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Forord

Ett gammalt kinesiskt ordsprak sager att:

L&ar mig — och jag kommer att glomma.

Visa mig — och jag kommer att komma ihag.
Involvera mig — och jag kommer att forsta.

Ta ett steg tillbaka — och jag kommer att agera!

Det gamla kinesiska ordspraket betyder att den larande processen kan ske pa olika
satt. Antingen blir vi matade med ny kunskap eller ocksa soker vi sjalva upp
kunskapen.

Att skriva en uppsats innebar att i allra hogsta grad om formagan att sjalv kunna stka
upp kunskap. Men ocksa om att formedla det nya forfattaren upptacker under
sOkandets gang.

Lakemedel blir allt dyrare for foretagen att utveckla. Dessutom har kraven pa
sakerhet dkat fran myndigheternas sida. Att utveckla ett originallakemedel for en
kronisk sjukdom uppges kosta sju miljarder kronor och kan ta mellan tio till tolv ar.
For att skapa incitament for utvecklingen av lakemedel och skydda de investeringar i
samband med den framtagna produkten, ar det viktigt med patent. Detta har vackt ett
intresse for att se hur lakemedelsféretagen hanterar denna komplexa situation.

Vi vill speciellt tacka de tre respondenterna for att de tog sig tid och lat oss ta del av
foretagets tankar angaende strategierna vid patentutgangar. Ett tack aven till var
handledare och examinator Gosta Wijk. Vidare vill vi tacka Cecilia Paulsson som har

fatt oss att se ljuset i tunneln, vid ett flertal tillfallen.

Eventuella fel och brister i denna uppsats ar vara egna och ovan namnda kan inte
lastas for dessa.

Slutligen riktas ett tack till vanner och familj som bidragit med kritiska dgon.

Lund den 2 juni 2003

Anders Paulsson Niklas Rosenlind



SAMMANFATTNING

Titel:

Forfattare:

Handledare:

Niva:

Syfte:

Strategiutveckling bland lakemedelsforetag vid patentutgang
— med fokus pa foretagets [6nsamhet

Anders Paulsson och Niklas Rosenlind
Gosta Wijk
Kandidatuppsats

Syftet med denna uppsats ar ur ett retrospektivt synséatt studera
och analysera de 15 mest salda lakemedelspreparaten under de
senaste 10 aren, for att se om det finns moénster i strategin hos
lakemedelsforetagens handlande vid patentutgdngar. Vidare har
undersokningen for syfte att utifran intervjuer med fyra
lakemedelsforetag studera deras strategier for att bibehalla
basta mojliga Ibnsamhet pa preparatet vid en patentutgang.
Valet av dessa fyra lakemedelsforetag bygger pa att de har den
storsta forsaljningen pa den svenska marknaden.

Problemformulering:Vilken position véljer lakemedelsforetagen for lonsamhet? Pa

Nyckelord:

Metod:

Teorier:

vilket satt forandras intakterna pa preparat i samband med att
deras patent utgatt?

Vilken/vilka strategi/er bedriver lakemedelsféretagen i samband
med att patenten utgar?

Finns det olika tillvagagangssatt, beroende pa storlek pa
forsaljning pa lakemedelspreparatet?

Strategi, Lonsamhet, Patent och Lakemedel.

Undersokningen har skett i tva olika steg, innehallande en
kvantitativ metoddel och en kvalitativ metoddel.
Forsaljningstabellerna fran de senaste tio aren anvandes for att
fa fram om det fanns strategier vid en patentutgang bland de
olika foretagen. Den kvalitativa metoddelen anvandes for att
komplettera den kvantitativa metoden och fa en djupare
forstaelse for foretagens strategier for att bibehalla Io6nsamhet
efter en patentutgang.

| undersokningen har det teoretiska avsnittet varit baserat pa
rationell strategisk ansats som tillndr en de aldsta
strategiteorierna. Foresprakarna for denna modell ser pa
strategin som en medveten, forplanerad handlingslinje. De
specifika teorierna ar SWOT-analys, Porters
differentieringsmodell, Boston Consulting Groups modell 6ver ett
kassaflode, Lieberman och Montgomerys First mover
advantages analys och Normanns teorier.



Resultat:

Analys:

Slutsatser:

Tendensen ar att patent lakemedlena ror sig inom vissa
sjukdomsomraden. Foretagen i undersokningen vill ha en viss
bredd (sjukdomsomraden), men de vill samtidigt skapa en unik
konkurrensfordel pa vissa lakemedel for att kunna uppehalla
lonsamheten. Utifran resultatet kan det utlasa att detta gors
genom att ha patentpreparat inom nagra fa omraden.

Resultatet visar en tendens pa vikande forsaljningsintakter efter
patentutgangar av lakemedelspreparat. Orsaken till den forhojda
konkurrensen fran generika foretag ar ett okat intresse fran
dessa, detta pa grund av den stegrande lénsamhetspotentialen.

Variabler som kan paverka handlingsmonstret vid patentutgang
ar beroende pa lakemedelsomrade, uttalade strategier fran
foretaget, mojlighet till tillaggspatent, Ionsamhetspotential,
framtida konkurrens fran generika foretag och produktens
komplexitet.

Storst forutsattning har lakemedelsféretagen vid en fokusering
pa omraden dar foretaget besitter styrkor och externa

mojligheter, vilket genom ratt strategier, da foretaget kan na de
mal och visioner som ska tillfredsstélla foretagets intressenter.

Foretagen har god kannedom om komplexiteten i
lakemedelspreparatens delade marknadssituation. Det vill saga
en tidsbegransad monopolsituation, som féljs av en fri
konkurrens. | ett tidigt forskningsstadium ar det viktigt for
lakemedelsforetagen att valja forskningsomrade (fokusering).
Daremot vid patentutgang ar tva positioner aktuella for en
fortsatt konkurrens, dessa ar antingen sénka priset
(kostnadsledarskap) eller skapa tillaggspaten (differentiering).

| studien har det visat sig att forutsattningarna som uppkommer
vid en patentutgang ar atskilliga. Detta medfor att vi ej kan uttala
oss om ett generellt tillvigagangssatt. | resultatet av studien har
dock visa monster kunnat skonjas. Ett av dessa monster ar att
lakemedelsforetagen genom tillaggspatent differentierar sig pa
olika satt. Fast ett tydligare monster ar att lakemedelsféretagen
ar mer benagna att sanka sina priser vid patentutgdng pa en
marknad med fri konkurrens, vilket har framkommit i intervjuerna.
Dessa tva monster har genom en applicering av Porters
Differentieringsmodell visats i studien.
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1
INLEDNING

| detta forsta kapitel kommer det att ges en bakgrund till uppsatsens d&mne och
problemformulering. Vi beskriver lakemedelsbranschens situation angaende patent
och hur ldnsamheten paverkas av detta. Kapitlet avslutas med syfte och
avgransningar.

1.1 Bakgrund

"Det strategiska malet for ett foretag ar att fa avkastning pa sitt kapital, om denna
avkastning pa lang sikt inte ar tillfredsstéllande ska denna brist réttas till eller ocksa
ska foéretaget lagga ner verksamheten™

Foretagets mal ar att besitta en position som ar unik pa marknaden, detta kan
erhallas genom olika marknadssituationer. Inom lakemedelsindustrin anvands patent
for att fa en langvarig konkurrensfordel och ohotat generera mervarde till
organisationen.?

Lakemedel blir allt dyrare for foretagen att utveckla, detta pa grund av att manga
enklare uppfinningar ar redan gjorda. Det stora problemet for branschen &r att
lakemedelsbranschen satsar pa allt farre riskprojekt. Dessutom har kraven pa
sakerhet dkat fran myndigheternas sida. Att utveckla ett originallakemedel for en
kronisk sjukdom uppges kosta sju miljarder kronor och kan ta mellan tio till tolv r.>

For att skapa incitament for utvecklingen av lakemedel och skydda de investeringar i
samband med den framtagna produkten, &r det viktigt med patent. Patent &r av stor
ekonomisk betydelse for den som utvecklar lakemedel. Det tillférsakrar uppfinnaren
en tidsperiod da ingen annan kan utnyttja uppfinningen kommersiellt utan tillstand
fran patentinnehavaren. Samtidigt maste innehavaren av patentet medverka till att
uppfinningen offentliggdrs sa att uppfinningen kan utnyttjas av andra nar patenttiden
gatt ut. *

; Sloan A, "My years with General Motors”, 1963
Ibid
® Dagens Industri, 030408.
4 Domeij B, "Lakemedelspatent — patent pa lakemedel i Europa ur ett rattsvetenskapligt och
rattsekonomiskt perspektiv’, 1998



Strategi handlar om att det finns en medvetenhet inom foretaget och utifrdn denna
utnyttja sina egna styrkor och minimera svagheterna. Detta med anledning for att fa
marknadsférdelar mot omgivningen och tillfredsstélla féretagets huvudsakliga
intressenter.”

Utan patentskydd skulle det inte finnas nagon storre anledning for intresse i en
innovativ verksamhet. Den forskningsbaserade lakemedelsindustrin ar i hég grad
beroende av patentskydd for att kunna utveckla sina nya lakemedel.® Men vad ryms
inom ett lakemedelsforetag medvetenhet for att bibehalla sin Ionsamhet infor en
patentutgang?

Lakemedelsforetag tenderar att bygga sin I6nsamhet pa enstaka patent, genom detta
uppnar foretaget en monopolsituation dar organisationen ar ohotad fran
omvarldsfaktorer. Paverkan kan ocksd komma fran den internationella marknaden
vilket kan medfora att patenterade produkter far priskonkurrens fran
parallellimporterade produkter.

Patentskyddet ar dock tidsbestamd och medfor att strategi/strategier maste utarbetas
for att erhalla en beredskap infér en patentutgang.’

Denna studie amnar till att underséka om det finns ett generellt handlingssatt bland
lakemedelsforetag vid patents utgang. En kunskap som kan ligga till grund for att
kunna utlasa om det finns ett generellt tillvagagangssatt som kan gestalta ett
genomsnittsforetag inom lakemedelsbranschen vid en patentutgang. Vardet av att fa
okad kunskap inom amnet har aktualiserats. Dels pa grund av att statliga regleringar
har andrats. Regleringarna har medfort att kostnaderna for lakemedlen hamnat i
fokus och att patienterna har en rattighet att fa information om det lagsta
prisalternativet. Dels utifran ett halsoekonomiskt perspektiv att bristande resurser och
Okade sparkrav medfor en 6kad prismedvetenhet i distributionen av
lakemedelspreparat.

1.2 Syfte

Syftet med denna uppsats ar ur ett retrospektivt synsatt studera och analysera de 15
mest salda lakemedelspreparaten under de senaste 10 aren, for att se om det finns
monster i strategin hos lakemedelsforetagens handlande vid patentutgangar. Vidare
har undersokningen for syfte att utifran intervjuer med fyra lakemedelsforetag studera
deras strategier for att bibehalla basta majliga Ionsamhet pa preparatet vid en
patentutgang. Valet av dessa fyra lakemedelsforetag bygger pa att de har den
storsta forsaljningen pa den svenska marknaden.

® Forelasning, Sven-Olof Collin, 020915
S Lakemedelsindustriféreningen, Patent i Varlden, 1998
Ibid



1.3 Problemformulering

Studien har for avsikt att undersoka lakemedelsforetags tillvagagangssatt vid
patentutgang och utifran den information som framkommer i resultatet se om det
finns monster i strategin hos lakemedelsféretagens handlande vid patentutgangar.
Undersokningen har som avsikt att mojligt forklara férekommande strategi hos de
utvalda lakemedelsforetagen utifran befintliga férklaringsmodeller i teorin.

For att fa svar pa vart syfte, har féljande fragestaliningar arbetas fram:

Vilken position véljer lakemedelsforetagen for [bnsamhet?

Pa vilket séatt forandras intakterna pa preparat i samband med att deras patent
utgatt?

Vilken/vilka strategi/er bedriver lakemedelsforetagen i samband med att
patenten utgar?

Finns det olika tillvagagangssatt, beroende pa storlek pa forsaljning pa
lakemedelspreparatet?

1.4 Avgransningar

Studien undersoker lakemedelsforetag som har forsaljning pa den svenska
marknaden. Med den svenska marknaden menar vi forsaljningen av
lakemedelsprodukter i Sverige av bade svenska och utlandska bolag.
Avgransningar har gjorts utifran ett urval av de femton mest salda produkterna
under en tioarsperiod. Detta gor vi for att branschen férandras i en alltmer
shabbare takt. Vad som hander innan denna period ar inte relevant for
studiens syfte.

Vid urvalet av lakemedelsforetag i den kvalitativa metoddelen, valde vi att
begransa oss till att utga fran fyra foretag. Valet av dessa fyra
lakemedelsforetag bygger pa att de har den storsta forsaljningen pa den
svenska marknaden.

Tidigare strategier fran foretagen, som har varit implementerade i
organisationen, kan vi inte uttala oss om med det angreppssatt som anvants i
studien. Det vi undersoker ar sjalva produkterna och inte organisationen i
allméanhet, det kan dock finnas likheter.

Studien kommer att utga utifran ett foretagsperspektiv och utgar ifran den
rationella strategiska ansatsen, med dessa innehallande teorier och modeller.



2
CENTRALA BEGREPP

| detta kapitel kommer vi att beskriva de begrepp som maste klarlaggas for att en
forstaelse skall skapas av de fakta som kommer att behandlas i uppsatsen.

2.1 Patent

Ett patent i Sverige galler under maximalt 20 ar raknat fran den dag innehavaren
lamnade in ansokningen till patent och registreringsverket. For lakemedel finns ocksa
mojlighet till férlangning genom ett tillaggsskydd pa max 5 ar. Exempel pa
tillaggskydd kan vara ny design (kapsel, pulver eller flytande). Detta skydd har
framtagits pa grund av den langa tid det tar for ett lakemedel att na fran den
patenterade substansen till apotekshyllorna.®

Ett patentskydd pa 20 ar kan alltsa forefalla vara en mycket lang tid men i praktiken
ar den "effektiva" patenttiden utan tillaggsskyddet endast 8-12 ar for lakemedel. Detta
ar den tiden tillverkaren kan atnjuta viss marknadsexklusivitet och da om mojligt
atervinna nedlagda utvecklingskostnader.’

Inom lakemedel finns det tre olika patenteringsformer: produktpatent, metodpatent
och anvandarpatent och darmed aven tre olika satt som intrang kan ske.
Kortfattat kan dessa tre beskrivas som:°

Produktpatent

Detta ar patentering av en slutprodukt, en kemisk formel, samt metoden for att
framstalla produkten pa. Ett exempel pa produktpatent &r Omeprazol som ar den
patenterade substansen i Losec, dar Hassle patenterade alla de olika mdjligheterna
samt alla reaktioner som leder fram till slutprodukten.**

j Lakemedelsindustriféreningen, Patent i Varlden, 1998.
Ibid
10 Domeij B, "Léakemedelspatent — patent pa lakemedel i Europa ur ett rattsvetenskapligt och
rattsekonomiskt perspektiv’, 1998
" Ibid



Metodpatent

Inom metodpatent finns det flera slags tillverkningssatt pa den patenterade
produkten. Ett exempel kan vara en ny enklare, mer ekonomisk framstallning av ett
kant lakemedel. Patentet tacker endast framstallningsmetoden och féretaget hamnar
ofta i beroendestallning till den som patenterat slutprodukten. | slutandan far
foretaget betala en avgift for att de producerar deras patenterade produkt.™

Anvéandarpatent

Anvandarpatentet anvands da ett redan etablerat amne verkar inom ett
lakemedelsomrade, genom en innovation ocksa kan anvands till nya
anvandningsomraden.™

Ett exempel ar substansen acetylsalicylsyra, som anvands mot huvudvark i tabletter
som Treo och Magnecyl, vilket aven ar verksamt som blodfértunnare.

