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Taman toiminnallisen opinnaytetydn tarkoituksena oli luoda myynnin seuranta-sovellus, jolla
ladkeyrityksen myynti- ja markkinointihenkildsto voisi seurata biologisten ladkevalmisteiden
menekkia Suomessa. Tietolahteina kaytettiin Laaketietokeskuksen Pharmarket™-myyntitie-
tokantaa seké KELAN ladkekorvaustietokannan raportteja. Tavoitteena oli yhdistaa tietoléah-
teet yhteen nédkymaan, jolloin ne taydentavat toisiaan ja mahdollistavat markkinatilanteen
nopeamman ja paremman analysoinnin.

Opinnaytetyo toteutettiin toiminnallisena tydnd, jossa aluksi esiteltiin teorian kautta markki-
noinnin analyyseja. Sen jalkeen esiteltiin tietolahteet ja kdyttssa olevat arvot ja arvioitiin
erilaisien indeksien ja suhdelukujen toiminnollisuutta.

Toiminnallisessa osassa kuvattiin raporttien tekemisessa kaytettava tekniikka seka toteu-
tusprosessi. Prosessiin kuului maarittelyvaihe ja raporttien rakentaminen valitulla Power Bl
-sovelluksella. Opinnaytetyén tuloksena syntyi seitseman raporttindkymaa ja niihin perus-
tuva koontinaytto, jota voidaan lukea myds alypuhelimella.

Johtopaatdksena todettiin, etta ladkeyritykset ovat olleet kiinnostuneita mobiilista raportti-
sovelluksesta ja ettd Power Bl on sopiva ohjelma tietolahteiden yhdistdmiseen. Se soveltuu
erinomaisesti raporttien tekemiseen mobiililaitteisiin. Avoimen datan yhdistaminen laake-
myyntitilastoihin on toimiva ratkaisu menekin seuraamiseen eri indikaatioissa.

Avainsanat myynnin seuranta, myyntitietokanta, ladkekorvaustietokanta,
biologiset ladkevalmisteet
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The goal of this functional thesis was to create sales tracking tool for pharmaceutical com-
panies that enable sales and marketing personnel to analyze the demand in the biologics
market in Finland. The data sources used were Pharmarket™ sales database provided by
Laaketietokeskus and reimbursement database provided by KELA. The idea was to com-
bine the two in order to create a better market understanding and faster analysis.

This was a functional thesis which consisted of theoretical part including introduction of mar-
ket analysis and presentation of data sources and measures complemented with evaluation
of commonly used metrics such as growth indexes and market shares.

The functional part includes description for technology that was used and the process itself.
The process phase has two parts, first the definitions for the reports and then the build. As
a result we have seven report views and a dashboard that can be read with a smartphone.

In conclusion we can find that pharmaceutical companies are interested in mobile reporting
solutions and that Power Bl software is good for combining data sources. It suits well for
mobile reporting. Combinations of open data and sales statistics is efficient solution for track-
ing demand in different disease indications.

Keywords sales tracking, sales database, reimbursement database, bio-
logics
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1 Johdanto

1.1 Tyon aihe

Aiheeni on biologisten ladkevalmisteiden myynnin seuranta. Yksi ladkeyritysten tarkeim-
mista markkinoinnin ohjauksen tiedonléhteistd on tukkumyyntiin perustuva laéketilasto,
josta selvidéd kuukausittain Suomessa myytyjen lddkevalmisteiden myynti myds alueelli-

sella tasolla.

Toimin Laaketietokeskuksen asiakkuuspdaallikkona ja vastaan myyntitietokannan myy-
misestd asiakkaille sekd palvelun kehittamisesta. L&&ketietokeskus otti vuoden 2016
alussa kayttoonsa Microsoftin Power Bl-sovelluksen ja tassa tydssa kokeilen, miten silla

Voisi toteuttaa biologisten ladkevalmisteiden myynnin seurannan.

1.2 Tavoite

Tavoite on luoda sovellus, jolla olisi mahdollista seurata biologisten laakkeiden myynnin
kehitysta ja potentiaalin alueellista jakautumista Suomessa seka arvioida laakkeiden
kayttajien maaraa eri indikaatioissa. Sovelluksen tulisi toimia seka tietokoneella etta Ipa-
dilla.

1.3 Menetelma ja aineistot

Opinnaytetytni toteutetaan toiminnallisena opinnaytetydna ja se rakentuu tietolahteiden
arvioinnista ja niiden yhdistamisesta sovellukseksi, jota myynnin ja markkinoinnin johto
voisi hyddyntdd menekin seuraamisessa. Aiheeni on rajattu biologisten ladkevalmistei-

den myynnin seurantaan.

Tyb6ssani kaytan hyvaksi UCB Pharman ja Ladketietokeskuksen méaarittelypalavereissa
saatuja tietoja seka henkilokohtaisissa tapaamisissa saamiani asiakastoiveita ja ideoita.

Tybn paaasiallisena aineistona on tukkumyyntiin perustuva ladketilasto, josta selvida
kuukausittain Suomessa myytyjen laadkevalmisteiden myynti myos alueellisella tasolla.



Pienin raportoitava alue on kolmen apteekin muodostama minipiiri. Toistaiseksi Suomen
ladketilastot kertovat vain tuotteen kokonaismyynnin, eikd myyntia tilastoida indikaatio-
tasolla. (LA&ketietokeskus 2016.)

Toisena tietolahteena ovat KELAN |adkekorvausraportit. Biologinen laéke on valmiste,
jota voidaan kayttdd moneen eri indikaatioon. KELA tilastoi maksetut korvaukset ja kor-
vauksia saaneiden potilaiden maaréat, ja tama tilasto sisaltda tiedon siita, mihin sairau-
teen resepti on korvattu. Tieto on tietyilld edellytyksilla avointa dataa, ja ladkeyritykset
hyddyntavat tietoja, siten kuin sité on saatavilla. KELA paivittaa avoimia korvaustilastoja
kolmen kuukauden valein. (KELA 2016.)

1.4 Keskeiset kasitteet

ATC-luokitus = (Anatomical Therapeutic Chemical, ATC) luokituksessa ladkkeet on ja-
ettu ryhmiin niiden kemiallisten, farmakologisten ja terapeuttisten ominaisuuksien mu-

kaan.

KELA = Kansanelakelaitos on valtion laitos, joka hoitaa Suomessa asuvien perusturvaa.
EphMRA: European Pharmaceutical Market Research Association kehittda ja parantaa
markkinatutkimuksen standardeja ja tekniikoita Euroopassa terveydenhoidon

alalla.

Rinnakkaistuonti = Laakevalmisteelle voidaan myontaa rinnakkaistuontimyyntilupa, jol-
loin toinen 1&&keyritys voi tuoda samaa tuotetta maahan.

WHO: The World Health Organization (WHO) Yhdistyneiden Kansakuntien erityisjar-
jesto, joka edistaa terveytta maailmanlaajuisesti.



2 Markkinoinnin analyysit

2.1 Lahtokohta-analyysit

Lahtdkohta-analyysien tekemiseen tarvitaan tietoa niin yrityksen sisélta kuin ulkopuolel-
takin. Analyyseilla selvitetdan yrityksen l&htdtilanne ja arvioidaan tekijoita, jotka vaikut-
tavat yrityksen tulevaisuuden menestykseen. Ymparistdanalyysi kartoittaa yrityksen toi-
mintaymparistod, yritysanalyysi toimintaedellytyksi&, markkina-analyysissa tarkastellaan

asiakkaita ja kilpailija-analyysissa kilpailijoita. (Rope & Vahvaselkd 1994, 90.)

