim Nacionalnim planom, prema regijama zdravstvenog
planiranja je broj postelja za akutno lijecenje iznosio 13.968 te 726 za produljeno dugotrajno i
kroni¢no lijedenje, §to ukupno iznosi 14.694 na datum 31.12.2019.%

Prema navedenom izvjestaju, korisnost kapaciteta bolesni¢kih postelja je iznosila 68,94 %, a
2018. godine 70,26 %.

Godine 2020. doslo je do manjeg povecanja ukupnog broja kreveta na godiSnjoj razini zbog
pandemije i troSkova vezanih za nju, jer su se sva financijska sredstva koristila za zastitnu
opremu, kao i za opremu za ventilaciju pacijenata (anesteziologija i intenzivno lije¢enje).

49

https://www.hzjz.hr/?s=rad+bolnica+u+hrvatskoj+2019, Tabela 1., str. 4.-8., pristup: 02.05.2023.
50

https://www.hzjz.hr/?s=rad+bolnica+uthrvatskoj+2019, HZJZ, Izvjesée za 2019., Rad bolnica u Hrvatskoj
2019. godini, Tabela 3., str. 19, pristup: 02.05.2023.
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RAD STACIONARNIH ZDRAVSTVENIH USTANOVA U HRVATSKOJ 2020. GODINE °'

Tablica 6., Izrada autora, Izvor podataka HZJZ 2020. godina

. . Klini¢ki
asionaxi bolnicki Specijalne
. AKkutne Kroni¢ne Onée domova centri Eol nJice
Zupanija/2020  Sveukupno  bolnicke bolnicke pe zdravlja i . e e
. . = . bolnice . = klini¢ke ljeciliSta i
djelatnosti  djelatnosti izvanbolnicka G ] et
7 bolnice i hospicij
rodiliSta =
klinike
HRVATSKA
Broj postelja 23.139 14.493 8.196 6.310 202 9.257 7.370
Grad Zagreb 6.444 5.354 1.090 5.596 848
Zagrebacka 247 0 247 247
Zupanija
Primorsko- 2.603 1231 1372 12 1.170 1.421
goranska
Osjecko-baranjska 1.223 1.097 126 126 981 116
Splitsko- 1.936 1.443 493 52 1.419 465

dalmatinska

Ako se primjeni na brojku od 14.493 postelja, s time da nije uracunato 849 kreveta koji nisu
obuhvaceni Nacionalnim planom,” govorimo o ukupnoj koli¢ini od 14.094 postelja, s
prosje¢nom cijenom kreveta od cca. 1.990,84€ vrijednosti trziSta.

Za postojeée kupce, nuditi pakete proizvoda koji odrzavaju njihovu financijsku odrzivost i
sustav kvalitete, uz moguénost nudenja validacijskog sistema za nove modele proizvoda, uz
uslugu stalnog servisiranja.

Za nove kupce, fokus veéeg odabira medu proizvodima, pocetno ponuditi manje koli¢ine da
bismo dobili povjerenje kupaca i pozicionirali proizvode koji odgovaraju kupcu.

4.2, Marketinske strategije na primjeru

Svaki bolesnicki krevet treba ima olakSani pristup pruzateljima njege radi jednostavnog
¢is¢enja i odrzavanja, kao i prevencije hospitalnih infekcija. Otvoreni dizajn svih komponenti
kreveta daje potpuni pristup za kompletnu dekontaminaciju. Integrirane kontrole za elektri¢no
upravljanje krevetima su zaSticene vodonepropusnim pokrovom.

51

https://www.hzjz.hr/sluzba-javno-zdravstvo/izvjesce-rad-bolnica-u-hrvatskoj-u-2020-godini/ Tabela 1., str. 3.-8.

52

https://www.hzjz.hr/sluzba-javno-zdravstvo/izvjesce-rad-bolnica-u-hrvatskoj-u-2020-godin, Tabela 2., str. 8.
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Bolesnicki krevet mora imati klini¢ke prednosti za pacijenta poput prevencije posljedica
uslijed dugotrajnog lezanja (smanjuje se kvaliteta zivota, veéa prisutnost boli, gubitak
pokreta), mogucénosti prilagodavanja razli¢itih polozaja namjeStanja kod raznih klinickih
stanja pacijenta, kao i zaustavljanje pod odredenim kutnim nagibom sjedenja (oslobadanje
pritiska na pluca i srca, poboljSavanje respiratorne i sr¢ane funkcije) te poboljSavanje funkcije
ustajanja iz kreveta. Integrirane funkcije poput vage i produljenja kreveta doprinose
funkcionalnosti uporabe.