Det féorekommer sténdigt agarrattsliga tvister om hur vem som ar innehavare till en
idé. "

2.2 Generika

Nar patenttiden har gatt ut, sa dppnas marknaden upp for nya foretag att producera
lika produkter som patentet var. Ett generika ar alltsa samma produkt som sjélva
patentet. Sedan generika introducerades pa den svenska marknaden har uttrycket
generisk foreskrivning kommit att avse forskrivning av dessa, vanligen billigare
varianter. Generika innehaller samma aktiva substanser som originalpreparaten men
sdljs till andra namn och lagre priser.’

Forsaljningen av generika far ske forst sedan patenttiden gatt ut for
originallakemedlet. Antalet generika har 6kat snabbt under de senaste aren.
Ekonomer har beraknat att konsekvent forskrivning av den billigaste varianten av
generika skulle medféra stora besparingar for stat och landsting.*®

Historiskt sett sa startar féretagen som hade patentet ofta egna generikaforetag. De
vill fortfarande vara kvar pa marknaden och slass om vinsten, som dock blir mindre
nu &n innan.’

12 Domeij B, "Léakemedelspatent — patent pa lakemedel i Europa ur ett rattsvetenskapligt och
rattsekonomiskt perspektiv’, 1998
13 :
Ibid
“ Ibid
!> Nationalencyklopedins lexikon
'® Intervju med Veiny Eriksson, Apoteket
" Ibid



2.3 Lakemedelslivscykel

Typiskt kassaflode for nytt lakemedel
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Figur 2.1 Kassaflode for ett lakemedel*®

Figuren ovan visar hur kassaflodet ar runt ett nytt patenterat lakemedel. Nar patentet
blir godkant symboliseras med ar 0, tiden innan bestar av mycket forskning. Orsaken
till att det inte blir vinst direkt efter att patentet har blivit godkéant, ar att féretagen
valjer att soka patent valdigt tidigt. Efter att det har blivit godkant, satsas det stora
resurser for att preparatet ska komma ut till patienterna sa tidigt som majligt.*

Det ska dock namnas att detta kassaflode ar generellt for branschen, darfér finns det
stora skillnader mellan preparaten. Ett nollresultat for produkten uppnas cirka atta ar
efter det att patentansokan ingivits.*

2.4 Statliga regleringar

Inom nationalekonomin finns det féreskrifter som staten utfardar i syfte att paverka
ekonomin i dnskad riktning. | motsats till skatter och statsutgifter ar regleringar inte
marknadskonforma, det vill sdga de verkar inte via prismekanismen.?!

| Sverige finns ett mal att alla individer ska fa tillgang till lakemedel. For att detta ska
kunna ga, gar staten in och subventionerar vissa lakemedel och priset sjunker darfor

18 Lakemedelsindustriféreningen, Patent i Varlden, 1998.
* Ibid

*% 1bid

?! Nationalencyklopedins lexikon



for patienten. Staten styr verksamheten genom regleringar av omraden, som till
exempel djurforsok, parallellimport, subventioner och generika féreskrivning.?

2.5 Produktutveckling

Utvecklingstiden for ett lakemedel &r idag i genomsnitt tio till tolv ar. Under en sa lang
tidsperiod kan manga forandringar 4ga rum i omvarlden. Det ar riskfyllt med
investeringar i denna process, vilket inte alltid forstas av andra branscher. |
utvecklingen av nya preparat delas de in i fyra steg. Har nedan ska vi kortfattat
redogora for de olika stegen.?

Grundforskning: Har arbetar kemister tillsammans for att férsdka finna ny information
om olika sjukdomsorsaker. Aven forskare fran universitet och sjukvard kan medverka
till arbetet. Nar tillrackligt med information samlats in, inleds arbetet med utformning
av olika testmetoder for att kunna undersoka substanserna pa den aktuella
sjukdomen. Endast om det kan vara mgjligt att fa ett fullgott patentskydd for
substansen gar foretaget vidare i utvecklingsprocessen. Endast en av nagra tusen
studerande substanser ndr marknaden som ett &ndamalsenligt lakemedel.*

Prekliniska fasen: | denna fas provas sékerheten angaende akut eller kronisk
akomma, eventuella effekter, om substansen ar cancerframkallande och
biverkningar. Har bestams det lampligaste beredningsformen (tablett, kapsel,
injektion etc.) Nar arbetet har natt sa langt att substansen med rimlig séakerhet
bedéms kunna prévas pa manniska, ansoker foretaget om tillstand for detta hos
berérda myndigheter.

Kliniska provningar: Forst ges substansen till friska och frivilliga personer i laga doser
och om svaren ar positiva fortsatter foretaget till den niva som ar aktuell for den
verkliga terapin. Efter detta provas substansen pa patienter som lider av den aktuella
sjukdomen. Till sist jamfors resultatet av den aktuella substansen med en placebo
(inaktivt medel, vanligtvis en sockertablett). Ar allt positivt godkanns det
(férpackningar, markning, bipacksedlar, varumarke och namn faststélls).?

Fortsatt utvecklingsarbete: Efter det att nya lakemedel introduceras pa marknaden
fortsatter ett omfattande forsknings- och utvecklingsarbete. Bland annat kontrolleras
produktens andamalsenlighet och sékerhet i den kliniska vardagen.

2 Intervju med Veiny Eriksson, Apoteket.

28 | akemedelsindustriforeningen, Patent i Varlden, 1998.
** Ibid

% Ibid



Sarskilt observeras tecken pa biverkningar, vilka analyseras och forklara for vard och
kontrollmyndigheter.?®

2.6 Parallellimport

Skillnader mellan lander i politiska, sociala, ekonomiska, valutaméassiga och
lagstiftande avseenden kan skapa prisskillnader pa lakemedel. Detta skapar i sin tur
mojligheter for parallellhandel, vilket innebar att lakemedel som férekommer pa saval
hog- som lagprismarknad kan upphandlas pa lagprismarknad och transporteras till
hoégprismarknad for att dér priskonkurrera med originalprodukten.?”

Priset pa patenterade produkter ar relativt stor och det blir patienten som blir lidande.
For att kunna kringga detta sa kan parallellimportforetag importera samma produkt
som saljs billigare i andra lander. Genom att byta kartong och informationen om
lakemedlet kan det da séljas i Sverige, eftersom innehallet i lakemedlet &r
detsamma. Da framst ifrAn de sydeuropeiska landerna, dar priserna pa lakemedel ar
betydligt billigare &n i Sverige.?®

zj Lakemedelsindustriféreningen, Patent i Varlden, 1998.
Ibid
?® Intervju med Veiny Eriksson, Apoteket.



2.7 Halsoekonomi

Lakemedlets roll i hdlso- och sjukvard har utvecklats mycket starkt och bidragit till
snabb och effektiv lakning och lindring for stora patientgrupper. Kostnaderna for
lakemedel har under de senaste aren okat kraftigt. | debatten framkommer det att
spekulationer om att en 6verférbrukning av lakemedel till foljd av subventionen ej ar
kostnadseffektiv.?

Av vardens resursférdelning har en omférdelning skett till en starkt kande andel av
lakemedel. Okning av kostnaderna for staten och landstinget har successivt okat.
Detta beror pa att staten har tvingats dra in mycket pa sjukhusens resurser och detta
har darfor medfort att anvandningen av lakemedelspreparat har 6kat. Om det gar att
bevisa den medicinska nyttan dvertraffar sjukvarden, ar det befogat att i framtiden
anvanda sig av storre andel av lakemedel i Halsoekonomins vardekedija (se figur
nedan).*

Halsoekonomins vardekedja:

Forebyggande insatser:
- Friskvard

- Halsokost (Vitaminer,
ratt kost)

Operationell sjukvard:
- Sjukvard
- Rehabilitering

AmMmwmAucC nvmA

Eftervard:

- Medicinering

- Ateranpassning till
samhaéllet

Figur 2.2 Modell dver halsoekonominsresurskedja.

22 Patent Medicine, Crain’s New York Business, 2000-07-02
Ibid



3
METOD

| detta kapitel redogor vi fér metoddiskussion, val av amne, tillvadgagangssatt
(deduktiv och induktiv), val av metod (kvalitativ och kvantitativ), datainsamling,
giltighetsansprak och till sist uppsatsens fortsatta disposition.

3.1 Val av amne

Undersokningen amnar studera lakemedelsbranschen och vilka strategier foretagen
bedriver efter att patentet har gatt ut pa preparat. Anledningarna till att vi vill studera
detta ar manga, men en av de starkaste ar att vi finner branschen valdigt foranderlig.
Det skiftar fran det ena aret till det andra, orsaken till detta &r namligen patentens
betydelse for branschen. Det finns olika @mnen inom omradet lakemedelsbranschen,
som kan vara av stort intresse att studera.

For att fa fram information som ar relevant till undersokningens syfte, gjordes ett
urval av de foretag som uppnatt storst forsaljningsandel av de 15 mest salda
lakemedel i Sverige under de senaste 10 aren. Det &r av stort intresse att forsoka se
ett monster i branschen, om hur organisationen bemater konkurrensen nar
patenttiden ar slut. Vilken strategi ska valjas och finns det ndgon som ar battre an
nagon annan i den specifika situationen?

3.2 Val av metod

Nar det ska valjas vilken metod som ar mest applicerbar pa undersokningen galler
det att titta p& uppsatsens syfte. Det finns tva ytterligheter nar det galler val av
metod, kvalitativ och kvantitativ. Kvalitativ metod &r metoder som syftar till att skapa
en forstdelse med hjalp av kvalitativ data. Undersokningen bygger framst pa
intervjuer med individer eller en grupp av individer. Syftet med kvalitativ metod ar att
beskriva, forsta och analysera beteendet eller innebtrden i varfor ett foretag gor pa
ett visst satt.>

Fordelen med kvalitativ metod ar att det finns en bra dialog mellan de inblandade och
forskaren, detta skapar en djupare och bredare forstaelse for intervjupersonerna pa

% Lundahl U och Skarvad P-H, Utredningsmetodik foér samhallsvetare och ekonomer, 1999
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de involverade foretagen. Nackdelen ar att undersdkningen kan bli influerad av dels
de personerna som genomfor den utifrdn den kunskap de bar med sig om amnet,
dels av respondenten som kan ange en nyanserad bild av organisationen som
han/hon arbetar pa.*

Kvantitativ metod ar framst att forskaren anvander sig av olika former av statistik. Det
som undersoks ar objektivt matbart och resultaten gar att redovisa i siffror.
Utmarkande for kvantitativ metod &r att insamlandet ofta gar pa bredden istallet for
djupet. Datamangden ska vara sa omfattande att resultaten kan respresentera det
som syftades till undersdkningen. Fordelen med kvantitativa metoden ar att forskaren
har stor mojlighet att utforma sjalva undersokningen, paverkningsgraden fran
respondenterna blir mindre. Nackdelen &r dock att svaren blir begransade utifran vad
forskaren fragar om. Nyanseringen som framkommer i den kvalitativa metoden kan
inte uppnas med den kvantitativa. FOr att kunna generalisera resultat som utgar ifran
kvantitativ metod ar det ar viktigt att forskaren beskriver 6ppet och utférligt vad och
hur han valde sin undersdkningsgrupp och metod for att undersdka det aktuella
amnet. Gors inte detta far studien en |ag validitet. Det blir samtidigt svarare fér andra
forskare som vill undersoka amnet och fa samma resultat, vilket resulterar i att
studien d& anses ha Iag reliabilitet.*®

Studien innehaller en kvantitativ metoddel och en kvalitativ metoddel.
Forsaljningstabellerna fran de senaste tio aren anvandes for att fa fram om det fanns
strategier vid en patentutgang bland de olika foretagen. Nar diagrammen ur det
sammanstallda tabellresultatet (se Bilaga 1 Tabellresultat), har tolkats, har det framst
gjorts med en okular bedomning for att se eventuella monster vid patentutgang. Den
kvalitativa metoddelen anvandes for att komplettera den kvantitativa metoden och fa
en djupare forstaelse for foretagens strategier for att bibehalla Ionsamhet efter en
patentutgang.

3.3 Tillvagagangssatt

Val av metod valjs ifran tva 6vergripande angreppssatt, dessa satt ar induktion och
deduktion. Att arbeta deduktivt &r att forskaren utgar fran en relevant och befintlig
teori, for att komma fram med en hypotes och sedan testa detta mot empirin.
Induktivt &r att sjalv prestera och utveckla teorier genom empiri och insamlad data.®

zz Halvorsen K, Samhallsvetenskaplig metod, 1992
Ibid
% Johansson Lindfors, "Att utveckla kunskap” 1993
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Har nedan presenterar vi en modell, som kanske lattare askadliggor skillnaderna
mellan de olika satten.

Deduktiv: Induktiv:
Fraga, hypotes Skapar ny teori ur empirin

Teori

Empiri

Figur 3.1 Deduktiv och induktiv ansats®

Det finns aven ett tredje angreppssatt och det ar abduktiv, som anses vara en
mellanvag mellan deduktion och induktion. Denna brukar betecknas som den gyllene
medelvagen. Denna metod anvands framst vid fallstudier, dar forskaren utgar fran
empirin, fast tar hjalp av befintliga teorier och andra forestéllningar om hur det ska
vara.*®

Valet av teorier utgar ifran problemomradets beskaffenhet, namligen
lakemedelsforetagens strategier vid patentutgang. | det specifika omradet finns det
ingen teori som behandlar strategier vid patentutgang. Avsikten har varit att beskriva
om det gar att se monster angdende lonsamheten hos preparaten i
lakemedelsforetagen. Tillvagagangssattet har som avsikt att mojligt forklara
forekommande strategi hos de utvalda lakemedelsforetagen utifran tabellresultat och
intervjuer med de inblandade lakemedelsforetagen.

3.4 Datainsamling

En viktig del av undersokningens arbete ar att insamla data som gér att anvanda.
Data delas in i primardata och sekundardata, primardata ar material som forskaren
samlar in, till exempelvis genom intervjuer och enkater medan sekundardata ar vad
andra har sammanstéllt, till exempel litteratur.®’

For att fa underlag om vilka lakemedelsforetag som har lakemedel som &r
patentbelagda har vi tagit kontakt med lakemedelsféreningen for att fa statistik Gver
forsaljningen de senaste tio aren. Undersékningen har skett i tva olika steg, forst har
studien utgatt ifran foretagens forsaljningsvolym i Sverige for att gora ett urval
angaende intervjuerna. Andra steget var att utifran forsaljningstabellerna skapa en
overskadlig presentation dver preparat som ar/har varit innehavare av patent.