2.1.1 Ymparistdanalyysi

Ympadristdanalyyseja on jaettu erilaisiin osiin ja kokonaisuuksille on annettu vakiintuneet
nimet. PEST-analyysi koostuu neljasta tutkittavasta tekijasta, Political (poliittinen),
Economical (taloudellinen), Social (sosiaalinen) ja Technological (teknologinen).
PESTLE analyysi siséltaa kaksi tekijaa lisda, Legal (lainsdaadantd) ja Enviromental (ym-
paristd). (Rope & Vahvaselkd 1994, 91.)

Analyysin tehtava on arvioida yrityksen ulkoisia tekijoita ja sita, mihin kysyntdd maaraa-
vien tekijoiden kehitys on suuntautunut, ja arvioida milla aikavalilla kehitys tapahtuu (Arpi
1974, 4-5). Yhteiskunnan taloudellista tilannetta tarkastellaan poliittisten paatésten va-
lossa, esimerkiksi vallitsevan korkotason kautta ja pyritdédn arvioimaan sen vaikutuksia
investointeihin. Sosiaalisia arvioinnin kohteita ovat tyévoiman saatavuus seka palkka-
kustannukset. (Rope & Vahvaselka 1994, 91.)

2.1.2 Yritysanalyysi

Yritysanalyysissa tutkitaan yrityksen kuntoa tuotteiden ja tuotannontekijdiden valossa.
Tuotetta analysoidaan tarkastelemalla myyntid ja tarkemmin sita, mitka tuotteet myyvat
ja kuinka paljon. Myyntimaaria analysoidaan tuotteittain ja asiakasryhmittain. Myynnista
jaéavaa katetta arvioidaan tuotteittain ja asiakaskohderyhmittéin. Tuotteiden ominaisuuk-
sia analysoidaan asiakkaiden odotusten suhteen ja tuotteen eri kerroksia tarkastellaan
omina kohteinaan. Palvelua voidaan arvioida lisdpalveluiden riittdvyyden, palvelun toi-
mivuuden, ystavallisyyden, nopeuden ja tdsmallisyyden suhteen. Laatua analysoidaan
palvelussa, tuotannossa ja jakelussa. Mielikuvan mittareina toimivat tunnettuus kohde-

ryhmittain tai tuotteittain ja imagoprofiili kohderyhmittéain. (Rope & Vahvaselka 1994, 91.)



TyOvoimaa analysoitaessa kohteina ovat henkildsto, johtaminen, toimintakulttuuri, ja or-
ganisaatio. Henkildstén maara ja laatu seka riittavyys tehtavaalueittain on selvitettava.
On myds tiedettdva koulutuksen tarve ja tyytyvaisyys tyoilmapiiriin. Johtamisen analyy-
seissa katsotaan, mik& on johtamistyyli ja millaisia tuloksia on saavutettu. (Rope & Vah-
vaselkd 1994, 91.)

Paaomasta selvitetdaan, miten se on yrityksessa sitoutunut, tarvitaanko rahoitusta, ja
mika on koneiden ja laitteiden riittéavyys ja tehokkuus tuotannossa seka toimitusvarmuus.
Suurilta osin tiedon tuottamisen vastuu on taloushallinnolla, jota mitataan vuorostaan
sen kannalta, miten riittdvaa ja toimivaa tieto on paatoksenteon tukemisessa.

(Rope & Vahvaselka 1994, 91.)

2.1.3 Markkina-analyysi

Markkina-analyysi on markkinoiden ominaisuuksien, kayttaytymisen ja rakennemuutos-
ten systemaattista tutkimista (Arpi 1974, 1). Markkina-analyysin tehtava on tuottaa tietoa
markkinointisuunnittelua varten. Tieto voidaan jakaa kahteen tyyppiin: hiljaiseen tietoon
ja kovaan tietoon. Hiljainen tieto koostuu kokemuksista, osaamisesta, Kirjoittamattomista
saannoista ja organisaatioiden kaytannoista. Kovaa tietoa l6ytyy laskenta- ja seuranta-

jarjestelmista, toimialan katsauksista ja markkinatutkimuksista. (Lotti 2001, 15-17.)

Tutkittavat asiat ovat pitkélti vakiintuneet aikojen saatossa. Markkina-analyysissa selvi-
tettavia asioita ovat potentiaalisen asiakasjoukon suuruus ja se, millaisiin potentiaalisiin
kohderyhmiin ne jakautuvat (Rope & Vahvaselka 1994, 91). Asiakkaita tutkimalla pyri-
tdadn muodostamaan asiakas- ja kohdeprofiileja ja edelleen ryhmittelemaan erilaisin pe-
rustein. Kovaksi tiedoksi luokiteltavia asiakasominaisuuksia ovat ikda, ammatti, tulot ja
asuinpaikka ja pehmeita esimerkiksi asiakkaan arvot, asenteet, tarpeet ja motiivit. (Arpi
1974, 16.)

2.1.4 Kilpailija-analyysi

Kilpailija-analyysissa selvitetaan yrityksen nykyiset kilpailijat ja kilpailijoiden markkina-
asema oleellisissa tuoteryhmissa ja asiakasryhmissé seka kilpailun luonne (Rope & Vah-
vaselka 1994, 91). Yrityksen organisaation pitaa tietda kilpailijoiden nimet ja millaisia

tuotteita heillda on. Onko tuotteilla etuja ja haittoja verrattuna yrityksen omiin tuotteisiin?



Kuinka tunnettu kilpailija on, ja millainen profiili silla on eri segmenteissa? Lisaksi selvi-
tetédan kilpailijoiden strategiat seka taloudelliset ja toiminnalliset resurssit. (Rope & Vah-
vaselkd 1994, 91.)

2.2  Markkinoinnin seuranta

Markkina-analyysia tarvitaan kaikissa markkinointiprosessin vaiheissa. Ensimmaisessa
vaiheessa arvioidaan kysyntda maaraavien tekijoiden kehitysnykytilanne analysoimalla
ymparistd. Seuraavaksi analyysin kohteina ovat markkina- ja kilpailutilanne, jotta saa-
daan selville nykytilanne. Kun l&htokohdat ovat selvilla, asetetaan markkinoinnin tavoit-
teet. Taman jalkeen voidaan siirtyd suunnitteluun. Markkinoinnin toteutusvaihe sisaltaa

toimenpiteiden toteutuksen ja markkinoinnin vaikutusten arvioinnin. (Arpi 1974, 4-5)

Seuranta on paatdsten ja suunnitelmien onnistumisen arviointia sen jalkeen, kun ne on
pantu toimeen. Tuloksia verrataan tavoitteisiin, jotta saadaan uutta tietoa suunnitelmien
tueksi. Seurannan tarkoituksena on parantaa saavutuksia tulevaisuudessa oppimalla
vanhoista onnistumisista ja virheista. Seurannassa haetaan syyt siihen, miksi onnistuttiin
tai epaonnistuttiin. Samalla voidaan saada tietoa siitéa, onko resursseja kaytetty tehok-
kaasti, ja voidaan muuttaa suunnitelmia, ennen kuin ne on kokonaan toteutettu. (Rope
& Vahvaselka 1994, 169).

2.2.1 Seurannan toteutus

Markkinoinnin seuranta voidaan jakaa kolmeen eri vaiheeseen: saavutusten mittaus, ha-
vaittujen erojen ja syiden analysointi ja korjaustoimien toteutus johtopaatdosten pohjalta.
Saavutusten mittauksessa olennaista on niiden vertaaminen suunnitelman tavoitteisiin.
Tavoitteiden tulee olla yksiselitteisesti mitattavissa, jotta voidaan todeta, onko tavoitteet
saavutettu vai ei. Syiden analysoinnilla tarkoitetaan havaittavien erojen tarkastelemista
ja poikkeamien syiden analysoimista. Prosessissa pyritddn Ioytamaan tekijoita, joista
johtuvat poikkeamat tavoitteista, suunnitelmista ja budjeteista. Esimerkkeja poikkeamien
syista ovat, ettda omat toimenpiteet eivat ole toteutuneet, niin kuin oli suunniteltu tai etta
kilpailijoiden toimenpiteet ovat vaikuttaneet ennakoitua tehokkaammin. Kysynnan kasvu
voi olla jaényt odotettua pienemmaksi tai tavoitteet oli asetettu vaaralle tasolle. (Rope &
Vahvaselkd 1994, 170-171.)