Standard IEC60601-2-52% oznaava osnovne i sigurnosne protokole za medicinske krevete za
odrasle osobe. IEC standard pokriva parametre koliko tekucine/vode eklekti¢ni krevet moze
podnijeti, dugotrajnost s obzirom na nosivost prema tjelesnoj tezini pacijenta te zastitu od
mehanickih ozljeda, poput prignjecenja ili stabilnosti kreveta. Dizajn koji smanjuje padove s
kreveta uz asistenciju no¢nog svjetla na krevetu, alarm prilikom izlaska iz kreveta,
podesavanje niske visinske regulacije, kao i1 postrani¢ne ograde dodatno povecavaju
ucinkovitost kreveta.

Servisiranje kreveta treba biti jednostavno, brzo i uéinkovito. Zivotni vijek kreveta daje
prednost tijekom odluke za kupnju. Isto oznaCava dostupnost dijelova, tehni¢ku potporu,
brzinu usluge, kao i dugotrajnost rezervnih dijelova.
Iz svega navedenog, mozemo predociti prednosti za pacijenta, kao i za medicinsko osoblje,
potpuno praéenje pacijenta na krevetu te smanjenje povreda na radu poput ozljeda kraljeznica
uslijed dizanja ili rotacije pacijenta.
Primjer marketinga prethodno veé¢ spomenutih pelena za inkontinenciju odraslih osoba je
priblizavanje osobama ponajprije starije Zivotne dobi, koje mogu patiti od inkontinencije
(nekontrolirani gubitak urina) ili demencije, ali i kod trudnoce, dijabetesa ili problema s
prostatom. Inkontinencija predstavlja uznemiruju¢i problem koja znatno naruSava kvalitetu
zivota (socijalni i higijenski problem). Navedena stanja danas pridonose poveéanju svjesnosti
o interpersonalnoj njezi, ali i o nastalom medicinskom stanju. Proizvodaci pelena za odrasle
uvode proizvode koji ¢e biti §to udobniji prema krajnjem korisniku, ali isto tako se javljaju i
pamucne pelene koje se mogu koristiti viSe puta i prati za razliku od jednokratnih.
Razlike u pristupu proizvodu s proaktivnim razmi§ljanjem mogu se dovesti u vezu sa
sljede¢im:

- materijal od kojeg je proizvod napravljen (posljedica osipi) s dodacima raznih

kemikalija (uzrokuje alergijske reakcije)
- neprekidno nosenje pelena uzrokuje dermatitis

53

https://www.iso.org/standard/36067, pristup: 02.05.2023.
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- povecava se nepokretnost starijih osoba, ako se ne odabere odgovarajuci proizvod
prema vrsti inkontinencije
- loSe namjestanje pelena.

Neki od proizvodaca, iz svega navedenog, ubacuju u unutrasnjost materijala vitamin E, aloe
veru ili druge za koZzu primjerenije pripravke, kao i dodatke za sprjeavanje neugodnih mirisa.
S pojacavanjem konfiguracije postojeéeg u novi proizvod, inoviranjem, kao i osjetljivoséu
poduzeéa da se prilagodi promjenama okoline omogucava se prilagodavanje potrebama
potrosaca cijelog trzista. Distribucijski kanali su usmjereni prema ljekarnickim ustanovama
ponajprije s raznim edukativnim prezentacijama i priblizavaju proizvode na trzi§tima poput
domova za starije i nemoc¢ne osobe.

Kako je navedeno u Izvjestaju za trziSte pelena unutar globalnih industrijskih trendova od
2023. do 2028., ,,veli¢ina globalnog trzista pelena za odrasle dosegla je 18,1 milijardu USD
2022. Gledajuéi unaprijed, IMARC Grupa ocekuje da Ce trziSte dosegnuti 27,8 milijardi USD
do 2028., pokazujuéi stopu rasta (CAGR) od 7,2 % tijekom 2023. — 2028,

Velika potroSnja utjece i na kapacitete proizvodnje i to ponajprije na otpad, kao i odrzivost
proizvoda u kriterijima prema prirodi, vodi, a posebno na klimatske promjene, gdje se fokus
poslovnih subjekata usmjerava na ekoloski jedinstvene proizvode.