22 Johansson Lindfors, "Att utveckla kunskap” 1993
Ibid
%" Lundahl U och Skarvad P-H, Utredningsmetodik foér samhallsvetare och ekonomer, 1999
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Det har skrivits mycket om sjalva branschen, men det mesta ar kemiinriktat och gar
in pa hur och vilka substanser som finns i de olika preparaten. Detta ar utanfor vart
intresse och den mesta informationen om foretags olika strategier har vi fatt genom
de olika intervjuerna. | och med att det inte finns s& mycket undersokt inom omradet
blev det tvunget att i studiedesign inneholl tva metoder. Forsta steget var att fa
information om det omrade som skulle undersokas. Steg tva blev sedan en
fordjupning av nagra valda delar av det som kom fram i den forsta delen.

3.4.1 Insamling och bearbetning av primardata

Primardata som vi anvander, bestar av telefonintervjuer av respondenter i de olika
lakemedelsforetagen som ingar i undersokningen. | studien kontaktades fyra
personer pa fyra olika féretag, varav en person avbojde. Fér att de inblandade skulle
fa vara forberedda skickade vi ut en enkat med 6ppna fragor, en vecka innan sjalva
telefonintervjun. Intervjupersonerna fick bade skriftligt i brevet och muntligt vid
telefonintervjun information om studiens syfte, att deltagande var frivilligt och att
svaren skulle presenteras konfidentiellt. En fordel med primérdata ar att de ar
anpassade till undersokningens syfte.

| studien har egen tillverkade forsaljningstabeller anvants for att askadliggora
forsaljningsutvecklingen av preparaten. Tabellerna innehaller artal for patentutgang
pa de flesta preparat. Informationen om forsaljningsintékterna och patentutgang ar
publika. Tabelluppgifterna i undersokningen har tillhandahallits av dels Apoteket och
dels Lakemedelsindustrifdreningen.

For att fa en oberoende information om centrala begrepp som ar relevant till
undersokningen, genomférde vi en intervju med en person som arbetade pa ett
Apotek.

3.4.2 Insamling och bearbetning av sekundardata

Sekundéardata som vi anvander, bestar av vetenskapliga artiklar, olika publikationer
och tidningsartiklar. Sekundardata ar insamlad information genom sokningar i
databaserna som finns att tillga, exempel &r Elin, Lovisa och Affarsdata. Nackdelen
med sekundardata ar att det &r dokumenterat av andra personer, for ett helt annat
syfte.

For att utga ifran en fullgod teori har vi anvant oss av information som finns i
litteratur. Teorierna ar framst hamtade fran Grants "Contemporary Strategy Analysis
och Johnson och Scholes "Exploring Corporate Strategy”. Anledningen till valet av
just dessa specifika bocker &r de ar allmant kanda och anvands mycket. Bockerna
bygger dessutom pa vetenskaplig forskning.
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3.4.3 Intervjuteknik

Undersoknings resultatet bygger pa material inhamtat genom intervjuer. En
pilotstudie genomfordes pa en oberoende person, som arbetar pa Apoteket. Dels for
en kontroll av enkatens utformning och dels for att fa en 6kad inblick inom omradet. |
intervjun framkom att tva fragor ansags vara relativt lika varandra. Detta resulterade i
att den ena togs bort infér de kommande intervjuerna.

Vi valde telefonintervju med féretagen darfor att det da finns en viss mojlighet att
styra intervjun. Vissa fragor behdver kanske diskuteras ytterliggare och oklarheter
kan snabbt redas upp. Telefonintervju mojliggjorde ocksa att avstandet till foretagen
ej blev avgorande for deltagande. En nackdel ar att det inte finns nagon méjlighet till
langa intervjuer, jamfért med besoksintervju.

Tillvagagangssatt i enkatundersdkningen med féretagen:

Vélja lampligt foretag for var undersokning.

Foretaget utser lamplig kontaktperson pa sitt foretag.
Skicka frageformular till kontaktpersonen.

Ge kontaktpersonen en veckas betanketid.

Ringa upp kontaktpersonen, for att fa svar per telefon.

AR

| intervjuerna ansag vi att resultatet skulle bli battre om respondenten fick mojlighet
att avvika fran enkéatens formulering och ordning. Viss skillnad finns alltsa fran
underlaget och de genomforda intervjuerna. Enkaten som intervjuerna utgick ifran
finns som bilaga 2.

Anledningen till valet av 6ppna svarsalternativ ar att vi mer ville ha ett resonemang
runt varje fraga. En annan anledning ar att risken for feltolkning skulle bli mindre. Om
vi skulle ha slutna svarsalternativ, sag vi en risk med att informationen som féretagen
gav oss skulle bli mindre. Eftersom majligheterna att diskutera varje fraga da dessa
forsvann.

For att fa hogre giltighet fran foretagen valde vi att ha fullstandig konfidentiellitet vid
redovisningen av svaren i uppsatsen. Foretagen kommer att numreras slumpmassigt
oberoende av varandra.

3.5 Giltighetsansprak

For att en uppsats ska skapa nagot som helst mervarde géller det att respondenterna
som intervjuats ar sanningsenliga, att teorin som ar insamlad ar fullgod och att det
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som undersokts ar vasentligt far uppsatsens syfte och problemformulering. Nar
giltigheten av en uppsats bedoms, ar det framst tre kriterier som det utgas ifran.
Dessa tre kriterier kommer har nedan att beskrivas.®

3.5.1 Validitet

Hog validitet innebar att mata det vi avser att mata. Validitet handlar alltsa om att
valja ratt undersokningsomrade, respondenter och att stélla ratt fragor. Det géller
aven att skilja pa inre och yttre validitet. Inre validitet &r svaren pa det frageformularet
som vi skickade ut som vi avser att mata.*

D4 vi anvande oss av telefonintervjuer och respondenterna i foretaget hade goda
kunskaper om strategin, sa finns det en stor risk att de endast vill ge en liten del av
hela sanningen. Darfér ansag vi oss behdva intervjua tva personer pa varje
organisation, for att informationen skulle ge en mer samlad bild av foretaget. |
resultatet av intervjuerna har vi varit medvetna om att deras svar kan bade influeras
av den person som vi kontaktade. Deras inblick och relation till féretaget kan paverka
installningen i organisationens tillvagagangssatt. Detta ar nagot som vi har haft i
atanke da vi analyserat de olika intervjuerna.

Vid sammanstallningen av férsaljningen av de 15 mest salda lakemedelspreparaten
under de senaste 10 aren har vi ej haft mojlighet att ta hansyn till andra faktorer an
de undersokta, de forandrade férsaljningsintakterna vid patentutgangar.

Den yttre validiteten kan hanforas till fragan om dessa fyra foretags handlingar aven
galler for andra foretag i branschen. | arbetet undersoks de preparat som har haft
storst forsaljning i Sverige. Darfor tenderar resultatet att mestadels spegla preparat
som har stor forséaljningsandel.

3.5.2 Relevans

Vi skiljer pa teoretisk och praktisk relevans, nar vi talat om varfér uppsatsen har ett
varde. Uppsatsen far delvis en teoretisk relevans genom att undersokningen tillfor en
ny empirisk diskussion till tidigare studier och teorier. | analysen finns det en
majlighet att vi upptacker nya infallsvinklar mot existerande teori.

Uppsatsen har aven en praktisk relevans, genom att den kan ge en dkad forstaelse
for foretagen i branschen, over vilka alternativa strategiska tillvagagangssatt som

22 Andersen |, Den uppenbara verkligheten — Val av samhallsvetenskaplig metod,1998
Ibid
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anvands. Foretagen som ar med i undersokningen kan fa nya reflektioner dver
foretagets strategi nar patentet utgar.

3.5.3 Reliabilitet

Reliabilitet ar hur palitlig matningarna i undersokningen ar. Hur tillforlitliga kallorna i
arbetet &r. Graden av reliabilitet bestams av hur de olika métningarna utférs och hur
noga forskaren bearbetar sin information. Begreppet reliabilitet bygger alltsa pa att
forskaren ska kunna bytas ut och resultatet blir detsamma.*® Men det ar svart
eftersom vi har gjort telefonintervjuer och fragorna har diskuteras med respondenten.

3.6 Metoddiskussion

Metod har flera olika definitioner, de flesta definitionerna beskriver det som ett
redskap for att kunna uppna de mal forskaren har med sin uppsats. Att vélja vilken
metod ar av stor vikt for den fortsatta undersokningen och i slutdndan kan detta styra
vilka slutsatser som laggs i arbetet. FOr att dra giltiga slutsatser i en undersdkning
kravs en val vald metod.**

Problem som ofta uppstar ar att tillgangen till information ar alldeles fér stor, det
galler alltsa att systematiskt vélja ut den information som &ar relevant till syftet och
problemformuleringen. Val av metoden ska dverensstémma med som forskaren
avser att mata. Det ar aven viktigt att metoden leder till 6kad forstaelse for de
problem som ska undersékas i uppsatsen.*

Ett problem med tabellerna &ar att de endast visar forsaljningen i SEK, vilket medfor
att tabellerna ej skildrar variationer i pris inom lakemedelsomraden. Ur tabellerna
framgar det inte vilka volymer ldkemedelspreparaten innehar. Artalen som anger
patentutgangen i tabellen tar endast hansyn till substanspatent. Detta medfor att
vissa preparat som har sokt patent for device (tillbehor) framgar ej i tabellen.

Undersokningens mal var att intervjua tva personer pa fyra olika lakemedelsforetag,
orsaken till detta &r att vi ansag att kvaliteten skulle bli battre &n om vi bara
intervjuade en pa foretaget. Orsaken till att en person intervjuades pa
lakemedelsforetagen var att tillgangen pa access var begransad med tanke pa den
sokta informationens karaktar. Anledningen till att en person avbdjde var att ett aktivt
arbete pagick i foretaget, pa grund av sammanslagning med ett annat
lakemedelsforetag.

9 Andersson G, m.fl., Regressions- och tidsserieanalys, 1994
*! Ejvegard R, "Vetenskaplig metod”, 1996
*2 Ibid
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A4
TEORI

| detta kapitel beskrivs de teorier vi kommer att applicera inom det undersokta
omradet, strategin efter att patentet utgatt. Vi har valt att titta pa teorier som
fokuserar pa sjalva produktstrategin. Kapitlet avslutas med en teoretisk slutreflektion.

Definitionerna pa strategi ar manga och valdigt olika, men den klassiska och mest
dominerande ar den rationella. Den rationella strategiska ansatsen tillhor de aldsta
strategiteorierna. Foresprakarna fér denna modell ser pa strategin som en medveten,
forplanerad handlingslinje.*®

4.1 Rationell strategisk ansats

Ur ett historiskt perspektiv har strategi som plan sitt ursprung i militdra sammanhang
dar planen, anvandes for att bestamma hur tillvagagangssattet skulle vara i olika
strider. Under 50- och 60- talet borjade foretagen anvanda strategi for att havda sig
pa marknaden, detta i kombination med en allt snabbare férandring i omvarlden
medforde att strategiarbetet fick en allt storre betydelse for att lyckas. En av
grundstenarna inom den rationella analysen bygger pa att framtiden ar forutsagbar.
For de rationella strategikerna ar analytiskt tinkande och god planering en av
forutsattningarna for att beméstra de interna och externa faktorerna.**

En av de forsta som blev kand for att betona strategins betydelse for
affarsverksamheter var Alfred Chandler®. En annan person som ocksa blev kand
inom omradet var Ken Andrews, som skrev boken Concept of Corporate Strategy
(1965) dar han beskrev behovet av att fokusera pa foretagets styrkor och
svagheter*®. Fast manga menar att grundarna till den moderna strategifilosofin var
Alfred Chandler (1962), Igor Ansoff (1965) och Alfred Sloan (1963). Som manga
andra féretagsekonomer var deras gemensamma mal att vinstmaximera for
foretagen. Inspirationen hittade dessa personer fran militarstrateger och
nationalekonomer.*’

“3 Bruzelius L-H och Skarvad P-H, "Integrerad Organisationslara”, 1995

** Johnson G och Scholes K, “Exploring Corporate Strategy”, 2002

** Roos G, "Strategi”, 1998

“% Oliver R W, "The furture of strategy, historic prologue”, Journal of business Strategy.
July/August.2002

" wittington R, "What is strategy and does it matter?”, 1993
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Till de mer moderna rationalisterna hor Mikael Porter, Gerry Johnson, Kevan Scholes
och Philip Kotler. | Porters bocker Competive Strategy (1980) och Competive
Advantage (1985) beskriver han strategin som ett viktigt redskap for ledning. Han
implementerade verktyg for att analysera branscher och vardekedjor pa ett rationellt
satt*®,

Johnson och Scholes ser pa strategiprocessen som en plan i boken Exploring
Corporate Strategy (2002). Den rationella modellen indelas enligt Johnson och
Scholes i tre faser, "the strategic position”, "strategic choices” och "strategy into
action” (analys-val-handlande).*

Den strategiska analysen utgar ifran foretagets 6vergripande affarsidé for att
analysera hot och mdjligheter i foretagets omvarld (extern analys), i en kombination
av foretagets starka och svaga sidor i organisationen (intern analys). Alla steg ar
logiskt behandlade. Olika mdjligheter vags mot varandra varefter den optimala vagen
valjs. Detta utgor grunden for de strategiska valen for foretaget, att realisera sina mal
for att uppna sina dnskade visioner™.

“8 Oliver R W, "The furture of strategy, historic prologue”, Journal of business Strategy.
July/August.2002

“9 Johnson G och Scholes K, “Exploring Corporate Strategy”, 2002

*° Bruzelius L-H och Skarvad P-H, "Integrerad Organisationslara”, 1995
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4.2 Den rationella modellen

Férvantningar
Resurser och
kompetenser

Omvarlden

Foretagets
Strategi

Organisera

Strategiskt
T Handlande

Divisions
Strategi

Mojliggora

Organisations
foérandringar

Figur 4.1 En modell 6ver strategins helhetssyn®

Hela modellen kommer inte att belysas i undersdkningen, utan fokus ligger pa
strategisk position och val. Anledningen till att inte vi inte kartlagger det strategiska
handlandet ar att det inte ar relevant till studien syfte.

4.2.1 Strategisk position

For att ett foretag skall kunna ta beslut om vilka strategier som det ska satsas pa, ar
det viktigt att analysera utefter sina egna férutsattningar. Analysen omfattar de
omgivningsfaktorer som ger de externa férutsattningar, men aven den kompetens
och de resurser samt de forvantningar som stalls pa foretaget. Det ar nu det svara
arbetet bérja med att identifiera sig i en omgivning som &r snabb och féranderlig.>?