Markkinoinnissa seurataan yleisesti kolmea asiaa: Markkinoinnin tavoitteita, toimintoja
sekd kannattavuuden tunnuslukuja. Niitd voidaan hy6dyntaa, kun etsitdén syitd siihen,

ettei tavoitteisiin paasty. (Rope & Vahvaselkd 1994, 172).

2.2.2 Seurannan raportointi

Markkinoinnin seurantaraportteja on monenlaisia, esimerkiksi asiakaskayntiraportit, tyo-
suunnitelmaraportit, kustannusraportit ja valitusraportit. Organisaatiossa raportoidaan
kaikilla tasoilla: myyjat voivat raportoida tilauksien ja asiakaskontaktien maaria ja myyn-
nin volyymin, kun taas myyntipaallikdn raportti on yhdistelma myyjien tuloksista, selvitys
alueiden kehittymisesta ja tuottavuudesta, uusista asiakkaista ja myynnin organisoin-
nista. (Rope & Vahvaselka 1994, 179.)

2.2.3 Jatkuva seuranta

Seurantaan tarvitaan tietoa seka yrityksen ulkopuolelta etta sisapuolelta. Lahteina voivat
olla oma taloushallinto, markkinatutkimukset, erilaiset toimialan tilastot ja julkiset tieto-
lahteet. Nama lahteet taydentavat toisiaan ja useimmiten ne ovat historiatietoja tapahtu-
neesta eli niihin ei voida enaa vaikuttaa. Aiemmin tapahtuneen toteaminen ei auta yri-
tysta parantamaan toimintaansa ja seurannalla keratyn tiedon tulisikin hyédyttaa tulevai-
suutta, jolloin yrityksesséa opitaan niin omista kuin toistenkin tekemisista. (Rope & Vah-
vaselkd 1994, 175.)

Markkinointia voidaan seurata poikkeamarajojen avulla. Tama yksinkertaistaa seuran-
nan toteutusta, koska etukéteen jo tavoitteita asetettaessa on madritelty ne rajat — haly-
tysrajat — jotka ylittavista tai alittavista arvoista lahdetdan analysoimaan poikkeamia ja
niiden syita. (Rope & Vahvaselkd 1994, 175.)

Jatkuva seuranta aloitetaan méaarittelemalla mitattavat tekijat. Seuranta-alueet voidaan
maaritella esimerkiksi maantieteellisesti tai asiakastyypeittdin. Seurantapisteet voivat
olla ajankohtia, kuten kvartaalin paattyessa tai kampanjan loputtua. Seurantajanne maa-
rittelee kuinka pitkén ajan asioita mitataan. Lopuksi maaritellaan viela tiedon lahteet ja
mittareiden arvoille halytysrajat. Kun mittaaminen on kdynnissé, vertaillaan toteumaa ja
tavoitetta ja etsitddn syyt, kun halytysraja ylitetaan tai alitetaan. Syiden perusteella laa-

ditaan oikaisutoimet tilanteen korjaamiseksi. (Rope & Vahvaselka 1994, 176.)



Jatkuva seuranta soveltuu hyvin mitattavien ja numeroin ilmaistavien tavoitteiden seu-
raamiseen. Tavoitteiden suhteen voidaan asettaa halytysrajat, jotka voidaan automati-
soida, jolloin ne halyttavat vain kun erikoistoimet ovat tarpeen. Jos halytysrajat eivat ylity,
seuranta on vaivatonta ja toteavaa: kaikki menee suunnitelmien mukaan. On siis erittain
tarkeatd, ettéd halytysrajat asetetaan siten, ettd merkittavat poikkeamat tulevat aina ana-
lysoiduksi, mutta lievat kaytanndssa merkityksettomat erot tavoitteista jaavat halytysra-

jojen sisapuolelle. (Rope & Vahvaselka 1994, 176.)

3 Tiedon lahteet ja mittareiden arviointi

Laakemarkkinoinnissa myynnin seurannan tarkeitéd tiedonlahteita ovat markkinatieto ja
avoin terveydenhuollon tieto laakkeistd, toimenpiteista, ladkareista ja potilaista. Laakkei-
den myyntid seurataan useimmiten tukkujen myyntilukujen avulla. Markkinoilla on my6s

otantaan perustuvia myyntitietokantoja, joiden tiedot kerataan yksittaisilta apteekeilta.

3.1 Laakemarkkinatieto

Suomen ladkemyyntien tietokanta perustuu tukkuliikkeiltd saatavaan tietoon. Laakkeita
jakelevat paaasiassa nelja tukkuliikettd Tamro, Oriola, Magnum ja Suomen Punainen
Risti. Suomen ladkelaissa on maaratty, etta ladkeyrityksen tulee antaa jakelu yhden tu-
kun tehtavaksi. Talla yksi kanavaisella jarjestelmalla pyritddn turvaamaan laakkeiden
saatavuus, koska varastoarvoja ja toimituksia on helpompi seurata yhden toimijan ket-
jussa. Laaketietokeskus ostaa tukuilta heidan myyntivaraston jarjestelmaan kertyvaa tie-
toa. Myyntivarastosta toimitetaan laakkeitd apteekkeihin ja sairaaloihin seka vapaan
kaupan tavaroita muihin liikkeisiin, kuten péivittaistavarakauppoihin, huoltoasemille ja
kioskeihin. Tukut myyvat tietojarjestelmiensa tuottamaa tietoa, josta nékee, mika tuote
on toimitettu ja kenelle asiakkaalle se on mennyt. Tiedot toimitetaan kahden viikon va-
lein. Tama johtuu siitd, etta ladkelain mukaan ladkevalmiste voi vaihtaa hintaa kuukau-
den 1. paiva ja 15. paiva. Nain tukun lahettama tieto voidaan antaa seka pakkauksina
ettd laskennallisena euroméaaraisena myyntina. Tukku laskee 1.—14. paiva myytyjen pak-
kausten maaran ja kertoo sen tukkumyyntihinnalla. Tieto ei siten sisalla l&adkeyritysten
antamia mahdollisia alennuksia eika siis paljasta yritysten liikketoiminnan kannalta salai-

sia tietoja. (Laéketietokeskus 2016.)



3.2 Tuoterekisteri

Laéketietokeskuksella on oma rekisterinsa Suomen laékevalmisteista. Se toimii kansal-
lisen e-reseptitietokannan pohjatietona seka pohjoismaisen VNR-tietokannan pohjana.
Tukuilta saatava myyntitieto yhdistetaan tuoterekisteriin, jolloin myyntitietoon voidaan liit-
taa monenlaista lisatietoa. Naita tietoja ovat esimerkiksi WHO (World Health Organiza-
tion) ATC (Anatomical Therapeutic Chemical) luokitus ja EphMRA (European Pharma-
ceutical Market Research Association) luokitus, joita voidaan kayttdd valmiina markki-
nasegmentteind kilpailijaseurannassa. Myyntilupatiedoista liitetaan tieto markkinoijasta,
tuotenimesta ja vaikuttavan aineen nimi. Osa laakevalmisteista kuuluu ladkevaihdon pii-
riin ja tama tieto litetaan pakkaustasolle. Jos ladkkeelle on haettu KELA (Kansanelake-
laitos) -korvaavuutta ja se on myonnetty, voidaan pakkaukseen liittda korvausluokan
koodi sekd mihin korvaustasoon valmiste kuuluu. Muita yleisia pakkaustason tietoja ovat
pakkauskoko, pakkaustyyppi, tuotemuoto ja VNR numero. Tuote voi olla reseptilaake,
itsehoitolaéke tai vapaan kaupan tavara. My6s rinnakkaistuontina maahantuodut valmis-

teet saavat oman merkintansa. (Laaketietokeskus 2016.)