Sami marketinski ciljevi imaju i modalitet trziSnog testiranja proizvoda, gdje se na prodajnom
mjestu, tocnije u ljekarni u posebno zapakiranoj ambalazi moze potencijalnom kupcu dijeliti
besplatni uzorak. Na takav nafin se uspostavlja direktna interakcija s korisnikom, s
povratnom informacijom je li zadovoljan s proizvodom, kvalitetom, kao i ima li ga namjeru
kupiti.

5. ZAKLJUCAK

Marketing predstavlja izazovnu strategiju koju zelimo predstaviti na najkvalitetniji moguéi
nacin kroz proizvodne karakteristike, linije proizvoda i/ili usluge, usredotocenost na kupca,
kao i stru¢nost unutar same industrije ili kategorije proizvoda.

Svaki poslovni subjekt Zeli ostvariti krajnji cilj, a to je osim prisustva na ciljanim trziStima
isporuka kvalitete i vrijednosti, svakako i financijska dobit, koja Cesto ovisi o marketinskim
aktivnostima, koje su prisutne unutar svih organizacijskih odjela.

Osnove vrijednosti poduzeca ocituju se kroz percepciju putem dozivljaja korisnika, koja ée
mu ponuditi rjeSenja prema njegovim potrebama, ali isto tako i proizvesti nove stavove,
ovisno o okruzenju u kojem se nalazi. S predo¢enim primjerima iz prakse raznih proizvodaca
medicinskih i/ili proizvoda Siroke potroS$nje, u razvijenim ekonomijama se od raznih
promatranih navika i druStvenih uvjeta primjenjuju preferencije i utjecaj ¢imbenika koji utjecu
na ponasanje potroSaca i1 krajnjih kupaca. Bez prethodne analize okruzenja, trZista,
konkurencije, predvidanje ponude i potraznje nece biti moguce u punom potencijalu.

54

https://www.imarcgroup.com/adult-diaper-market, pristup: 31.05.2023.
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S aspekta dotaknutog zdravstvenog sustava, kao i pruzatelja usluga zdravstvene zastite, radi li
se o privatnoj ili drzavnoj ustanovi, koje imaju razli¢ite modele struktura financiranja, ipak se
primjenjuje postojanost marketinskog iskustva unutar kvalitete putem upravljanja novih
modernih tehnologija, razvojem digitalnih platformi, izrade klini¢kih smjernica, jaanjem
razvoja dnevnih bolnica, smanjenjem postoje¢ih kapaciteta bolesnickih postelja, ali i
sagledavanjem boljeg pristupa zdravstvenih usluga prema ocekivanjima pacijenta.

Radi o aktivnostima smanjenja Stetnih dogadaja kako bi se sacuvali ljudski zivoti i poboljsala
kvaliteta zivota pomocu raznih preventivnih i nacionalnih programa. Bez zdravih osoba koje
¢ine klju¢ni stup druStva, ekonomija i rasta gospodarstva unutar druStvenog kapaciteta, u
suprotnom pada na minimalnu razinu, a marketing kao takav svakako utje¢e na promjenu
ponasanja javnosti, ali i istovremeno moze pridonijeti razvoju svijesti i potrebama potroSaca.

IZJAVA
O AKADEMSKOJ CESTITOSTI,
SUKLADNOSTI ZA OBJAVU RADA U REPOZITORIJIMA
I ISTOVJETNOSTI DIGITALNE I TISKANE VERZIJE RADA

1. Kojom izjavljujem i svojim potpisom potvrdujem da je diplomski rad isklju¢ivo
rezultat osobnog rada koji se temelji na mojim istrazivanjima i oslanja na
objavljenju literaturu. Potvrdujem poStovanje nepovredivosti autorstva te to¢no
citiranje radova drugih autora i referiranje na njih.
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2. Kojom izjavljujem da sam suglasna da se trajno pohrani i objavi moj rad u javno

dostupnom repozitoriju (u skladu s odredbama Zakona visokom obrazovanju i
znanstvenoj djelatnosti, NN br. 119/2022).

3. Izjavljujem da sam autorica predanog rada i da je sadrzaj predane elektronicke
datoteke u potpunosti istovjetan a dovrSenom tiskanom verzijom rada predanom u
svrhu obrane istog.

Ime i prezime studenta/studentice: Sonja Rakamari¢

OIB: 81300292481
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