:z Johnson G och Scholes K, “Exploring Corporate Strategy”, 2002
Ibid
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Nar foretaget har fatt en klarhet i vilken konkurrensposition de innehar pad marknaden
kan den strategiska analysen utformas. Foretaget delar upp sin analys i tva delar, en
extern och en intern analys. | den externa analysen kartlaggs vilka omvarldsfaktorer
som paverkar foretaget, i den interna ligger fokuseringen péa de formagor som
foretaget besitter s som styrkor och svagheter. Resultatet fran analyserna ligger
som grund till vilka strategier foretaget skall vélja for att forverkliga sina mal och
visioner.>

4.2.1.1 SWOT-analys

For att klargora ett foretags styrkor och svagheter utifran foretagets resurser kan det
vara lampligt att genomféra en SWOT — analys. Med denna analys ges foretaget en
uppfattning om de interna mojligheterna och hoten, som foretaget maste ta hansyn
till vid utformningen av strategier for att na mal och visioner. SWOT — analysen ger
svar pa fragor om vad foretaget kan eller bor gora for att for att tillfredstalla
intressenterna. Med denna analys gess ocksa en forstaelse for vilka begransningar
foretaget har i de marknadsomréden, som verksamheten bedrivs inom.>*

Strategiska begransningar innefattar de resurser som kravs for att forse sina kunder
med varor eller tjanster, som kravs for att tillfredstalla dessa. Detta genererar en vinst
for foretaget nu och i framtiden. For att realisera dessa visioner kravs det resurser
och kompetens for foretaget att disponera dver. Antingen besitter foretaget dessa
sjalva eller far de skaffas externt.>

4.2.2 Strategiska val

De strategiska valen for foretagen innehaller beslut om organisationens framtid, pa
vilket satt som behovs for att tillgodose patryckningar och inflytande fran
omgivningen. Interna och externa faktorer paverkar vilka strategiska val som
foretaget kan tdnkas besluta om i framtiden. De valen som féretaget gor ar ofta
grundade pa vilka forvantningar foretagets intressenter har pa organisationen, allt for
att tillfredstalla deras behov och for att konkurrera med andra foretag i branschen.>®

Organisationen delas upp i olika nivaer och sedan anpassas strategierna efter dessa,
hur detta gors beror pa hur foretaget ar utformat. Vilka strategier som valjs beror pa
vilken kompetens som finns inom organisationen. Ska foretaget satsa pa lagpris eller

:i Johnson G och Scholes K, “Exploring Corporate Strategy”, 2002
Ibid

* Ibid

*® Ibid
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differentiering, ska foretaget etablera sig pa nya marknader eller utveckla nya
produkter.>’

4.2.2.1 Porters differentieringsmodell

Det finns tre satt for foretag att skapa sina konkurrensférdelar pa. Dessa ar lagre
kostnad p& produkterna, eller genom att tillverka produkter som kunderna &r villiga
att betala ett hogre pris och fokusera pa att skapa mest mervarde pa ett enskilt
segment. Nar foretaget véljer sin konkurrensstrategi galler det att titta pa de andra i
branschen och sina egna resurser for att se var organisationen har stoérst chans att
lyckas.>®

For att skapa en bra stalining mot de krafter som styr branschen, galler det att fa en
effektiv konkurrensstrategi. De krafter som paverkar branschen har forklarats i
kapitlet om Five Forces. Strategi bygger utifran detta resonemang pa att valja en
position som ar fordelaktigast for féretaget och utnyttja branschens utveckling till sin
fordel.>

Lagkostnad Differentiering
Hela Kostnadsledarsk Differentieri
Branschen ostnadsledarskap ifferentiering
Enskilt
Segment Fokusera pa ett enskilt segment

Figur 4.2 Porters strategier for ldonsamhet

Kostnadsledarskap

Kostnadsledarskap innebar att ett foretag forsoker halla en struktur pa sina kostnader
som ligger vasentligt under sina konkurrenter. Produkterna som erbjuds ska vara
snarlika de andras i branschen. Porter har kommit fram till ett antal faktorer som
paverkar foretagskostnaderna. Har nedan féljer tre betydande faktorer for att ett
foretag ska kunna né kostnadsledarskap inom branschen:®

o Erfarenhetskurvan: Effektiviteten 6kar varje gang du repeterar en aktivitet, i
samband med produktion av en vara. Det bygger pa att inlarningen okar
genom att personal och produktion tranas. Inlarningseffekten ar inte linjar,

> Johnson G och Scholes K, “Exploring Corporate Strategy”, 2002
%% Grant R, "Contemporary Strategy Analys”, 2002

> bid

* bid
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utan den ar som storst i borjan. | branscher med snabba forandringar som
innebar ny teknologi, férlorar denna faktor sin fordel eftersom det saknas
kontinuitet i inlarningen.

e Stordriftsfordelar: Detta innebar att producera stérre volymer som ger en
kostnadsfordel. | lakemedelsindustrin sker produktionen i processindustrin,
vilket generar stordriftsfordelar.

e Kapacitetsutnyttjande: Ett hogt nyttjande av foretagets resurser skapar en
betydande inverkan pa styckkostnaderna. Det galler &ven att resurserna ar
optimerad for den aktuella volymen och organisationen ar anpassad for det.
For att kartlagga detta kan foretaget anvanda sig av olika metoder for
uppfolining.®*

FOr att bedriva kostnadsledarskap kravs det att foretaget har stora marknadsandelar
och att produkterna pa marknaden inte har nagon storre differentieringsgrad. Denna
strategi pa marknaden ar svar att behalla under en lang tid, eftersom det ar endast
priset p& produkten som &r konkurrensférdelen.®?

Differentiering

Denna strategi bygger pa att foéretaget erbjuder ndgot som kunden kanner som unikt.
Strategin blir darfor att avgora vilken differentiering produkten eller tjansten ska ha for
att skapa en konkurrensfordel i branschen, genom att inneha den unika positionen pa
marknaden ndr féretaget en hogre I6nsamhet an konkurrenterna.

Har nedan féljer tre betydande faktorer for att ett foretag ska kunna na differentiering
inom branschen:

e Varumarkesfokusering: Marknadsféringen runt varumarket ger signaler om hur
kvaliteten pa produkterna &r. Fér manga kunder ar just varumarket det som
avgor vilka produkter som kops. Det finns flera satt att fa ett starkt varumarke
pa, vilka faktorer som ar viktiga beror pa vilken bransch foretaget befinner sig
i. Exempel pa starka varumarken ar: Coca-Cola, Levi-Strauss och Mercedes-
Benz.

e Design: | denna faktor ar det viktigare med utseende an funktion. N&ar
produkterna och foretaget som tillverkar dem blir kanda, sa utvecklas det en
designforebild. Detta kan leda till ett starkt varumarke, ett exempel pa
designféretag ar Bang & Olufsen (som tillverkar hemelektronik).

e Service och kvalitet: FOr att skapa mervarde for kunden kan varan
kompletteras med olika servicealternativ. Detta kan innebé&ra service innan
affaren, efterservice, tillbehor, tillganglighet, snabb leverans och
kreditmdjlighet. Kvaliteten bygger pa en trygghet hos kunden, rétt plats, ratt

Z; Grant R, "Contemporary Strategy Analys”, 2002
Ibid
* Ibid
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tid, ratt antal och ratt utforande. Produkten ska dverensstamma med de
forvantningar kunden har.%

Fokusering

Denna strategi bygger pa att valja ut en specifik malgrupp och sedan anpassa sina
varor eller tjanster till deras krav. Strategin bygger pa att ge den malgruppen en
battre produkt an konkurrenterna och darmed kunna ta ut ett hdgre pris och detta
medfor d& en lonsamhet for foretaget. For att hitta en malgrupp kan foretaget satsa
pa olika geografiska omraden, olika produkter eller rikta sig mot ett kundsegment.®®

Exempel pa kundsegment &r pensionarer, studenter och barnfamiljer. Lonsamma
kundsegment ar dar liten konkurrens rader idag och fa substitut finns.

Det galler att det strategiska valet ar val balanserat ratt for att fa en lyckad
fokuseringsstrategi mellan produktdifferentiering och énskemal fran malgruppen vad
galler kostnad. Ett exempel ar att foretaget anpassar ett specifikt resemal fér en viss
malgrupp.®®

Z;‘ Grant R, "Contemporary Strategy Analys”, 2002
Ibid
% Ibid
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4.2.2.2 Boston Consulting Groups modell éver ett kassaflode

De grundlaggande idéerna nar det galler tillampning av BCG-matrisen bygger pa att
foretaget kombinerar inlarningskurvan det vill sdga att tillverkningskostnaden per
styck minskar med ackumulerad produktions volym och att priset ar en viktig
konkurrensvariabel. Modellen blev populéar med tanke pa att djur anvandes som
beteckning p& de olika kategorierna som produkterna kunde befinna sig i.%’

Marknadsandelar

Hog Lag

HOg

Marknadstillvaxt

Lag

Figur 4.3 BCG-modellen

Modellens syfte var att forsoka forutse kassaflodet under de kommande 3-5 aren,
efter ett tag kunde Boston Consulting Group urskilja ett monster i kassaflodet om
detta var positivt eller negativt och i vilken féljd stadierna kom.®®

Pilarna i figuren avser vilken riktning kassaflédet har pa ett féretags produkter. Teorin
om modellen &r att skapa kapitaloverskott i mjélkkossan och investera i fragetecknet,
for att 6ka marknadsandelarna och na en stark konkurrenssituation. Detta skulle leda
till att produkten eller tjansten gar fran fragetecknet over till stjarnan och nar
marknaden efterhand mognar évergar stjarnan till mjlkossa.®

®7 Karlof B, Strategisk precision, 1991
68 .

Ibid
* Ibid
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Stjarnor

Detta ar produkter eller tjanster inom marknadssegment dar tillvaxt sker och
potentialen ar hog. Marknadsandelen &r hdg och tillvaxtpotentialen likasa. Foretaget
satsar mycket resurser pa dessa varor eller tjanster for att fA stora marknadsandelar,
for att i framtiden bli kassakor. Malet for organisationen ar att genom en 6kad
inlarning forbattra erfarenhetskurvan och pa detta satt reducera kostnader over tiden,
forhoppningsvis snabbare an konkurrenterna.’

Mj6lkkossor

Detta &r produkter och tjanster som har en stor marknadsandel pa en mattad
marknad. Foretaget behover inte lagga stora kostnader pa marknadsforing, eftersom
deras position pd marknaden ar kand. Med stora marknadsandelar menas att
produkten kraver mindre av organisationens resurser och generar Ilénsamhet till
foretaget. Mjolkkossan kommer att agera som en forsorjare till féretaget.”

Fragetecken

Detta &r produkter och tjanster pa en vaxande marknad, utan stor marknadsandel.
For att 6ka andelarna ar det betydelsefullt att spendera omfattande kostnader.
Foretagets ledning maste noga 6vervaga vilka varor och tjanster som det ska satsas
pd, for att f& dem till stjarnor eller ta bort dem ur det nuvarande sortimentet.”

Hundar

Detta ar produkter och tjanster som har I1ag tillvaxt och en lag marknadstillvaxt.
Denna kombination ar den samsta av de fyra, eftersom den eventuellt genererar
pengar for sin egen dverlevnad men kommer ej att ge stora intakter for foretaget.
Fr&gan for organisationen ar om den ska behéllas eller avvecklas.”

Logiken bakom modellen ar att [onsamheten ar som storst nar marknaden ar mogen
och en stor marknadsandel ger en hég ackumulerad tillverkningsvolym. Den hdga
volymen medfdr lagre tillverkningskostnader enligt erfarenhetskurvan, dverskottet
som genereras kan anvandas till att sanka priset och ta ytterligare marknadsandelar
eller 6ka ldnsamhetsmarginalen for féretaget.”

4.2.2.3 Lieberman och Montgomerys First mover advantages analys
Ett foretags formaga att skaffa resurserna och fardigheterna for att kunna ligga langst

fram i utvecklingen, ar av mycket stor vikt. Att vara den organisationen som ligger
langst fram kan fa flera fordelar, sa som patent och upphovsratt. Nar dessa fordelar

;‘1) Johnson G och Scholes K, “Exploring Corporate Strategy”, 2002
Ibid

" Ibid

" Ibid

" Karlof B, Strategisk precision, 1991
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ar uppnadda, ar processerna, teknologin, produkten eller designen skyddad av
lagar.”™

Om foretaget anvander sina resurser ratt, medfor detta att "framgang foder
framgang”. Organisationen anvander sina vinster fran de patenterade produkterna
eller tjansterna for att investera i nya patent. For att fa nya patent kravs det att
forskning och utveckling far de resurser som de behover.”®

4.2.2.4 Normanns teorier

Utvecklingen for foretagen som ar verksamma idag handlar mer om kunskap och
relationer, organisationerna ar mer ett natverk an fabriker och kontor. Detta har
medfort att forutsattningarna har foérandrats for foretaget och synen pa kunden blivit
alltmer viktig. Begransningarna for organisationerna ligger inte i tekniken utan i deras
vanor, tankeménster och féretagskulturen.”’

Dagens informationssamhalle befriar foretagen fran begransningar speciellt vad
galler dessa faktorer:

e Tid Nar saker kan goras.

e Plats Var saker kan goras.

o Aktor Vem som gor vad.

e Sammanhang Med vem det kan goras.

Den nya ekonomin kommer inte att ha tillvaxt utan konjunkturcykler och full
sysselsattning, fast foretaget har innovativa genombrott. Utan innovationer fast
tillsammans med andra faktorer mojliggor skapandet av ett mervarde pa hogre
nivaer an vad som tidigare har varit mojligt.”®

Foretagen lagger en storre del av sin verksamhet pa entreprenad och anvander sig
mer av konsulter, &n sin egen personal. Detta medfor att resurserna inte binds upp
inom organisationen och darfor kan foretagens egna resurser fokusera pa att skapa
mervarde for kunderna. Véarde betyder inte alltid ekonomiska termer, utan ett
mervarde kan investeras i att 6ka foretagets relationer med omvarlden.”

: Grant R, "Contemporary Strategy Analys”, 2002
Ibid

;; Normann R, "Nar kartan forandrar affarslandskapet”, 2001
Ibid

" Ibid
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Prime movers

De innovativa foretag som bast drar nytta av den nya ekonomin ar prime movers. De
utnyttjar resurserna pa ett kreativt satt och ser utéver de lokala granserna for att i
viss man dra nytta av den globala marknaden. Organisationen ser ett
helhetsperspektiv och far en évergripande syn pa branschen de befinner sig i. |
denna syn blir foretaget mer uppmarksamt pa vad som hander med kunden. Prime
movers ser sig sjalv som en del av kundens verksamhet och forsoker skapa
mervarde for kunden.®

Diskussionen ar alltsa att foretaget ska forsta kunden pa ett battre satt, detta gors
genom narmare relationer med kunden. Genom att ga utover den direkta relationen
som foretaget har med sin kund, kan fokus laggas pa kundens kund. P& detta satt
sakrar foretaget en l&ngsiktig [snsamhet.?*

1:a nivans kundrelationer 2:a nivans kundrelationer
I Kundens
—P
Vi <«——» Kunden kund
Aldre fokus
Nytt fokus

Figur 4.4 Fran forsta till andra nivans kundrelationer®

:‘1) Normann R, "Nar kartan forandrar affarslandskapet”, 2001
Ibid
% |bid
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5
RESULTAT

| detta kapitel redogor vi for resultaten som astadkommits inom det undersokta
omradet, strategin efter att patentet utgatt. Resultatet bygger pa det vi har fatt fram
genom undersokningens tva metoder. Forsta delen bygger pa information som ar
hamtad fran férsaljningen fran de senaste tio aren. Andra delen visar ett generellt
resultat fran intervjuerna som har genomférts av de utvalda féretagen.

5.1 Position

Med strategisk positionen menas de férutsattningar om vilka strategier som foéretaget
ska lagga sina resurser pa. Effekterna som kan paverka positionen &r de externa
forutsattningarna, de interna resurserna och kompetenser samt hur féretaget ska
tillgodose intressenternas forvantningar. Det ar positionen som avgor hur stor
foretagets Ibnsamhet blir idag och i framtiden. Studien vill undersoka ifall det finns
olika satt for lakemedelsforetagen positionera sig pa, for att skapa lénsamhet till
organisationen.