Laaketilaston erikoisuus on, etta se ei saa nayttdd yksittdisen sairaalan, apteekin tai
muun asiakkaan yksilGivalla tasolla. N&in on sovittu yksildiden tietoturvan seka tukkuliik-
keiden liiketoiminnan turvaamisen vuoksi. Tilastoa tuotettaessa asiakastason tieto sum-
meerataan ylemmalle tasolle alueellisesti. Pienin alue saa sisaltdd minimissaan kolmen
apteekin myynnin. Tilastotiedon alueelliset tasot ovat hierarkisia. Suomen sairaanhoito-
piirit on jaettu yliopistollisten sairaaloiden mukaan viiteen erityisvastuualueeseen. Jokai-
selta alueelta keskitetaan vaativin hoito alueen "omaan” yliopistosairaalaan. Laaketilas-
tossa apteekkikanavan myynti on viel& jaettu sairaanhoitopiireista pienempiin minimark-
kinoihin, joita on Ladketietokeskuksen tietomallissa 160. Minimarkkina noudattelee pos-
tinumeroalueita, mutta ei ylitéd kuntarajoja. Esimerkkina Helsingin minimarkkinoista ovat

Helsinki Kallio, Itakeskus ja Herttoniemi. (Laaketietokeskus 2016.)

3.3 Myyntitilastoihin perustuvat mittarit

Tassa tyossa kaytettavat markkinatilastot ovat peréisin Ladketietokeskuksen Pharmar-
ket™-palvelusta. Tilastot perustuvat ladketukkujen tukkumyyntilukuihin. Tasséa aineis-
tossa tukkumyynti on tukusta apteekkeihin, vahittaiskauppoihin ja sairaaloihin tapahtu-
vaa myyntia. Tilasto siséltaa reseptilaékkeet, itsehoitolaékkeet ja vapaan kaupan tuot-
teita. (Laéketietokeskus 2016.)



3.4 Erilaiset myyntien mittarit

Myynti euroina on myytyjen pakkauksien arvo tukkumyyntihinnalla. Tilastossa ei ole huo-

mioitu alennuksia. (Laaketietokeskus 2016.)

Myynti pakkauksina ilmoittaa myyntivarastosta toimitettujen pakkauksien maaran (Laa-
ketietokeskus 2016).

Myynti hoitovuorokausina lasketaan WHO:n méaaritteleméan DDD-arvon (Divided Daily
Dosage) mukaan. Myyntipakkauksen sisaltdma vaikuttavan aineen maard muutetaan

milligrammoiksi ja jaetaan DDD-arvolla. (Laaketietokeskus 2016.)

Myynti yksikkéina on laskennallinen arvo, joka ilmoittaa esimerkiksi, kuinka monta yksit-
taista pilleria on myyty myyntipakkauksien sisdltaméana. Pakkauksia on monta eri kokoa
10, 18, 20, 30, 100 jne. (Laaketietokeskus 2016.)

Markkinaosuus ilmoitetaan prosenttilukuna, ja se kertoo tuotteen myynnin suhteessa kil-
pailijoiden myyntiin. Se kertoo, kuinka tuote menestyy Kkilpailijoihin verrattuna ja se on
aina positiivinen arvo. Tuote voidaan maaritellda pakkauksena, annoksena tai néiden ryh-
mana, mutta alalla vakiintunut kaytanto on tarkastella markkinaosuutta tuotenimi tasolla.
(Weller 2004.)

Tarkasteltava kokonaismarkkina muodostuu oman tuotteen ja kilpailijoiden tuotteiden
yhteenlasketusta summasta. Kilpailijat voidaan valita usealla kriteerilla. Tilastotuottajien
tarjoama yleisin markkinoiden segmentointi on ATC luokitus, joka perustuu joko WHO
ATC-luokitukseen tai EphMRA:n vastaavaan luokitukseen. WHO-luokitus perustuu vai-
kuttavaan aineeseen, ja sama aine voidaan luokitella vain yhteen luokkaan sen terapeut-
tisen tai farmaseuttisen ominaisuuden perusteella. EphMRA:n luokitus perustuu tuotteen
kayttdtarkoitukseen ja myyntiluvassa olevaan indikaatioon. Taman vuoksi saman tuot-

teen eri vahvuudet voivat olla luokiteltuja eri luokkiin. (EphMRA.)

Myynnin muutos kuvaa tuotteen myynnin muutosta vertailuajankohtaan. Se voi olla po-
sitiivista tai negatiivista, ja se voidaan laskea absoluuttisena tai suhteellisena kasvuna.
Arvoina voidaan kayttda kappalemyyntia tai myyntia euroina. Myynnin kasvu euroina voi

olla vaikea arvo ymmartaa, jos tuotteiden hinta vaihtelee paljon. Akillinen hinnan nousu
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kesken tarkastelujakson, nostaa myynnin kasvuprosenttia euroissa, vaikka pakkauksilla

mitattuna myynnin lisdysta ei tapahtunut. (Weller 2004.)

Markkinaosuus kertoo, kuinka hyvia olemme kilpailijoihin n&dhden. Markkinaosuuden
muutos on mittari siitd, kuinka hyvin olemme parantaneet myyntia verrattuna kilpailijoihin
tiettyn& vertailuajankohtana. Markkinaosuuden muutosta tulee tarkastella yhdessa ko-
konaismarkkinan kehityksen kanssa. Tuote, jonka myynti pienenee, voi kuitenkin kas-
vattaa markkinaosuuttaan, jos samaan aikaan markkina pienenee nopeammin kuin
tuote. (Weller 2004.)

Markkinaosuus voidaan laskea absoluuttisena tai suhteellisena. Absoluuttinen markki-
naosuus saadaan, kun vahennetdan alkuajankohdan markkinaosuus vertailujakson lop-
puajankohdan markkinaosuudesta. Esimerkiksi, jos halutaan verrata vuoden aikana saa-
vutettua markkinaosuuden kasvua, vahennetaan tammikuun 2015 markkinaosuus 10 %
tammikuun 2016 markkinaosuudesta 12,5 %, niin saadaan markkinaosuuden muutos
+2,5 %. (Weller 2004.)

Suhteellinen markkinaosuuden muutos saadaan jakamalla absoluuttinen markkinaosuu-
den muutos alkuajankohdan markkinaosuudella. Tama luku on kayttékelpoinen, kun ha-
lutaan vertailla kesken&én tuotteita, joilla on isoja ja pienia markkinaosuuksia. Tuotteiden
markkinaosuudet voivat vaihdella paljon, jos tuote on saanut ison absoluuttisen markki-
naosuuden. (Weller 2004.)

Evoluutioindeksi kehitettiin, jotta voidaan paremmin ymmartaa tuotteen markkinaosuu-
den muutosta ja markkinoiden kehityksen vaikutusta siihen. Indeksin ollessa alle sata,
tuoteen kasvu on heikompi kuin markkinan kasvu, ja indeksin ollessa yli sata tuote kas-

vaa vahvemmin kuin markkina.

Kuvio 1. Evoluutioindeksi (Weller 2004).
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Kuvion 1 yhtaléssa huomion arvoista on, etté indeksi suosii pienemmaéan markkinaosuu-
den tuotteita. Jos tuotteen (P) myynti nousee 10 000 yksikdsta 13 000 yksikk66n ja mark-
kina (M) 100 000 yksikdsta 104 000 yksikkdon, saadaan indeksi (EI) 125. Toinen hieman
isompi tuote kasvaa 100 yksikk6a enemman 12 500 yksikosta 15 600 yksikk6on, mutta
indeksi on vain 120. (Weller 2004.)