5.1.1 Tabellresultat

Det sammanstallda tabellresultatet visar att lakemedelsféretagen valde att
positionera sig inom olika lakemedelsomraden. Pa forsaljningstabellerna av de
femton storsta lakemedlen i Sverige mellan 1992 — 2002, grupperade vi ut tio olika
sjukdomsomraden. Darav fyra omraden stod for en frekvens pa cirka tre fjardedelar.
Dessa var mage/tarm, hjarta/karl, andningsvéagar och centrala nervsystemet.
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Ur tabellerna framkom det att foretag hade specialiserat sig inom vissa omraden.
Resultatet i diagram 1.1 — 1.4 visar att enskilda foretag ar innehavare av ledande
marknadsandelar i respektive omrade. | mage/tarm (diagram 1.1) &r AstraZeneca det
ledande foretaget, mycket beroende pa deras patent pa Losec.

1.1 Foérséljning Mage/Tarm
1000
800 -
—&— Losec Kapslar
ﬁ 600 - —— Losec Mups
%) —&— Zantac
= 400 -
200 - a4 N
O T T T T T T
1990 1992 1994 1996 1998 2000 2002 2004
AR

Medan i hjarta/karl (diagram 1.2) ar konkurrensen betydligt hardare, dock ar Merck
innehavare av preparatet Zocord, vars patent utgick 2003, tabellunderlaget tacker gj
in utvecklingen av denna patentutgang.

1.2 Forséaljning Hjarta/Karl

900
800
700 ‘/’A
600 —e—Plendi

500 —il— Seloken ZOC

400 —a— Zocord
300

200
100
0 ‘ ‘ ‘ ‘ ‘ ‘
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| lakemedelsomradet andningsvagar (diagram 1.3) &r Draco Lakemedel (Agare
AstraZeneca) det ledande lakemedelsforetaget. En tankbar anledning till den
overlagsna positionen ar deras innovationer pa device (Turbohaler) inom
astmamedicin.

1.3 Forséljning Andningsvéagar

900
800
700
600 A —&— Bricanyl Turbohaler
500 \ —4— Pulmicort Turbuhaler
400 \ —a— Symbicort Turbohaler
300
200 Wi\"!
100 ,M

O T T
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MSEK

| omradet centrala nervsystemet (diagram 1.4) visar att preparaten har en mer
jamnare forsaljning éver aren. Forsaljningen star fér 300 — 400 miljoner for varje
preparat, fran olika féretag. Denna forsaljning ar relativt hog jamforelsevis med de
andra preparatet, bland de femton mest omsatta.

1.4 Forséljning Centrala nervsystemet

900
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700
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5.1.2 Intervjuresultat

Intervjuerna visar att féretagen har valt att positionera sig pa olika specialomraden for
att nd hogsta majliga lonsamhet. Anledningen till att foretagen har positionerat sig pa
marknaden bygger pa foretagets tidiga innovationer, som gjort att organisationen
kunnat knyta till sig den specifika kompetensen. Denna inriktning har medfort att en
image har skapats runt foretagets resurser hos lakare inom vissa omraden ( till
exempel astma, allergi och hjartsjukdomar etc.)

Utifran patent pa sina produkter skapar foretagen sig en unik konkurrensférdel pa
respektive preparat. Detta leder till en tidsbegransad monopolsituation, som sedan
overgar till en marknadsanpassning. For att forsvara det fér marknadsanpassningen
kan foretagen genom innovationer skapa ett satt (till exempel device (tillbehor)) for
att forlanga monopolsituationen. Majligheterna till detta ar beroende pa komplexiteten
hos tillbehoren, till exempel ar tabletter svarare att skydda medan metoden for
anvandning av astmaldakemedel &r lattare skydda mot konkurrens.

5.1.3 Sammanstallning

Tendensen &r att patent lakemedlena ror sig inom vissa sjukdomsomraden.
Foretagen i undersokningen vill ha en viss bredd (sjukdomsomraden), men de vill
samtidigt skapa en unik konkurrensfordel pa vissa lakemedel for att kunna uppehalla
lonsamheten. Utifran resultatet kan det utlasa att detta gérs genom att ha
patentpreparat inom nagra fa omraden, detta for att kunna satsa pa det specifika i
varje.

Att halla sig ajour med radande konkurrenter kraver resurser. Darav vajer foretagen
att balansera antal omraden som de anser sig kunna halla en viss kunskapsbank
inom, en balans innehallande bade bredd och djup. Val av omrade tenderar att ligga
bland de omraden som ger hogst forsaljningssiffror.

5.2 Forandringar av preparatens intakter

Med forandringar av preparatens intakter ar avsnittets mal att forsoka urskilja en
utveckling hos preparaten vid patentutgang. Studien amnar se en koppling mellan
forandringarna i intakter och patentets utgang, med andra ord nar
monopolsituationen Gvergar till en 6ppen marknad for preparatet.

Studien vill &ven undersoka om det finns skillnader mellan olika patentutgangar, i

forandring av intakter efter lakemedlets patent utgatt. De externa krafterna som
paverkar den fortsatta intakten efter patentutgdngen ar bland annat konkurrens
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genom olika generika foretag. Studien har som mal att beskriva om det finns en
koppling mellan foretagets strategi och det fortsatta handlandet med att bibehalla
sina marknadsandelar.

5.2.1 Tabellresultat

Preparaten i omradet mage/tarm visar tydliga forsaljningsférandringar vid
patentutgangar av preparat. | diagrammet kan vi se att Zantac har en jamn
forsaljning (cirka 150 MSEK) fram tills patentet utgar, pa ett ar tappar foretaget 37 %
av forsaljningsintakterna. Aret darefter minskar férsaljningen i den grad att preparatet
ej aterfinns pa listan 6ver de femton mest salda lakemedlena. Samma monster kan
urskiljas for Losec, dar patentet for kapslarna utgick 1997 och forsaljningsintakten
minskade med narmre 58 % pa ett ar.

Diagrammet hjarta/kéarl visar inte samma tydlighet, detta for att tva av preparatens
patent i omradet inte har utgatt. Anledningen till att Seloken ZOC har en jamn
forsaljningskurva ar att substansen Seloken gick ut 1992, men efter en forandring till
Seloken ZOC blev patentet forlangt.

Pa omradet andningsvagar i diagrammen bygger patentet pa substansen, fast
forsaljningsintakterna bygger pa olika device (hjalpmedel). Detta ar anledningen till
att diagrammet ej visar en rattvisande bild efter patentutgdngen av substansen.

Diagrammet 1.4 visar tva preparat inom centrala nervsystemet. Det ena &r Cipramil
dar det tydligt syns en vikande forsaljning efter en patentutgang (drygt 30 %), medan
resultatet ej visar Zolofts patentutgang.

5.2.2 Intervjuresultat

Respondenterna fran de intervjuade féretagen anser att marknaden var mindre
kanslig for ett antal ar sedan. Tva till tre ar efter att ett patent hade gatt ut, var priset
ungefar en fjardedel av ursprungspriset. Féretagen kunde da bygga upp stabilare
prisstrategier under en langre tidsperiod. Detta gjorde att tidigare innehavande av
patent kunde vara mer delaktiga i priskonkurrensen.

Idag sker det ett snabbt prisras vid patentutgang for ett lakemedel med hog
forsaljning, vilket sker pa tva till tre manader. Idag ar konkurrenstrycket darfor
betydligt storre. Foretaget tyckte att pa senare tid har intresset fran generikaféretag
blivit betydligt stérre och detta medforde att deras paverkan har blivit stérre &n innan.
Framjandet av generika inom sjukvarden har bidragit till att hastigheten har okat
markant under senare ar. Mycket av detta beror pa sjukvardens resursférdelning dar
blivit en 6kad anvandning av lakemedel. Detta ledde till att efter patents utgang blev
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det en snabb marknadspenetration och foretaget fick darfor sma majligheter att folja
priset pa marknaden. Majoriteten av de intervjuade foretagen anser att en stark
fokusering pa generika minskar vikten av fortsatt forskning och utveckling och darfor
blir den eventuella vinsten bara kortvarig.

En annan aspekt som respondenterna lyfter fram ar parallellimport, dar
generalagenter bedriver handel med lakemedel fran andra lander. Med detta
exponeras patienterna for stora risker, framfor allt ar tillgangligheten fér preparat
bristande. Anledningen till detta ar att Sverige anses vara en alltfér liten marknad.

Intervjuresultatet visar att de statliga regleringarna har medfért att kostnaderna for
lakemedlen hamnat i fokus. Detta har lett till att staten framjar det lagsta
prisalternativet, vilket har bidragit att generikaféretag har lattare att ta
marknadsandelar. Darfor tvingas foretagen att sanka sina priser och darmed minskas
intékterna for foretagen.

5.2.3 Sammanstallning

Resultatet fran substanspatent visar en tendens pa vikande forsaljningsintakter efter
patentutgang, exempelvis Zantac, Losec och Cipramil. Dar forsaljningsintékten ett ar
efter har minskat med mellan 30-60 %. Orsaken till den férhojda konkurrensen fran
generika foretag ar ett okat intresse fran dessa, detta pa grund av den stegrande
ldnsamhetspotentialen inom branschen samt statens kostnadsfokusering. Detta har
lett till en omfordelning i halsoekonomins resurser, dar generikaforetagen idag har
fatt en allt storre del.

5.3 Strategi vid patentutgang

Undersokningen syfte bygger till stor del pa lakemedelsféretagens strategier for att
bibehalla basta mojliga Ionsamhet pa preparatet vid en patentutgang.

Detta medfor att denna punkt kommer att behandlas mer an de 6vriga. | intervjudelen
har studien lagts sin fokus och for att systematiskt kartlagga svaren i enkaten, gor vi
en uppdelning av intervjudelen.

Med strategi vid patentutgdng menas de handlingar som foretaget kan bestamma sig
for. Med situationer som uppkommer finns det olika handlingsmdonster dar foretaget
stravar efter att fA maximal Ionsamhet pa sina preparat aven vid en patentutgang.
Malet med studien ar att kartlagga vilka olika tillvagagangssétt det finns vid olika
forutsattningar.
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Strategiska val som kan uppsta vid patentutgang ar bland annat om foretaget ska
tillverka generika, sanka priset pa den befintliga produkten eller satsa och utveckla
andra preparat. Undersdkningen amnar titta pa vilka faktorer som spelar in pa de
strategiska valen for att n& en maximal I6nsamhet. Faktorerna &r till exempelvis
produktens forsaljningsintakt, komplexiteten pa preparatet, foretagets image och
foretagets tidigare beslut om tillvagagangssatt.

5.3.1 Tabellresultat

For att kunna utlasa ett eventuellt tillvagagangssatt for féretagen har vi i diagrammen
2.1 och 2.2, sammanstallt foéretag for foretag. Anledningen till att inte fler diagram
redovisas ar att 6vriga foretag endast har enstaka preparat att titta pa vid
patentutgang.

| diagram 2.1 visas Draco Lakemedels preparat och deras utveckling. Detta ar ett
exempel pa ett foretag som framst har inriktat sig pa lakemedel i omradet
andningsvagar. Patentet for substansen i Pulmicort- och Bricanyl Turbohalers har
utgatt, trots detta ar preparaten placerade pa listorna 6ver de femton mest salda
lakemedlena. Det gar att urskilja i diagrammet att Turbohaler (device) ingar i alla tre
preparaten. En tankbar anledning kan vara att foretaget likt andra féretag, som
erbjuder nya alternativ efter patentutgang. Fast skillnaden &r att device star i fokus
och inte substansen for en hallbar konkurrensfordel.

2.1 Tillvagagangssatt for Draco lakemedel
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| diagram 2.2 visas AstraZeneca preparat och deras utveckling pa de produkter som
har den forsaljningsnivan som gor att de ligger pa listan 6ver de femton mest salda
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lakemedlen. | diagrammet syns tydliga forsaljningsskillnader i intakten vid
patentutgangen for Losec substans 1997, dar AstraZeneca strategi forsokte bibehalla
sina marknadsandelar genom att introducerade Losec Mups. De 6vriga preparaten i
diagrammet gar det ej att urskilja nagot liknande utveckling. Anledningen till att
Seloken ZOC har en jamn forsaljningskurva ar att substansen Seloken gick ut 1992,
men efter en férandring till Seloken ZOC blev patentet forlangt. Plendils patent gar ut
forst 2003 och diagrammet visar ej darfor den vikande forsaljningsintakten.

2.2 Tillvagagangssatt for AstraZeneca
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5.3.2 Intervjuresultat

Genomgaende har det varit svart att fa tillgang till den informationen som &r énskvérd
for ett fullgott arbete. En del av enkéatens fragor har besvarats bristfalligt av
respondenterna, pa grund av att dessa har papekat att svaren pa dessa fragor ar vad
som skiljer dem fran konkurrenterna, vilket generar deras langsiktiga lonsamhet.

Faktorer som styr tillvagagangssattet

Respondenterna pa foretagen ansag att storleken pa forsaljningsintakten hade stor
betydelse. Tillvagagangssatten ar oandliga, allt ar beroende pa hur produkten lyckas
under patenttiden. En stor saljare kan alltid rakna med generiska alternativ vid patent
utgang. Givetvis har preparat med storre I6nsamhet ett hogre intresse an de mindre.

Foretagen som innehar patentet ska forsoka att skydda produkten pd manga olika
satt, eftersom detta forsvarar generika foretagen. Detta medfor att dessa foretag
tvingas genom innovationer skapa sétt (till exempel device (tillbehor)) for att salja
produkten. Mdjligheterna till device ar beroende péa hur produkten &r utformad,
tabletter ar svarare att skydda, medan metoden for astmalakemedel &r mer komplex.
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Eventuella tillaggspatent pa preparatet, var viktig nar det rérde sig om stora
forsaljningar men dessa var ofta svara fa godkanda.

En annan faktor som styr tillvagagangssattet ar foretagets image och varumarke,
detta medfor att foretaget inte sanker priset alltfor 1agt, detta kan leda till minskad
trovardighet. Med image menas att foretaget ar kant for sina kunskaper hos lakare
inom vissa omraden (astma, allergi eller hjartsjukdomar etc.), detta leder till att skapa
en hog status kring dessa omraden. Anledningen till att marknaden har delats upp
bland féretagen ar tidiga innovationer, som gjort att foretaget kunnat knyta till sig den
specifika kompetensen.

Intresset for att producera produkten avtar for det ursprungliga patentforetaget nar
kostnaderna blir for hoga for att bibehalla sina marknadsandelar, dels bekosta
forskning och utveckling men &ven administrationen av organisationen.

Strategiska alternativ

De tillfragade ansag att mixen i produktportfdljen var en viktig byggsten for att skydda
produktens forsaljning. Nar tidsperioden pa tjugo ar for ett patent pa ett preparat ar
over, har det framkommit fem tillvagagangssatt.

1. Att sanka priset sa pass mycket, s att marknadsandelarna kan hallas, vilket
medfor att det blir olonsamhet for generika féretagen att dverhuvudtaget
producera preparatet. Men ett problem en respondent ansag vara viktig ar att
regleringarna som styr marknaden inte var anpassade till den snabba
marknadspenetrationen, varje manad skulle féretaget lagga in sitt pris pa
produkten en manad i férvag. Men detta gallde endast om foretaget hade
produkten etablerad sedan innan. Detta géller ej vid introduktion av preparat,
typ generika. Han ansag att dessa foretag far en battre prisbild &n de som
hade patentet.