Tuloksellisuusindeksi on vaihtoehto evoluutioindeksille. Kuvion 2 yhtéléssa indeksin ol-
lessa sata tuote kasvaa samaa vauhtia markkinoiden kanssa. Indeksi ei suosi pienen
markkinaosuuden tuoteita. Jos tuotteen (P) myynti nousee 10 000 yksikésta 13 000 yk-
sikkdon ja markkina (M) 100 000 yksikosta 104 000 yksikkéon saadaan indeksi (PI)
102,86. Toinen hieman isompi tuote (P) kasvaa 100 yksikkdd enemmaén 12 500 yksikdsta
15 600 yksikkdon ja antaa indeksin 102,94. Indeksi on hyvin lahella pienempaa tuotetta.
(Weller 2004)

]_ [
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Kuvio 2. Tuloksellisuusindeksi (Weller 2004).

3.5 KELAnN tietoihin perustuvat mittarit

Luvut korvatuista resepteista perustuvat ladkekorvaustietoihin. Tilasto siséaltaa tietoa laa-
kekorvauksen saajasta, ladkkeesta, ladkarista, kustannuksesta seka maksetusta kor-
vauksesta. Vaikka osa ladkkeista jaa kayttamatta, voidaan tilaston avulla arvioida laak-
keiden kayttoa. (KELA 2016.)

3.5.1 Korvaustilaston sisalt

Luvut resepteista perustuvat kustannusten korvaamiseen. Kaikki Suomessa vakituisesti
asuvat ovat sairausvakuutuksen piirissa ja jokainen voi saada korvausta ladkarin maa-
raamien laékkeiden kustannuksista. Korvausta saa vain avohoidon ladkehoidosta, koska
sairaaloissa kaytettyja laakkeita ei korvata. Korvauksen ulkopuolelle jaavat myos resep-
tiladkkeet, joille ladkkeiden hintalautakunta ei ole hyvaksynyt korvattavuutta tai vahvis-
tanut kohtuullista tukkuhintaa. (KELA 2016.)
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Laakemyyntia tilastoidaan monella eri mittarilla: resepti, ladkeosto, ladkekustannus ja
ladkekorvaus seka ladkeostosta korvauksen saanut henkild. Myynnin tilastoinnissa kay-
tetédan lisdksi luokituksia, kuten ATC-luokitus, korvausryhma, erityiskorvaukseen tai ra-
joitetusti korvattaviin l[&dkkeisiin oikeuttava sairaus, laakarin erikoisala, yleiset alueluoki-
tukset ja yleiset demografiset luokitukset. (KELA 2016.)

3.5.2 Erilaiset korvaustilastojen mittarit

Korvausta saaneiden potilaiden maara kertoo tilastointijakson aikana laékkeita ostanei-
den maaran. Laadkkeisiin luetaan ne, jotka on korvattu apteekkien valityksella. (KELA
2016.)

Maksettujen korvausten maara ilmoittaa apteekkien valityksella korvattujen, tilastointi-
jakson aikana ostettujen ladkkeiden kustannukset. Kustannuksella tarkoitetaan ladkkeen
hinnasta ja apteekin toimitusmaksusta koostuvaa summaa, josta ei ole viela vahennetty

sairausvakuutuskorvausta. (KELA 2016.)

Reseptien maara on apteekkien vélityksella korvattujen ladkkeiden reseptien lukumaara.
Reseptilla tarkoitetaan yhdella kertaa apteekista toimitettua tietyn ladkevalmisteen eraa.
Vuodeksi maaratty ladkevalmiste kirjautuu tilastoon yleensa useana reseptind, koska

potilas noutaa ladkkeensa tavallisesti kolmen kuukauden véalein. (KELA 2016.)

4  Analyysityokalun suunnittelu

Ty6sséni on tarkoitus rakentaa joustava raportointivline, joka olisi kayttajaystavallinen
ja jonka hallinnointi onnistuisi tavanomaiset IT-taidot hallitsevalta kayttajalta. Suurin kay-
tettavan ohjelmiston valintaan vaikuttanut kriteeri oli valitun markkinatieto-toimittajan jar-

jestelmén yhteensopivuus.

4.1 Suunnittelu ja toteutusprosessi

Tyo6n suunnittelu alkoi ollessani UCB Pharman palveluksessa ja vastasin markkina-ana-

lyyseista. Olin mukana Euroopan organisaation projektissa, jonka tarkoituksena oli luoda
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myynninseuranta-sovellus, joka palvelisi myés Suomen biologisten la&kkeiden myynti-

osastoa.

Méaaérittelyvaihe aloitettiin jarjestamalla liiketoimintayksikkdjen kanssa kokouksia, joihin
kutsuttiin myyntijohtaja, myyntipdallikk6 ja markkinointipdallikkd. Heille kerrottiin raport-
tien suunnittelusta ja heitéd pyydettiin kuvaamaan viisi tarkeinta liiketoiminnan kysymysta.
Aamupaivéan ajan listattiin esille tulleita kysymyksia ja niistéa suosituimmat jatkoon. Osa
tarkeistd kysymyksista koski vain yhta osastoa, joten ne eivat paasseet jatkoon. Ko-
kousta jatkettiin iltapaivalla, jolloin tyostettin kysymysten yksityiskohtia. Samalla tuli
esille, ettd eri osastot seurasivat erilaisia toiminnan mittareita. Nyt oli selvaé, etté tarvittiin
jonkinasteista harmonisointia osastojen valilla. Business kysymykset ryhmiteltiin ensin
sen mukaan, vastasiko kysymys markkinoinnin vai myynnin toiveita. Pian kuitenkin huo-
mattiin, ettei raportista toiseen siirtyminen ollut kovin loogista, mika saattoi aiheuttaa
kayttajissd hammennysta. Raporttien tarinan kulkua paatettiin muuttaa.

Projekti kuitenkin loppui syksylla 2015, mutta sen aikana tehdyt raporttimaarittelyt jaivat
talteen ja jatkoin ty6ta kevaalla 2016 aloittaessani Ladketietokeskuksen asiakkuuspaal-

likkona.

Microsoft Power Bl -sovelluksen myynti kuuluu toimenkuvaani ja sité varten piti kehittaa
asiakkaille raporttisovelluksia. Kesdkuussa 2016 jarjestin maarittelypalaverin, johon
osallistui Laaketietokeskuksen sovelluskehittjat seka kumppani Powen Qy:n kehittajat.

Tuloksena syntyi Power Bl tietomalli, joka sisalsi Suomessa myytavat ladkevalmisteet.

Keséan aikana rakensin ensimmaiset versiot raporteista ja sovin elokuulle ja syyskuulle
asiakastapaamisia, joissa voisin esitella niitd. Kerasin asiakkailta palautetta ja siihen pe-
rustuen tein raportteihin muutoksia syksyn aikana.

4.2  Analyysityokalu

Pharmarket-tilastotietokanta toimii Microsoft SQL palvelimella. Microsoft tarjoaa siihen
liitettévia Business Intelligence -ohjelmistoja. Tyokaluksi valikoitui Microsoft Power BI,
koska sen vaatima tietomalli oli jo kehitetty markkinatietoa varten. Markkinatieto paivite-
taan kaksi kertaa kuukaudessa, kun taas Kelan tietoihin on toistaiseksi saatavissa paivi-
tys kolmen kuukauden vélein. Oli siis tarkeaa, etta markkinatiedon paivittdminen on no-

peaa ja sujuvaa. Power Bl on visuaalinen raportointialusta, joka toimii hyvin myds alypu-
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helimissa ja tabletti-tietokoneissa. Ohjelmistolla on helppo yhdistéaé eri tietolahteita graa-
fisen relaatioikkunan avulla, ja ohjelma kykenee myds luomaan relaatioita automaatti-

sesti.

4.2.1 Tietotarpeiden maarittely

Raportointi alkaisi yleisesta markkina nakymastd, joka antaisi lukijalle kasityksen koko-
naismarkkinoista ja sen kehityksen. Samasta raportista l6ytyisi myés kilparyhman kaik-
kien tuotteiden myynti seka niiden kehitys. Raportin tulisi kertoa kayttajalle oman tuot-
teen myynnin kehitys ja miten kilpailijat ovat samalla aikajaksolla kehittyneet. Naiden
tietojen avulla kayttaja pystyisi paattelemaéan, ovatko myynnin kehitykseen vaikuttaneet
kysynta ja markkinointitoimenpiteet vai onko joku kilpailijoista onnistunut paremmin ja

vienyt osan uusista asiakkaista.

Seuraava tarkea kysymys on selvittda, kuka myyjistd menestyy parhaiten ja keta pitaisi
ensi tilassa tukea. Lisaksi pitaa tietdd, missa sijaitsee tuotteen kannalta paras potentiaali.
Vastaus vaati alueellisen myyntitiedon tarkastelua. Ensimmainen taso olisi tarkastella
myyntid myyntivastuualueittain. Oletuksena oman tuotteen kohdalla on, etta jos yksi
myyntialue kasvaa nopeammin kuin toinen, on sen alueen myyja tehokkaampi. Tarkas-
telua ei voi tehda ainoastaan oman tuotteen kautta, koska myds kilpailijan toiminta vai-
kuttaa myyntiin. Raportista tulee siis olla mahdollista nahda myos kilpailijan myynti sa-
malla alueella ja samalla ajanjaksolla. Jos yksi alue myy omaa tuotetta paremmin kuin
toinen alue ja samaan aikaan kilpailijoiden tuotteet myyvat samalla tavalla molemmilla
alueilla, voidaan jo varmemmin todeta myynnin kasvun johtuvan omista markkinointitoi-
menpiteista. Alue, joka suhteessa muihin myyntialueisiin kasvaa hitaimmin, tarvitsee tu-
kea. Alueiden kilpailuryhman kokonaismyynti kertoo hyvin kokonaispotentiaalista. Kun
samalla seurataan kokonaismyynnin kasvua, voidaan tunnistaa kaikkein potentiaalisim-
mat alueet. Myyntijohto pyrkii rakentamaan myyntialueet potentiaaliltaan samankaltai-
siksi, mutta isojen kaupunkien vaikutuksesta alueellisia eroja syntyy vékisinkin.

Myyntialueiden vertailun avulla tunnistetaan heikosti suoriutuvat alueet. Seuraava kysy-
mys on, minne toimenpiteita pitaisi kohdentaa. Ladkemyynnin kannalta tarkeé hallinnol-
linen alue on sairaanhoitopiiri. Siihen kuuluvat sairaalat ja muut terveydenhuollon yksikot
ovat toimenpiteiden kohteita. Ladke-edustajat tapaavat niissa tydskentelevia laakareita
ja pyrkivat edistaméaan laakeyritysten laakkeiden kayttéa. Sairaanhoitopiirien valilla on

eroja hoitokaytanndissa ja on tarkea vertailla eri sairaanhoitopiirien kokonaismyyntia ja



15

sen kasvua. Voi olla, etta raportilta tunnistetaan yksittédinen sairaanhoitopiiri, jossa myyn-
nit eivat kasva. Jos tuotetta maaraavia laakareitd on Suomessa vahan voi olla, etté tuote-
edustajalla on mahdollista tavata kaikki kyseisen sairaanhoitopiirin laakarin lyhyessa

ajassa ja tehda korjaavia toimenpiteita.

4.2.2 Kilpailuryhmé&n maarittely

Kilpailurynmé&an haluttiin nivelreumassa kaytettavat biologiset ladkkeet. Suomen Kaypa
hoito suosituksen mukaan, jos synteettiset ladkkeet eivat yhdistelmanakaan riittavasti

tehoa, potilaalle voidaan aloittaa biologinen ladke (Duodecim 2015).

Nivelreuman biologisista laékkeista kliinisessa kaytosséa ovat

e tuumorinekroositekijan estgjat (adalimumabi, etanersepti, infliksimabi, golimu-
mabi ja sertolitsumabipegoli)

e interleukiini 1:n estaja (anakinra)

e interleukiini 6:n estaja (tosilitsumabi)

e B-solujen estdja (rituksimabi)

e T-solujen kostimulaation estdja (abatasepti)
(Duodecim 2015).



Taulukko 1.

Taulukko

Taulukko 14. Nivelreuman biologiset hoidot

Geneerinen valmiste Lidkervhmi
Adalimumabi TNF-alfan
estdjd
Etanersepti TNF-alfan
estdjd
Sertolitsumabipegoli TNF-alfan
estiji
Golimumabi TNF-alfan
estdjd
Infliksimabi TNF-alfan
estiji
Rituksimabi B-solujen estdjd
Abatasepti T-solujen
salpaaja
Tosilitsumabi Interleukiini 6
-reseptorin
salpaaja
Anakinra Interleukiini 1:n

estdjd

Vaikutus-

mekanismi

Humaani monoklonaalinen
vasta-aine

p75 reseptorin fuusioproteiini

humanisoitu Fab’-vasta-
ainefragmentti konjugoituna
polyetyleeniglykoliin
Humaani monoklonaalinen
vasta-aine

Kimeerinen, monoklonaalinen

vasta-aine

CD2o:n kimeerinen
moneklonaalinen vasta-aine

CTLA4:n kostimulaation
monoklonaalinen estdjd,
fuusioproteiini

TL6-reseptoriin sitoutuva
monoklonaalinen IgG1-vasta-

aine.

Reseptoriantagonisti

4.3 Raporttien rakentaminen

Puoliin-
tumisaika
10-18
vtk

gvrk

14tk

g—15vrk
10vrk

3—4 vrk

§-25vrk

8-14vrk

7-8
tuntia

Antoreitt

Thon alle

Thon alle

Thon alle

Thon alle

Suoneen

Suoneen

Suoneen,
thon alle

Suoneen/
thon alle

Thon alle

Nivelreuman biologiset hoidot (Duodecim 2015).

Anmnos

40 mg kahden viikon
vilein

50 mg viikossa tai 25 mg kahdesti
vitkossa

200 mg kahden viikon vilin tai 400
mg kerran kuussa

50 mg kerran kuussa

3 mg/kg viikoilla o, 2, 6 sekd
vllipitoon 8 viikon vilein

500—1 000 mg kahden vitkon vlein,

uusinta vasteen mukaan 6—12 kk: n
kuluttua

500—1 000 mg painon mukaan
kahden vitkon vilein 1 Kkn ajan,
sitten 4 viikon vilein tai 125 mg
kerran viikossa thon alle

8 mg,/kg 4 vitkon vilein tai 162 mg
kerran viikossa thon alle

100 mg péivittdin
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Huomioitavaa

Suositeltava aloitus annos
aikuisille 400 mg vitkoilla o, 2, 4

Jos et hoitovastetta, yli 100 kg
painavalle 100 mg kerran kunssa

immunoglobuliinitasot
madritettdvi ennen aloitusta ja
hoidon aikana seurattava

Hoito injektiona ihon alle voidaan
aloittaa kylldstysannoksella
laskimoon tai ilman sitd.

Vaikuttaa CRP:hen, miki
huomioitava infektiota
epiiltdessd, lipidit

Raporttien luominen aloitettiin avaamalla markkinatiedon tietomalli Power Bl desktop oh-

jelmalla. Tietomallin nimi on Pharmarket.pbix ja sen koko noin 250 megabittia. Malliin on

tuotu kaikki Suomessa markkinoilla olevien ladkkeiden nimet ja perustiedot seka tukku-

jen kautta tapahtuneiden myyntien tiedot.