2. Ett satt ar att utnyttja trogheten i patentflodet och att inte s&nka priset mer &n
lite i taget, men patentféretaget ska aldrig driva marknaden nedat genom att
vara den som har det lagsta priset.

3. Foretaget kan minska resurserna pa det patenterade preparatet, for att i stallet
fokusera pa nya innovationer. | Media kan det framga att
lakemedelsbranschen tjanar mycket pengar, detta gér manga foretag pa kort
sikt men pa langre sikt ar det svarare att kunna se hur kommande
innovationer inbringar lonsamhet till féretaget. Att fa en jamn lénsamhet for
foretaget ar svart, eftersom en strategisk tidpunkt med nya produktpatent ska
avlosa de gamla ar komplicerat, det far introduceras pa marknaden nar
innovationen kommer. Det ar svart att tidsbestamma forskning, dock ska det
sagas att forskningsanslagen beror pa tidigare patent och deras lénsamhet.
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Kvartalsfokuseringen ar inte lika relevant pa lakemedelsbranschen, utan
forskning sker pa langre sikt.

4. Intervjun visade att foretagets strategi var att forsoka utveckla tillaggspatent
pa sina nuvarande preparat. Fast mojligheterna till att fa tillaggspatent beror
pa preparatets komplexitet.

5. Ett tillvagagangssatt som framkom var att tillverka generika (se nedan). Detta
kan goras genom olika dotterbolag, for att inte generikaprodukterna skulle
foérknippas med ursprungliga produkterna. En nackdel med detta ar att det kan
medféra intern konkurrens inom koncernen.

Nar tidsperioden ar tjugo ar for ett preparat sa ansag de tillfragade att marknaden
forandras sa pass kraftigt mellan patentutgangarna, att nagon konsekvent strategi ar
svar att bedrivas.

Avgorandet for att utveckla nya preparat vid patentutgang

Patentlagstiftningen ar en férutsattning for att grundforskning ska kunna éga rum.
Lagstiftningen i Sverige ar internationellt satt av hog klass, med tanke pa hur
skyddad den patenterade produkten &r. Om det ar hog klass pa lagstiftningen medfor
detta att patentprodukterna genererar hog lonsamhet, vilket pa sikt bidrar till nya
innovationer.

Nar intakterna inte tacker kostnaderna minskar intresset for att producera produkten
fran det ursprungliga patentféretaget. Féretagen valjer da att i stallet fokusera pa
utveckling av nya preparat fér en framtida ld6nsamhet.

Generika

| intervjuerna framkom det att majoriteten av respondenterna har beslutat om att de
inte har intresse av att tillverka generikapreparat. Anledningarna var skiljda mellan
foretagen. En tillfragad ansag att foretaget ar mer benaget av att séanka priset pa sina
egna produkter. Nar det inte var intressant att konkurrera om sina andelar pa sitt
tidigare patentpreparat, valde foretaget att koncentrera sig pa andra preparat. Medan
en annan ansag att tillverka generika var inget alternativ, for i affarsidén ligger valet
av att vara ett renodlat forskningsféretag.

Respondenterna var ense om generika bidrog endast till en kortsiktigfordel for
patienten och staten, eftersom priset pa preparatet blev lagre. Medan generika inte
bidrar till utbildningar, eller innovationer inom medicinsk utrustning och kompetens.
Detta leder e; till ndgon utveckling inom sjukvarden pa lang sikt.
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5.3.3 Sammanstallning

Malet med denna del vara att urskilja om det fanns potentiella monster i
tillvagagangssattet vid patentutgang fran foretagen. I intervjuerna framkommer det
tydligt att tillvagagangssatten ar oandliga, helt beroende hur val preparatet har
lyckats under patenttiden. Andra variabler som kan paverka handlingsmonstret ar
lakemedelsomrade, uttalade strategier fran féretaget, mojlighet till tillaggspatent,
lonsamhetspotential, framtida konkurrens fran generika féretag och produktens
komplexitet. Att urskilja ett eventuellt monster ar darfor svart, narmast omojligt.

| resultatet kan dock likheter ses i strategin mellan Draco Ladkemedel och
AstraZeneca, en av dessa likheter ar att foretagen forsoker behalla sina
marknadsandelar genom olika aktiviteter, sa som vidareutveckla device eller
substans. Skillnaden i det specifika fallet ar att Draco Lakemedel har foretaget ett
device och forandrar substansen, medan i AstraZeneca har substansen men
utvecklar tillbehoren. Anledningen till likheterna &r att Draco Lakemedel &gs av
AstraZeneca och har darfér en gemensam huvudstrategi. De dvriga undersokta
foretagen visar ej nagra tydliga strategimonster ur tabellerna. Anledningen till detta ar
att AstraZeneca har en storre frekvens av de storsta lakemedlen.

Majoriteten av foretagen vill tydliggtra att de ar rena forskningsforetag och betonar
patent som ett incitament for innovation och darmed &r generika tillverkning vid
patentutgang inget alternativ. Foretagen ar val medvetna om att komplexiteten i
patentsituationen delas upp i tva delar. En monopolsituation som &r tidsbegransad i
tjugo ar, som darefter foljs av en fri konkurrens.

Allmant har det blivit en storre fokusering pa priset pa preparaten efter
patentutgangen, detta har medfért att lakemedelsforetagen som &r patentinnehavare
har ett allt storre intresse att vara delaktiga i marknaden efter patentutgang. Detta
genom pa olika satt forsoka ta upp konkurrensen med generikaféretagen.

Alla av de undersokta foretagen ar multinationellt verksamma och har da Sverige
som en liten marknad, vilket leder till att den svenska marknaden har ett litet
inflytande. Foretagen utformar begransade anpassningar fér den svenska
marknaden, som studien valt att avgransa sig till. Specifikt medfor detta att féretagen
tar mindre hansyn till statliga regleringarna, nationella halsoekonomin och
parallellimport.
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6
ANALYS

| detta kapitel redogoér vi ett satt att analysera férekommande strategier och
strategiska processer, med hjalp av befintliga teorier. Teorierna stalls i relation till det
empiriska material som redovisades under kapitlet resultat. Analysen har som
utgangspunkt pa féretagens position, forandring av preparatens intakter samt strategi
vid patentutgang.

Syftet med studien var att utifran de lakemedelsféretag som uppnatt storst andel av
de 15 mest salda lakemedel under de senaste 10 aren, kartlagga tillvagagangssatt
utifrdn en strategisk ansats. Syftet var ocksa att undersoka lakemedelsforetagens
strategier for att bibehalla basta majliga lonsamhet pa preparatet vid en
patentutgang. Utifran ovanstaende syfte ar diskussionen indelad utifran de tre
omraden som tradde fram i resultatet; position, forandringar av preparatens intakter
och strategi vid patentutgang.

Undersokningen hade ocksa som utgangspunkt att forklara forekommande strategi
och strategiska processer, utifran befintliga forklaringsmodeller i teorin. Darfor byggs
analysen upp pa ett resonemang som ar integrerat bade med teoretiska
forklaringsmodeller och med studieresultatet.

6.1 Position

| resultatet framkommer att foretagen véljer att fokusera sig inom vissa
sjukdomsomraden, anledningen till detta ar att foretagen efter hand har fatt en
special kompetens inom ett omrade. Enligt SWOT-analysen har lakemedelsforetagen
storst forutsattning om de fokuserar pa omraden dar foretaget besitter styrkor och
externa mojligheter.®®* Genom rétt strategier nar féretagen enligt SWOT-analysen mal
och visioner som ska tillfredsstalla foretagets intressenter. Har ar viktigt att foretaget
inser sina begransningar som innefattar de resurser, for att ha en majlighet att bli
ledande pa omradet.

Enligt Lieberman och Montgomerys first mover advantages analys ar det av stor vikt
att foretaget anskaffar de resurser for att kunna befinna sig langst fram i

8 Johnson G och Scholes K, “Exploring Corporate Strategy”, 2002
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utvecklingen.®* En s&dan strategi generar stora fordelar hos ett lakemedelsforetag.
Genom att ha patent pa sina produkter skapas en langsiktig konkurrensférdel. Nar
dessa fordelar ar uppnadda, ar processerna, teknologin, produkten eller designen
skyddad av lagar. Enligt intervjumaterialet ar inte dessa fordelar lika skyddade. Det
framkom att den effektiva tiden for att nd Ionsamhet genom en innovation var
begransad. Intékten, enligt respondenten, fran patentet ska sta for innovation plus
produktion och skapa ett mervarde for foretaget, for att finansiera framtida forskning.
Enda sattet for att fa dessa omraden finansiellt tackta, ar att fa ensamratt pa
marknaden.

Eftersom foretagen inte ar ensamma att vilja konkurrera om marknadsandelarna
kravs bade kunskap och nytankande for att na lonsamhet pa ett omrade. |
diagrammen framkommer det att en variation finns mellan konkurrensintensiteten i
de olika omradena. Normann framhéaver att det ar de innovativa foretagen som bast
drar nytta av helhetsperspektivet och blir sa kallade prime movers och darmed
skapar en relation for kunden och dess kunder. Detta enligt Norman utvecklar en
ldnsamhet for organisationen.®

Har nedan féljer modifiering av Normanns modell "Fran forsta till andra nivans
kundrelationer”.?® En Modifiering gjorde for att f den anpassad till var studie_.om
lakemedelsforetagen och deras relationer med sina kunder (Figur 6.1). Tillverkarna
av lakemedelspreparat maste satta storre fokus pa anvandarna. | intervjuerna
framkommer att det finns skillnader mellan innovativa lakemedelsféretagen och de
som endast tillverkar generika. Respondenterna menar att foretag som tillverkar
generika ej generar nagot mervarde néar det galler utbildning, medicinsk utrustning
och kompetens. Generika foretaget ser endast utifran foretagets ekonomiska
lonsamhet. Pa lang sikt ar detta en fara for patienterna, eftersom det inte framjar
innovationsbenagenheten, dar ar patent en forutsattning. Pa sikt kan detta leda till att
inga preparat utvecklas.

® Grant R, "Contemporary Strategy Analys”, 2002
:Z Normann R ,’Nar kartan forandrar affarslandskapet”, 2001
Ibid
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1:a nivans kundrelationer 2:a nivans kundrelationer

Tillverkare

av <«——p| Apoteket |——p| Patienter
lakemedel

Aldre fokus

Nytt fokus

Figur 6.1 Egen modifierad modell av Normanns "Fran forsta till andra nivans
kundrelationer” anpassad for lakemedelsforetag.

Strategi ar en medveten handling eftersom foretagets mal ar att besitta en position
som ar unik pa marknaden, detta kan erhallas genom olika marknadssituationer.
Inom lakemedelsindustrin anvands patent for att fa en langvarig konkurrensfoérdel och
ohotat generera mervarde till organisationen. Enligt Porters differentieringsmodell
kan detta goras pa tre satt: kostnadsledarskap, fokusering och differentiering.®’ |
tabellerna framgar att differentiering genom fokusering dominerar bland féretagen.
Foretagen valjer att tillverka preparat och fokusera sig pa vissa sjukdomsomraden.
Anledningen till detta &r att kompetens har byggts upp inom det specifika omradet.
Porter beskriver differentiering utifran pa vilket séatt ett foretag far kunden att kanna
sig unik.®® Foretagens forméaga att se kunden kan dock inte urskiljas ur de tabeller
och intervjuer som behandlats i studien.

Efter den tid d& patentet skapat ett en unik position uppkommer en
marknadssituation, dar det innebar att ett foretag maste fokusera pa sina kostnader.
For att bli kostnadsledare maste foretaget tillverka till en kostnad under
konkurrenternas. Enligt Porter finns det faktorer som paverkar hur foretaget ska
kunna n& kostnadsledarskap.?® For lakemedelsforetagen &r det framfor allt tre
faktorer som foretaget maste koncentrerar sig pa. Dessa ar erfarenhetskurvan, dvs.
under den tid lakemedlet har tillverkats har personal och produktion standigt
utvecklats. Teorin betonar att inlarningseffekten inte &r linjar.%® Inom
lakemedelsindustrin &r volymen som generar [donsamheten, dar stordriftsfordelar
leder till en kostnadsfordel. Har ar det viktigt att foretagen maximerar sitt
kapacitetsutnyttjande och att resurserna ar anpassade till aktuell volym. | intervjuerna
framkommer det att ett patentinnehavande féretag har monopol pa preparatet pa

¥ Grant R, "Contemporary Strategy Analys”, 2002
% Ibid

% Ibid

% Karlof, B "Strategisk precision”, 1991
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marknaden. Foretaget kan antingen véalja mellan kostnadsledarskap eller
differentiering. Nadgot som ansags av intervjupersonerna vara svart att gora.

6.2 Forandringar av preparatens intakter

Andamalet med avsnittet, forandringar av preparatens intakter, ar att forsoka urskilja
en utveckling hos forsaljningsintakterna pa preparatet efter patentutgang, utifran att
koppla resultatet till teorier. | tabellresultatet framkommer det att preparatens
forsaljning i manga fall minskade efter att patentet utgick. Férandringarna var dock
varierande. Ett foretag utsatts for begransad konkurrens under monopolsituationen,
vilket leder till en stabil forsaljningsdkning under patenttiden. Antagandet forutsatter
dock att inget liknande preparat finns pa marknaden.

For att bibehalla Io6nsamheten efter patentutg&ng beskriver Porter olika alternativ.®
Ett alternativ &r att gora preparatet mer komplext. Detta leder till att foretaget nar en
hogre differentieringsgrad och kan fa en konkurrensférdel. | Intervjuerna framkommer
det att tillaggspatent ofta var svara att fa godkéanda. Bland de undersokta
lakemedelsforetagen framkommer det tre faktorer som enligt Porter bor utféras av
foretag, for att uppna en lonsam differentiering och darmed behalla preparatens
intakter.%

En av faktorerna ar varumarkesfokusering. Det kan utféras genom att ge signaler till
patienterna att preparaten star for en fullgod kvalitet skapas en image runt
foretaget.”® | resultatet framfér en av respondenterna att image var en viktig faktor.
Nagot som kan visa sig nar féretag vill begransa olika prissankningar av preparat. Ett
foretag ar erkant och har status utifran deras besatta kunskaper och skulle kunna
skadas vid en alltfor kraftig s&nkning.

Porter lagger ocksa stor vikt pa val av design, for att na differentiering och enligt
honom &r utseendet viktigare &n funktionen.®* Detta ar ndgot som inte visar sig i
resultatet, medan vi kan se att féretagen valjer att likna designen via funktion. Detta
gors genom att utveckla device for att patienterna och for att underlatta behandlingen
med det aktuella preparatet. Tabellresultatet (diagram 1.3) visar att Draco Lakemedel
har gjort en lyckad differentiering under den tidsperiod som redovisas. Genom device
har foretaget skapat sig forsaljningsframgangar.

! Grant R, "Contemporary Strategy Analys”, 2002
*2 |bid
* Ibid
* Ibid
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Den tredje faktorn som Porter anser vara av stor betydelse ar service och kvalitet.*®
For att skapa ett mervarde for kunden kan preparatet kopplas samman med olika
servicealternativ. | lakemedelsindustrin &r det ytterst viktigt att kvaliteten ar pa topp,
dar det handlar om manniskoliv. | kvalitetsbegreppet inbegrips aven tillganglighet av
lakemedel vid distributionen fran lakemedelsféretagen.

Utvecklingen av lakemedelsbranschen har férandrats fran att vara mindre kanslig, da
foretagen kunde bygga upp langre prisstrategier till att idag forandras med ett snabbt
prisras. Detta galler speciellt lakemedel med hdg forsaljningsintakt. Enligt Normann
har forutsattningarna medfort att forandringarna for foretaget och synen pa kunden
blivit allt mer viktig.®® For att bibehalla forsaljningsintakterna vid patentutg&ngen i den
nya ekonomin &r det viktigt att fokusera alltmer pa kunden. Det galler da pa ett battre
satt forsta kunden, vilket gérs med narmare relationer med denna. Det &r viktigt for
lakemedelsforetagen att utbver den direkta relationen som foéretaget har med kunden
ocksa har ett fokus pa slutanvandaren. Foretaget behover kartlagga slutanvandarens
lakemedels behov, for att generera ldnsamhet pa lang sikt for organisationen aven
vid patentutgang.

6.3 Strategi vid patentutgang

Undersokningens syfte bygger till stora delar av att urskilja ett strategiskt moénster
bland lakemedelsforetagen vid patentutgang for att bibehalla basta mojliga
lonsamhet. Genom att forklara resultatet med hjalp av olika teorier urskilja om det
finns tillvagagangssatt som ar battre an andra, samt vilka variabler som paverkar de
olika valen.

Ur resultatet framkommer det att forutsattningarna som uppkommer vid en
patentutgang ar oandliga. Malet med strategier ar att anpassa foretaget till
omgivningens forutsattningar. Detta leder till ett obegransat antal kombinationer av
implementeringsstrategier som kan genera maximal [donsambhet till organisationen.
Enligt Boston Consulting Groups modell géller det for foretagen att bygga upp en bra
mix av produkter.”” De foretag som har preparat vars forsaljningsintakt ar bland de
femton storsta i Sverige har stor marknadsandel, aven efter patentutgang. En av
respondenterna anser att det var av stor vikt att foretag var innehavare av en
homogen produktportfolj. Det var ocksa viktigt att lakemedelspreparaten befann sig i
olika stadier under en lakemedelslivscykel och pa detta satt skapa ett jamnt
kassaflode. Medan en annan respondent menade att detta ar omajligt, med tanke pa
att timingen for preparatintroduktionen ar svar. Dock ska det sdgas att innovationerna
ar beroende pa forskningsanslagen, vilka paverkas av tidigare patent och deras

® Grant R, "Contemporary Strategy Analys”, 2002
% Normann R ,"Nar kartan forandrar affarslandskapet”, 2001
" Karlof, B "Strategisk precision”, 1991
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ldnsamhet. Respondenten anser ocksa att media har exponerat lakemedelsféretagen
sa som enorma finansiella inkasserare. Resonemanget bygger pa en fokusering vid
de preparaten med hog forsaljningsintakt och likstallas med den kassako som
framkommer i modellen. Detta kapitaloverskott ska investeras i potentiella preparat,
vilket motsvarar fragetecknet i modellen. En investering for att 6ka
marknadsandelarna, vilket motsvarar stjarnan i Boston Consulting Groups modell
over ett kassaflode, figur 4.3.%

Enligt BCG-modellen &r logiken att Ionsamheten ar som stérst nar marknaden ar
mogen och preparaten &r innehavare av stora marknadsandelar.” Detta medfér en
hdg ackumulerad tillverkningsvolym. Det finns olika anvandningsalternativ for
ldnsamheten som har generats pa erfarenhetskurvan. Antingen kan féretaget sanka
priset och ta ytterligare marknadsandelar, likt Porters differentieringsmodell for
kostnadsledarskap, eller ka Ionsamhetsmarginalen for foretaget.**° Sddana
strategier framkommer inte i intervjuerna, utan dar anvands vinsten for att bekosta
forsknings och utvecklingskostnader. Anledningen till detta ar att foretaget har haft en
monopolsituation och da &r inte BCG-modellen applicerbar.’®* Den fungerar endast
da det rader fri konkurrens p& marknaden.

De féretag som deltagit i undersdkningen betonar deras betydelse av att agera som
rena forskningsféretag. Majoriteten av foretagen betonade att de ar frammande for
att tillverka generika efter patentutgang. Foretagens utveckling bygger pa
innovationer och att strategiskt forvalta sina tidigare innovationer. Enligt Normanns
teori kommer inte detta att racka, fast att féretaget har innovativa genombrott for en
langsiktig Ionsamhet. | framtiden kravs det andra faktorer for att skapa det mervarde
p& hogre nivaer, ngot som ar behovligt for en l&ngsiktig [onsamhet. 1%

Foretagen har god kannedom om komplexiteten i lakemedelspreparatens delade
marknadssituation. Det vill sdga en tidsbegransad monopolsituation, som foljs av en
fri konkurrens. | Porters differentieringsmodell visas olika strategier for Iobnsamhet,
det framkom ur studien olika strategiska handlingsmonster for att positionera pa det
satt som ansags bast relaterat till foretagets resurser.’® | ett tidigt forskningsstadium
ar viktigt att valja forskningsomrade (fokusering). Enligt respondenterna styrs detta
av tidigare preparat, beroende pa vilken kompetens som finns inom organisationen.
Daremot vid patentutgang ar tva positioner aktuella for en fortsatt konkurrens, dessa
ar antingen sanka priset (kostnadsledarskap) eller skapa tillaggspaten
(differentiering).

% Karlof, B "Strategisk precision”, 1991

* Ibid

1% Grant R, "Contemporary Strategy Analys” 2002

101 warlof, B "Strategisk precision”, 1991

192 Normann R, "Nar kartan férandrar affarslandskapet”, 2001
1% Grant R, "Contemporary Strategy Analys” 2002
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Fokuseringen pa halsoekonomi har lett till en stérre medvetandegrad angaende
priset pa lakemedelspreparaten, detta har medfort att det kravs en hogre hastighet
vid val av strategi fran foretagen for att bevara sina marknadsandelar. Situationerna
ar sa pass annorlunda mellan patentutgdngarna, att det darfor framkommit fler
tillvagagangssatt vid patentutgang an antalet tillfragade foretag. Det ar viktigt att
foretaget har fatt en klarhet som de innehar pa marknaden, for att en strategisk
analys ska kunna utformas. Enligt SWOT-analysen géaller det att fortydliga foretagets
styrkor och svagheter, det vill sdga de externa och interna majligheterna vid
utformning av strategier vid patentutgang for att nd organisationens visioner och
mal.}%4

Modellen tydliggor for foretaget for att de ska inse sina begransningar vid ett
strategiskt val.

Studien avgransade sig med den svenska marknaden, medan foretagen som varit
undersokta ar multinationellt verksamma, da Sverige har en mindre betydande roll.
Vid applicering av teorier ar det darfor svart att bortse fran att deras strategier bygger
pa en lonsamhet pa den globala marknaden och inte enbart i Sverige. Detta far till
foljd att féretagen tar mindre hansyn till den svenska marknadssituationen.

Undersokningen har haft som malsattning att genom valda teorier inom strategiska
forhallningssatt bland foretag forklara och forsoka urskilja eventuella monster. Att
forsOka koppla samman de olika teorierna i en modell skulle kunna visa hur ett
genomsnittligt lakemedelsforetags tillvagagangssatt kan se ut vid patentutgang.
Modellen kan anvandas for att fa en forstaelse om olika strategier som ett
lakemedelsforetag kan anvanda sig av for att na Ilonsamhet pa marknaden vid en
patent utgang.

De teorier vi har anvant i modellen ar SWOT-analys, First Mover Advantage,
Normanns teorier och Porters Differentieringsmodell. Anledningen till att inte BCG-
modellen anvandes &r att figuren skulle bli for komplex och darmed svar att tyda och
anvanda.

1. Enligt SWOT-analysen har lakemedelsféretagen storst forutsattning om de
fokuserar pa omraden dar foretaget besitter styrkor och externa mojligheter, vilket
genom ratt strategier nar en konkurrensposition.*®

2. Enligt First Mover Advantage generar stora fordelar hos ett féretag som ar forst pa
marknaden. Genom att ha patent pa sina preparat skapas en langsiktig
konkurrensfordel. Nar dessa fordelar ar uppnadda, ar processerna, teknologin,
produkten eller designen skyddad av lagar.*®

104

o Johnson G och Scholes K, “Exploring Corporate Strategy”, 2002
Ibid
1% Grant R, "Contemporary Strategy Analys” 2002
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3. Enligt Normanns teori géller det ha ett helhetsperspektiv och ej endast fokusera pa
sina kunder, utan aven kundens kund.'®’

4. Enligt Porters Differentieringsmodell behéver lakemedelsforetagen fokusera sig
inom vissa sjukdomsomraden. For att bibehalla Ionsamheten efter patentutgang
beskriver Porter olika alternativ. Genom att gora preparatet mer komplext, leder detta
till att foretaget nar en hogre differentieringsgrad och kan darav fa en
konkurrensfordel.*%®

En sammanfattande teoretisk modell 6ver ett lakemedelsféretag i genomsnitt och
dess olika strategier vid en patent utgang.

1. SWOT-ANALYS

Externt Internt
Hot Styrkor
Méjligheter Svagheter
KonkurreInsposition

2. First Mover Advantage
(Patentsituation)

3. Normanns helhetsfokusering

Foretaget, kunden, kundens kund Porters Differentieringsmodell

v

Fokusering
Sjukdomsomrade

O,

Kostnadsledarskap Differentiering
Generika Konkurrera med
Tillaggspatent

Patentutgang

Figur 6.2 En sammanfattande teoretisk modell 6ver ett lakemedelsforetag
i genomsnitt och dess olika strategier vid en patent utgang

107

108 Normann R, "Nar kartan forandrar affarslandskapet”, 2001

Grant R, "Contemporary Strategy Analys” 2002
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7
SLUTSATS

| detta kapitel redogo6r vi for de framkomna slutsatserna, vilka kommer att besvara
vart syfte. Slutsatsen bygger pa resultatet av undersokningen som vi har genomfort.
Avsnittet kommer att avslutas med forslag till fortsatt forskning.

Tre tillvagagangssatt framtradde i resultatet; position, forandringar av preparatens
intakter och strategi vid patentutgang.

| resultatet framkommer att lakemedelsforetagen valjer att fokusera sig inom ett
sjukdomsomrade, for att nd en konkurrensférdel som generar optimal Ionsambhet till
organisationen. Anledningen ar att kompetens har byggts upp inom det specifika
sjukdomsomradet och féretagen har med hjalp av detta byggt upp ett erkant
varumarke kring forskningen.

Inom lakemedelsféretagen skapas en unik konkurrensfordel genom att skydda sin
innovation med hjalp av patent. Intéakten fran patentet ska sta for innovation plus
produktion och skapa ett mervarde for foretaget, for att finansiera framtida forskning.
Enda sattet for att fa dessa delar tackta ar att fa ensamratt pA marknaden ar genom
patent pa sina preparat.

Skillnaden mellan de traditionella lakemedelsféretagen och generika producerande
foretagen ar att de forstnamnda féretagen inte endast bedriver verksamhet for
vinstmaximering pa kort sikt. Tendenserna visar att de traditionella
lakemedelsforetagen ej ar optimerade for en marknad med fri konkurrens. Pa s satt
ar de generika producerande foretagen battre anpassade for en marknad med fri
konkurrens. Fast de traditionella féretagen har en férdel eftersom de besitter en
erfarenhet, vilket har utvecklats under patenttiden. | undersékningen har det visats att
det ar viktigt for de traditionella lakemedelsforetagen att differentiera (genom
tillaggspatent) sig efter patentutgdngen och darmed skydda sin marknadssituation.

| undersokningen har tendenser gatt att urskilja betraffande preparatens vikande
forsaljningsintakter vid patentutgang. Férandringarna mellan preparaten ar dock
varierande, detta pa grund av preparatens komplexitet och hur val de har lyckats
under patenttiden. Lakemedelsbranschen har férandrats mycket de senaste aren och
det ar idag svart for foretagen att bygga upp langre prisstrategier. Forandringar har
skett eftersom branschen med tiden blivit mer dynamisk och medfér att det sker ett
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snabbt prisras pa preparat. Detta galler speciellt lakemedel med hdg
forsaljningsintakt.

Foretagen har god kannedom om komplexiteten i lakemedelspreparatens delade
marknadssituation. Det vill saga forst en marknadssituation med en tidsbegransad
monopolsituation och sedan en marknadssituation innehallande en fri konkurrens.

| resultatet framkommer det att forutsattningarna som uppkommer vid en
patentutgang ar atskilliga. Eftersom malet med strategier ar en anpassning till
férutsattningarna, genomfors obegransade kombinationer vid implementering av en
strategi som ska genera maximal Idnsambhet till organisationen. Detta medfor att vi ej
kan uttala oss om ett generellt tillvagagangssatt for de preparat som uppnatt storst
forsaljningsandel av de 15 mest salda lakemedel under de senaste 10 aren. |
resultatet av studien har dock visa monster kunnat skdnjas. Ett av dessa monster ar
att lakemedelsforetagen genom tillaggspatent differentierar sig pa olika satt. Fast ett
tydligare monster ar att lakemedelsféretagen ar mer benagna att sdnka sina priser
vid patentutgdng pa en marknad med fri konkurrens, vilket har framkommit i
intervjuerna. Dessa tva monster har genom en applicering av Porters
Differentieringsmodell visats i studien.