4.3.1 Tiedon rajaaminen

Tietojen rajaus vain biologisiin valmisteisiin tehtiin ohjelman avulla, jotta tietomallia ei

tarvitse rajata. Tasta on hyotya jatkossa, jos raportteja tarvitsee muokata. Markkinoille

voi tulla uusia valmisteita, jolloin ne lisdtdan perustietomalliin automaattisesti, mutta jos

tietomallia on rajattu, niin uusien valmisteiden lisddminen pitaisi suorittaa joka kerta ma-

nuaalipaivityksilla.
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ATCS

Kuvio 3. Power Bl ohjelmassa on kayttssa seké sivutason ettd raporttitason filttereita.

Raportille tehtiin useampi sivu, joten paatimme rajata kilpailuryhmén kayttamalla raport-
titason suodatinta. Suodatin on helppo paivittédd, jos ryhmaan halutaan tuoda uusi kilpai-
lija ja samalla suodatin paivittaa raportin kaikki sivut halutun kaltaisiksi. Taulukossa 1
listatut molekyylit I10ytyvat tietomallista ATC5 koodien avulla. Kuvio 3 nayttaa tietomal-
lissa tarjolla olevat ATC tasot. Koodeja voi etsid WHO:n sivustolla olevan hakukoneen
avulla.
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ATC/DDD Index

ATC/DDD Index 2016

A searchable version of the complete ATC index with DDDs is available below. The search options enable

Updates included in the
ATC/DDD Ind
/ ndex you to find ATC codes and DDDs for substance name and/or ATC levels. In your search result you may

ATC/DDD methodology choose to show or hide the text from the Guidelines for ATC classification and DDD assignment linked to
ATC the ATC level. The text in the Guidelines will give information related to the background for the ATC and
DDD assignment.

DDD

ATC/DDD alterations,
cumulative lists Search query

AT_cdf [:_DD Index and ATC code or  name se‘"d'
= B

uidelines containing query

Use of ATC/DDD

Courses

: 2 ATC code
Meetings/open session

= All ATC levels are searchable.

Deadlines N - .
= A search will result in showing the exact substance/level and all ATC levels above (up to 1st ATC
level).
Postal address: Name

= “"MName” is defined as the name of the substance (normally the INN name) or the name of the ATC
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Kuvio 4. WHO:n ATC Index 2016

HO Collaborating Centre for
rug Statistics Methodology

ATC/DDD Index

L ANTINEOPLASTIC AND IMMUNOMODULATING AGENTS
ATC/DDD Index

LO4 IMMUNOSUPPRESSANTS

ATC/DDD methodology LO4A IMMUNOSUPPRESSANTS

ATC LO4AA Selective immunosuppressants

LO4AB Tumor necrosis factor alpha (TNF-a) inhibitors

LO4AC Interleukin inhibitors

ATC/DDD alterations, LO4AD Calcineurin inhibitors

cumulative lists LO4AX Other immunosuppressants

ATC/DDD Index and
Guidelines

DDD

Last updated: 2015-12-16

Use of ATC/DDD

Courses
Meetings/open session
Deadlines

Links

Kuvio 5. ATC Index nimihaku hakee my6s ryhmien nimisté.

Tuumorinekroositekijan estajat on luokiteltu koodilla LO4AB ja siihen kuuluvat adalimu-
mabi, etanersepti, infliksimabi, golimumabi ja sertolitsumabipegoli. Interleukiini 1:n estaja
anakinra l6ytyy koodilla LO4AC. B-solujen estaja rituksimabi on helpompi hakea suoraan
vaikuttavan aineen nimella. Se on luokiteltu koodilla LO1XCO02.
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Ryhmatasojen 3 ja 4 sekd ATCS5 tasojen kayttaminen sekaisin suodattimissa ei ollut jar-
kevad, koska perussuodatuksen lisaksi olisi pitéanyt tehda vield lisdsuodatuksia. Valitta-
via tason 5 koodeja ei ollut kuin yhdeksén, joten ei vienyt kauan aikaa muodostaa kilpai-
luryhmaa niiden avulla. Kuviossa 6 on esitetty kilpailuryhmén rajaus kayttaen raporttita-
son rajausta ja ATC5 tason koodeja.
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Kuvio 6. ATC tason suodattimien valitseminen.
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4.3.2 Markkinatietoraportit

Yleisnakymaan haluttiin kuusi elementtid. Kokonaismarkkinoiden arvo euroissa ja sen
kasvu verrattuna edelliseen vuoteen valittin kuvaamaan biologisten laakkeiden myynti-
potentiaalia. Ajanjaksoksi haluttiin liukuva 12 kuukauden yhteenlaskettu jakso, joka vas-
taa yhta kalenterivuotta. Ajanjakso nimettiin lyhenteella MAT, joka tulee englanninkielen
sanoista Moving Annual Total. Se on yleisesti kaytossa oleva tarkastelujakso ladke-
myyntitilastoissa, koska vuoden jaksoa tarkasteltaessa eivat mahdolliset kausivaihtelut
paase vaikuttamaan arvoihin. MAT myynti ilmoitetaan raportilla lukuarvona ja sen alla
naytetdén kasvuprosenttia edelliseen vuoteen verrattuna. Rajaaminen on esitetty kuvi-

ossa /.

Visualisoinnit Kentat

Area
Calendar
Pharmacies
Products
Sales
W = Sales%
W = Sales€
M & Sales € Chang..
[ Sales € MAT
[ Sales € MAT...

Sales € MAT

Suodattimet

Sales € MAT(Kaikki)

ATCS
on LOIXCO2 rituxima...

» B SalesChannel

Kuvio 7. MAT aikajakso vietiin visuaalisen tason suodattimeen.

Markkinoita piti pystya tarkastelemaan myds kauppanimitasolla, koska samaa molekyy-
lia voi olla markkinoilla usealla kauppanimell& ja oli tarke&a analysoida tuotteita myos eri
brandien kesken. Talla tasolla on myds mahdollista erottaa rinnakkaistuonti. Kuviossa 8

rinnakkaistuonti saadaan kuvaajan viemalla kyseinen kentta akselin selitteeseen.
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Kuvio 8. Rinnakkaistuonti on product ulottuvuuden kentta.

Kauppanimi raportti tehtiin pylvasdiagrammilla, jossa eniten myynyt tuote nakyy ylimmai-
sena. Kuviossa 9 kuvaajan toiminnollisuuteen kuuluu, etta pylvasta klikkaamalla kuvaaja
porautuu tason alemmas. Taso maaraytyy tietomallin hierarkian mukaan ja kauppani-
men seuraava taso on myyntipakkaus. Porautuminen ei vaikuta raportin muihin kuvaajiin

tai taulukoihin.
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Kuvio 9. Pylvasdiagrammi mahdollistaa porautumisen alemmalle tasolle

Tuotteita voidaan myyda eri kanavien kautta. Biologisia laakkeita toimitetaan apteekkien
ja sairaaloiden kautta. Osan tuotteiden kohdalla on tarkedd ymmartaa myynnin jakautu-
minen eri kanavien kesken. Pylvasdiagrammin oikealle puolelle tehtiin taulukkomuotoi-
nen raportti, joka ilmoittaa myynnit valitulla aikajaksolla sek& euroina ettd vuorokausian-
noksina. Molemmat arvot Ioytyvat tietomallista valmiiksi laskettuina. Lisdksi raportissa
hyddynnettiin Power Bl Quick calc -ominaisuutta, jolla laskettiin arvot my6s osuuspro-

sentteina.

Markkinaosuutta varten luotiin kaksi ympyradiagrammia. Kuviossa 10 nahdaan, etta toi-
sessa haytetdan markkinaosuus euromaaraisestd myynnista laskettuna ja toisessa
markkinaosuus vuorokausiannoksina ilmoitetusta myynnistd. Naiden kuvaajien toimin-
nollisuuteen kuuluu, ettd tuotelohkon klikkaaminen rajaa muiden raporttien nakymat

nayttamaan vain valitun tuotteen myynteja.