7.2 Forslag till fortsatt forskning

Under studiens gang har det framkommit brister i tillgodoseendet av vara 6nskemal,
dar framfor allt komplexiteten gjort att det varit svart att uttala sig om monster for
tillvagagangssattet vid patentutgang for ett genomsnittligt lakemedelsforetag. Vi
anser att med djupare studier kan vissa monster tydliggéras battre, an vad som
uppenbarat sig i denna studie. Har nedan presenteras tre olika forslag till fortsatt
forskning.

e Studera hur tillvagagangssattet ar pa respektive sjukdomsomrade och se om
det finns ytterligare signifikanta bevis, férutom de som har presenterats i
undersokningen.

e En foretagsspecifik undersokning och detta innebar en kvantitativ metod, for
att undersoka varje preparats strategiska tillvagagangssatt vid patentutgang.
For detta kravs dock total access, hos det specifika foretaget, for att fa tillgang
till den adekvata information som kravs for att uttala sig om distinkta monster
vid patentutgang.

e Jamféra om det finns skillnader i strategiska tillvagagangssatt vid
patentutgang beroende av forsaljningsintakten pa preparatet. En saddan studie
ska da inte enbart omfatta den svenska marknaden, utan ocksa internationellt.
En sadan studiedesign skulle kunna uttala sig om mer 6vergripande strategier,
eftersom deltagande foretag ar globalt verksamma.
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BILAGA 1

Forséljningen av de 15 storsta lakemedlen 1992

Rank |Patentutgang Foretag Produkt Sjukdom Forsaljning i MSEK
1 1993 Draco Lakemedel Pulmicort Turbuhaler Astma 229
2 2002 Astra Zeneca Losec Magsar 223
3 Inget patent Pharmacia Genotropin® Tillvaxthormon 220
4 1990° Astra Zeneca Seloken ZOC Hogt blodtryck 159
5 1995 GlaxoSmithKline Zantac Magsar 154
6 Uppgift saknas Octapharma AB Octonativ Blodarsjuka 145
7 1970 Draco Lakemedel Bricanyl Turbohaler Astma 132
8 2004 Merck Renitec Hogt blodtryck 121
9 2003 Astra Zeneca Plendil Hogt blodtryck 114
10 1990 Pharmacia Tenormin Hogt blodtryck 106
11 Inget patent Astra Zeneca Alvedon Smartstillande 97
12 Inget patent Pharmacia Treo Smartstillande 89
13 | Uppgift saknas Pharmacia Nicorette Rokavvanjning 79
14 | Uppgift saknas| Novartis Sverige AB Sandimmun Okat Immunforsvar 78
15 | Uppgift saknas Pharmacia Cardizem Retard Hogt Blodtryck 74

Forséljningen av de 15 storsta lakemedlen 1993

Rank |Patentutgang Foretag Produkt Sjukdom Forsaljning i MSEK
1 2002 Astra Zeneca Losec Magsar 369
2 1993 Draco Lakemedel Pulmicort Turbuhaler Astma 281
3 Inget patent Pharmacia Genotropin Tillvaxthormon 203
4 1995 GlaxoSmithKline Zantac Magsar 156
5 1990 Astra Zeneca Seloken ZOC Hogt blodtryck 156
6 2004 Merck Renitec Hogt blodtryck 141
7 2003 Astra Zeneca Plendil Hogt blodtryck 134
8 1970 Draco Lakemedel Bricanyl Turbohaler Astma 131
9 Uppgift saknas Pharmacia Nicorette Rokavvanjning 128
10 |Uppgift saknas Octapharma AB Octonativ Blodarsjuka 120
11 Inga patent Astra Zeneca Alvedon Smartstillande 99
12 Inga patent Pharmacia Treo Smartstillande 98
13 | Uppgift saknas| Novartis Sverige AB Sandimmun Okat Immunforsvar 88
14 2006 GlaxoSmithKline Imigran Migran 82
15 | Uppgift saknas Pharmacia Cardizem Retard Hogt Blodtryck 74

! Det finns inget patent for preparatet som ar huvudbestandsdelen i Genotropin, utan foretagen soker
atent for utrustningen for medicineringen. (device patent)
1990 &r artalet for Selokens patentutgang, tillaggspatent har beviljats pa Seloken ZOC.

p
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BILAGA 1

Forsaljningen av de 15 storsta lakemedlen 1994 i Sverige.

Rank |Patentutgang Foretag Produkt Sjukdom Forsaljning i MSEK
1 2002 Astra Zeneca Losec Magsar 542
2 1993 Draco Lakemedel Pulmicort Turbuhaler Astma 331
3 Inget patent Pharmacia Genotropin Tillvaxthormon 205
4 2004 Merck Renitec Hogt blodtryck 172
5 2006 GlaxoSmithKline Imigran Migran 171
6 2003 Astra Zeneca Plendil Hogt blodtryck 171
7 1990 Astra Zeneca Seloken ZOC Hogt blodtryck 163
8 1995 GlaxoSmithKline Zantac Magsar 154
9 2001 Lundbeck Cipramil Depression 149
10 1970 Draco Lakemedel Bricanyl Turbohaler Astma 112
11 2006 GlaxoSmithKline Seroxat Depression 102
12 Inga patent Astra Zeneca Alvedon Smartstillande 99
13 | Uppgift saknas| Novartis Sverige AB Sandimmun Okat Immunfdérsvar 97
14 | Uppgift saknas | Johnson och Johnsson Eprex Blodbrist 95
15 2008 GlaxoSmithKline Serevent Astma 95

Forsaljningen av de 15 storsta lakemedlen 1995 i Sverige.

Rank |Patentutgang Foretag Produkt Sjukdom Forsaljning i MSEK
1 2002 Astra Zeneca Losec Magsar 667
2 1993 Draco Lakemedel Pulmicort Turbuhaler Astma 377
3 2001 Lundbeck Cipramil Depression 361
4 Inget patent Pharmacia Genotropin Tillvaxthormon 218
5 2006 GlaxoSmithKline Imigran Migran 217
6 2004 Merck Renitec Hogt blodtryck 194
7 2003 Astra Zeneca Plendil Hogt blodtryck 190
8 1990 Astra Zeneca Seloken ZOC Hogt blodtryck 172
9 1995 GlaxoSmithKline Zantac Magsar 151
10 2003 Merck Zocord Kolesterol 140
11 2006 GlaxoSmithKline Seroxat Depression 134
12 Inga patent Astra Zeneca Alvedon Smartstillande 116
13 1970 Draco Lakemedel Bricanyl Turbohaler Astma 116
14 | Uppgift saknas| Novartis Sverige AB Sandimmun Okat Immunforsvar 116
15 | Uppgift saknas|Johnson och Johnsson Eprex Blodbrist 112
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BILAGA 1

Forsaljningen av de 15 storsta lakemedlen 1996 i Sverige.

Rank |Patentutgang Foretag Produkt Sjukdom Forsaljning i MSEK
1 2002 Astra Zeneca Losec Magsar 853
2 1993 Draco Lakemedel Pulmicort Turbuhaler Astma 582
3 2001 Lundbeck Cipramil Depression 438
4 2006 GlaxoSmithKline Imigran Migran 299
5 Inget patent Pharmacia Genotropin Tillvaxthormon 246
6 2003 Merck Zocord Kolesterol 239
7 2004 Merck Renitec Hogt blodtryck 234
8 2003 Astra Zeneca Plendil Hogt blodtryck 225
9 1990 Astra Zeneca Seloken ZOC Hogt blodtryck 206
10 1995 GlaxoSmithKline Zantac Magsar 160
11 1970 Draco Lakemedel Bricanyl Turbohaler Astma 156
12 | Uppgift saknas| Novartis Sverige AB Sandimmun Okat Immunfdérsvar 151
13 | Uppgift saknas|Johnson och Johnsson Eprex Blodbrist 139
14 2006 GlaxoSmithKline Seroxat Depression 130
15 2008 GlaxoSmithKline Serevent Astma 107

Forsaljningen av de 15 storsta lakemedlen 1997 i Sverige.

Rank |Patentutgang Foretag Produkt Sjukdom Forséljning i MSEK
1 2002 Astra Zeneca Losec Magsar 701
2 2001 Lundbeck Cipramil Depression 354
3 2003 Merck Zocord Kolesterol 240
4 1993 Draco Lakemedel Pulmicort Turbuhaler Astma 229
5 2006 GlaxoSmithKline Imigran Migran 227
6 Inget patent Pharmacia Genotropin Tillvaxthormon 216
7 2004 Merck Renitec Hogt blodtryck 194
8 2003 Astra Zeneca Plendil Hogt blodtryck 188
9 1990 Astra Zeneca Seloken ZOC Hogt blodtryck 181
10 | Uppgift saknas|Johnson och Johnsson Eprex Blodbrist 150
11 |Uppgift saknas| Novartis Sverige AB Sandimmun Okat Immunforsvar 149
12 Inget patent Astra Zeneca Alvedon Smartstillande 136
13 2006 GlaxoSmithKline Seroxat Depression 101
14 1995 GlaxoSmithKline Zantac Magsar 101
15 2005 Pfizer AB Zoloft Depression 94
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Forsaljningen av de 15 storsta lakemedlen 1998 i Sverige.

BILAGA 1

Rank |Patentutgang Foretag Produkt Sjukdom Forsaljning i MSEK
1 2002 Astra Zeneca Losec Kapslar Magsar 713
2 2001 Lundbeck Cipramil Depression 384
3 2003 Merck Zocord Kolesterol 316
4 1993 Draco Lakemedel Pulmicort Turbuhaler Astma 275
5 2006 GlaxoSmithKline Imigran Migran 244
6 2004 Merck Renitec Hogt blodtryck 228
7 1990 Astra Zeneca Seloken ZOC Hogt blodtryck 225
8 Inget patent Pharmacia Genotropin Tillvaxthormon 224
9 2003 Astra Zeneca Plendil Hogt blodtryck 197
10 2002 Astra Zeneca Losec MUPS Magsar 178
11 |Uppgift saknas |Johnson och Johnsson Eprex Blodbrist 161
12 | Uppgift saknas| Novartis Sverige AB Sandimmun Okat Immunfdérsvar 154
13 Inget patent Astra Zeneca Alvedon Smartstillande 148
14 2005 Pfizer AB Zoloft Depression 133
15 2008 GlaxoSmithKline Serevent Astma 108

Forsaljningen av de 15 storsta lakemedlen 1999 i Sverige.

Rank |Patentutgang Foretag Produkt Sjukdom Forséljning i MSEK
1 2002 Astra Zeneca Losec MUPS Magsar 722
2 2001 Lundbeck Cipramil Depression 400
3 2003 Merck Zocord Kolesterol 396
4 Uppgift saknas Roche AB Xenical Fetma 358
5 2002 Astra Zeneca Losec Kapslar Magsar 304
6 1993 Draco Lakemedel Pulmicort Turbuhaler Astma 264
7 1990 Astra Zeneca Seloken ZOC Hogt blodtryck 246
8 2006 GlaxoSmithKline Imigran Migran 246
9 2004 Merck Renitec Hogt blodtryck 239
10 Inget patent Pharmacia Genotropin Tillvaxthormon 224
11 2003 Astra Zeneca Plendil Hogt blodtryck 205
12 2005 Pfizer AB Zoloft Depression 180
13 | Uppgift saknas|Johnson och Johnsson Eprex Blodbrist 176
14 | Uppgift saknas| Novartis Sverige AB Sandimmun Okat Immunfdérsvar 149
15 Inget patent Astra Zeneca Alvedon Smartstillande 145
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Forsaljningen av de 15 storsta lakemedlen 2000 i Sverige.

BILAGA 1

Rank |Patentutgang Foretag Produkt Sjukdom Forsaljning i MSEK
1 2002 Astra Zeneca Losec MUPS Magsar 719
2 2003 Merck Zocord Kolesterol 496
3 2001 Lundbeck Cipramil Depression 443
4 Uppgift saknas Roche AB Xenical Fetma 266
5 1990 Astra Zeneca Seloken ZOC Hogt blodtryck 260
6 1993 Draco Lakemedel Pulmicort Turbuhaler Astma 248
7 2006 GlaxoSmithKline Imigran Migran 246
8 2005 Pfizer AB Zoloft Depression 243
9 2004 Merck Renitec Hogt blodtryck 239
10 2011 Pfizer AB Lipitor Kolesterol 224
11 2003 Astra Zeneca Plendil Hogt blodtryck 219
12 Inget patent Pharmacia Genotropin Tillvaxthormon 218
13 2002 Astra Zeneca Losec Kapslar Magsar 205
14 | Uppgift saknas | Johnson och Johnsson Eprex Blodbrist 197
15 2009 Wyeth Lederle Lanzo Magsar 175

Nordiska AB
Forsaljningen av de 15 storsta lakemedlen 2001 i Sverige.

Rank |Patentutgang Foretag Produkt Sjukdom Forséljning i MSEK
1 2003 Merck Zocord Kolesterol 603
2 2002 Astra Zeneca Losec Mups Magsar 576
3 2001 Lundbeck Cipramil Depression 481
4 2005 Pfizer AB Zoloft Depression 315
5 2011 Pfizer AB Lipitor Kolesterol 303
6 2009 Wyeth Lederle Lanzo Magsar 290

Nordiska AB
7 1990 Astra Zeneca Seloken ZOC Hogt blodtryck 256
8 Uppgift saknas | Johnson och Johnsson Eprex Blodbrist 247
9 2006 GlaxoSmithKline Imigran Migran 243
10 Inget patent Pharmacia Genotropin Tillvaxthormon 218
11 2003 Astra Zeneca Plendil Hogt blodtryck 215
12 1993 Draco Lakemedel Pulmicort Turbuhaler Astma 214
13 2004 Merck Renitec Hogt blodtryck 170
14 2002 Astra Zeneca Losec Kapslar Magsar 156
15 |Uppgift saknas Schering-Plough Remicade Ledsjukdom 152
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Forsaljningen av de 15 storsta lakemedlen 2002 i Sverige.

BILAGA 1

Rank |Patentutgang Foretag Produkt Sjukdom Forsaljning i MSEK
1 2003 Merck Zocord Kolesterol 754
2 2002 Astra Zeneca Losec Mups Magsar 482
3 2005 Pfizer AB Zoloft Depression 377
4 2009 Wyeth Lederle Lanzo Magsar 350

Nordiska AB
5 2011 Pfizer AB Lipitor Kolesterol 345
6 2001 Lundbeck Cipramil Depression 329
7 Uppgift saknas | Johnson och Johnsson Eprex Blodbrist 265
8 1990 Astra Zeneca Seloken ZzOC Hogt blodtryck 260
9 2006 GlaxoSmithKline Imigran Migran 233
10 2003 Astra Zeneca Plendil Hogt blodtryck 223
11 Inget patent Pharmacia Genotropin Tillvaxthormon 217
12 | Uppgift saknas Schering-Plough Remicade Ledsjukdom 205
13 1993 Draco Lakemedel Pulmicort Turbuhaler Astma 196
14 2012 Draco Lakemedel Symbicort Turbuhaler Astma 157
15 | Uppgift saknas Wyeth Lederle Efexor Depot Depression 153

Nordiska AB

Sammanstallning 6ver de vanligaste sjukdomsomradena i Sverige.

Rank Sjukdom Frekvens
1 Hjarta/Karl 59
2 Mage/Tarm 24
3 | Andningsvagar 20
3 Centrala 20

nervsystemet
5 | Tillvaxthormon 11
6 Migran 10
7 Smartstillande 9
8 Okat 8
Immunforsvar
9 Rokavvanjning 2
9 Ledsjukdom 2
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EKONOMI

HOGSKOLAN ~
Lunds universitet E n kat BI LAGA 2
Lund 2003-04-25

Vi ar tva studenter fran Lunds Universitet som skriver en kandidatuppsats inom
omradet "Strategiarbetet i dagens foretag och organisationer” och har Gosta Wijk
som handledare. Var undersokning syftar till att kartlagga vilken strategi foretagen i
Sverige vdljer, efter att deras patent har gatt ut. For att fa en sa hog kvalitet som
mojligt i undersokningen hoppas vi att ni kan besvara nedanstaende fragor.

1. Hur bedémer du patentlagstiftningen idag? (For- och Nackdelar)
a) Vid forsknings- och utvecklingsstrategi (framjar det)
b) Allmant for ert féretag (Innehavande)

2. Hur paverkar de statliga regleringarna utvecklingen av patent i ert foretag?
(Exempelvis statliga subventioneringar)

3. Vilka olika tillvagagangssatt finns det i er verksamhet vid preparats
patentutgangar? Vad beror det pa?

4. Vad ar er erfarenhet pa vad som hander med produkten efter patentets utgang?
a) Har patentets storlek nagon betydelse?
b) For och nackdelar med olika tillvagagangssatt.

5. Vid patentets utgang, ar det ett alternativ for ert foretag att tillverka generika?
a) |sa fall varfor? Vad kan det bero pa?
b) For och nackdelar med generika?

6. Vad ar avgorande (vilka faktorer) for att utveckla preparat, nar patentet pa andra
produkter utgar?

7. Hur stora ar era enstaka patentprodukter av den totala férsaljningen?

8.  Har ni nagra 6vriga reflektioner pa patentforfarandet?

Som ni forstar ar ni av hogst betydande roll for att vart arbete ska fa ett lyckat
resultat! Vi tackar pa forhand!
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