CIMZIA
ENBREL
Sales £ by Product Sales DDD by Product HUMIRA

INFLECTRA

KINERET
MABTHERA
[» |
116 MONOCLONAL ANTIBODY ANTINEO...
L4B ANTLTNF PRODUCTS
MLC SPECIFIC ANTI-RHEUMATIC AGENTS

Kuvio 10. Markkinaosuutta kuvataan seka euroissa ettd vuorokausiannoksina.

Alueellinen raportti sisaltdd myds kuusi elementtid. Ryhman kokonaismyynti euroissa
MAT aikajaksolla toimii nyt myds alueellisena potentiaalin mittarina. Raportilla oleva do-
nitsikuvaajaa voidaan kayttaa rajaamaan raportin muut elementit nayttdmaan kyseisen

alueen arvoja.
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Alueiksi on valittu sairaanhoidon erityisvastuualueet (ERVA). Jotkut erikoissairaanhoi-
don palvelut jarjestetaan yli sairaanhoitopiirien rajojen yliopistosairaaloiden erityisvas-
tuualueiden eli ns. miljoonapiirin pohjalta. Valtioneuvoston asetuksella saadetaan siita,
mitk& ovat erityisvastuualueita ja mitk& sairaanhoitopiirit kuuluvat mihinkin erityisvastuu-
alueeseen. (STM 2016.)

Minimarkkina raportti on alueellisesti tarkin taso, jolla markkinatietoa raportoidaan. Yk-
sittdinen minimarkkina koostuu minimissaén kolmen apteekin muodostamasta alueesta
ja myynti ilmoitetaan niiden yhteissummana. Sairaalamyynnit voidaan ilmoittaa vain sai-
raanhoitopiiritasolla, mutta raportille ne on tuotu samaan hierarkiseen tasoon minimark-
kinoiden kanssa, jotta niitd voidaan tarkastella samanaikaisesti. (Ladketietokeskus
2016.)

Minimarkkinaraportilla on kaksi kuvaajaa. Ylempi kuvaaja nayttaa pylvaskuvaajan avulla
myynnit valitulla aikajaksolla eriteltyina tuotenimittain. Raportilla on tarkoitus tarkastella
yksittaisia sairaanhoitopiireja, jolloin alempi kuvaaja nayttaa alimmaisen aluehierarkiata-
son eli minimarkkinatason. Kuvaaja nayttaa tuoteiden myynnin kokonaissummaa, joka
kuvastaa minimarkkinoiden potentiaalia. Raportin kaksi kuvaajaa ovat interaktiossa kes-
ken&an, ja se mahdollistaa tuotteen myyntien peilaamisen potentiaalia vastaan. Kun Ku-
vion 11 ylemmasta kuvaajasta valitsee yksittaisen tuotteen, niin alempi kuvaaja paivittaa

pylvasdiagrammin nayttamaan tuotteen osuutta potentiaalista.

|
]

anomoomon

Kuvio 11. Tuotteen valitseminen tuo esiin alueen myynnin suhteessa potentiaaliin.
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Markkinaosuusraportti tarkastelee myds minimarkkinoita. Kuviossa 12 nahdaan, etta ra-
portilla on kolme elementtid: taulukko, kartta ja viivakuvaaja. Viivakuvaajalla naytetaan
kahdentoista kuukauden aikasarjaa ja aluetasona ovat ERVA-alueet. Karttakuvassa on
Suomen kartta jaettuna sairaanhoitopiireihin ja otsikossa ilmoitetaan my6s myynti eu-
roina. Kartta toimii kayttoliittymana muille kuvaajille, jos kartalta valitsee yhden sairaan-
hoitopiirin, taulukon markkinaosuudet naytetdan vain kyseisen sairaanhoitopiirin mini-

markkinoille. Myds aikasarja paivittyy nayttdmaan vain valitun alueen myynteja.

Market share % Sales € by Hospital District

HARRAR AR

Kuvio 12. Markkinaosuusraportilla on myos karttandkyma.

4.3.3 Korvaustilastoraportit

Korvaustilastoraportit ovat Excel-raportteja, joita KELA toimittaa pyynndsta. Kuluvan
vuoden raportti paivittyy kolmen kuukauden vélein ja siind on ilmoitettu kuinka monta
henkild on saanut korvausta kalenterikvartaalin aikana. Saajat on jaettu vaikuttavan ai-
neen mukaan seka korvausluokan mukaan. Korvausluokkia ovat peruskorvaus ja erityis-

korvaus.
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Korvausta saaneiden henkildiden méaré sairaanhoitopiireittédin on vuoden 2015 tilasto.
Raportilla saajat on jaettu vaikuttavan aineen mukaan. Tilasto kertoo alueellisen koko-
naispotentiaalin potilasmaarina ja sitd voidaan kayttda vertailulukuna, kun arvioidaan

alueellisia potentiaaleja perustuen myynnin arvoon.

Sairauskoodit ja diagnoosit -raportti on my6s vuoden 2015 raportti. LA&kekorvausta saa-
neiden maarat on ilmoitettu sairauskoodeittain seka sairausdiagnoosien mukaan. Tieto
on edelleen jaettu vaikuttavan aineen mukaan. Sairausdiagnoositietoa ei ole saatavillla
tukkumyyntitilastoista, ja siksi lddkekorvaustilasto on oleellinen tietoldhde, jos markki-
noita halutaan arvioida eri sairauksien osalta. Alueellisesta tilastosta voidaan arvioida,
mik& on eri sairaanhoitopiirien potentiaali. Raportti on saatavilla vaikuttavan aineen ta-
solla, ja jos kyseista ainetta on myynnissa vain yhdella myyntiluvalla, voi yrityksen mark-

kinointi kayttaa raporttia arvioitaessa tuotteen menekkia tietyssa sairausdiagnoosissa.

5 Johtopaatokset

Raporttisovelluksen toteutus onnistui hyvin. Se siséaltaa kaikki hyddyllisen informaation
sovelluksen ominaisuudet. Tiedot ovat relevantteja, ja ne on rajattu vain biologisiin val-
misteisiin. Tieto on tarkkaa, koska kaikki myynti tapahtuu tukkujen kautta ja sisaltyy taus-
talla olevaan tietomalliin. Tieto on kattavaa, koska myyntitiedon liséksi raporteilta [0ytyy
tiedot korvauksia saaneista potilaista ja sairausindikaatioista. Tieto on luotettavaa, koska
se perustuu viranomaisten tilastoihin seka laéketukkujen auditoituihin tietojarjestelmiin.
Tieto on ajantasaista, silla ladkemyynti paivittyy kaksi kertaa kuukaudessa, myos kilpai-

lijatiedon osalta.

Power Bl mahdollistaa sovelluksen kaytdn tietokoneella, tablettitietokoneella seka aly-
puhelimella. Kaikille alustoille on oma sovelluksensa. Sovelluksen koontinaytté on opti-
moitu alypuhelimelle, jotta kaytto silla olisi sujuvaa. Koska kayttd on helppoa my6s mo-
biililaitteilla, voidaan raportit helposti antaa myds liikkkuvan myyntiorganisaation hyédyn-

nettavaksi.

Power Bl -myyntiraporttien demoversiota on kayty esittelemassa laakeyrityksissa ja kiin-

nostus on ollut suurta. Useat asiakkaat ovat pyytaneet sovelluksesta tarjouksen ja muu-
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tama sopimus on jo tehty. Asiakkailta on tullut myds palautetta kehitystoiveiden muo-
dossa. Toiveena on avoimen korvaustilaston yhdistaminen myyntitietomalliin, jotta voi-
taisiin luoda algoritmi, joka jakaisi myyntitiedon indikaatiotasolle. Toisena yleisena toi-
veena on CRM-tietojarjestelman tuottaman tiedon yhdistdminen tietomalliin, jotta mark-
kinoinnilla olisi mahdollisuus saada seurantaraportti tuotoksen ja panoksen suhteesta

toisiinsa eri myyntialueilla. Molemmat kehitystoiveet ovat toteutettavissa.
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