A cikk a gyogyszermarteting
kérdéskorébdl az elado-vevd - ezen
belul a kérhazakkal kialakitott -
kapcsolatot emeli ki és helyezi

a vizsgalat kozéppontjaba. E témara
a hazai gyogyszermarketing
kutatasok eddig még nem forditottak
kell¢ figyelmet. Elfogadva azon
allitast, amely szerint

a vev@kapcsolatokat alapvet&en
meghatarozza a vevd beszerzési
magatartasa (Ford, 2003), a kérhazi
vev@kapcsolatokat a kérhazi
gyogyszerbeszerzésen keresztil
vizsgalja. A tanulmany - a szerz6
PhD disszertaciéjanak részeként -
réviden beszamol egy empirikus
kutatasrél is, amely a magyar
kérhazak gyogyszerbeszerzésérdl
készilt 2002 Gszén.

Szalkai Zsuzsanna

A szervezetkozi
marketing egyes
kéerdései

a gyogyszerpiacon

A korhazi vevlOk vizsgalata

NAPJAINK KIHIVASAI A GYOGYSZERMARKETINGBEN

Az Uj évezredre a gyogyszergyartoknak szamos iparagi valtozassal (no-
vekv6 K+F koltségek, rovidil6 termékéletciklus, romlé jovedelmez6ség
sth.), illetve kiilsd koérnyezeti valtozassal (ndévekvé allami szabalyozas
az egészséglgyi kiadasok csokkentése érdekében, az informéacios tar-
sadalom hatasai, a biotechnolégia el6retérése stb.) kellett szembenéz-
nilk. Egyre kevesebb az attér6 gyogyszeripari innovacio, és a piaci no-
vekedést mindinkabb a generikus gyogyszerek térnyerése eredménye-
zi. E valtozasok ellensulyozasara megoldas lehet a marketingtudas mi-
nél hathatésabb kihasznaldsa.

Szakemberek szerint a gyégyszermarketinget a kovetkez6 tényez6k
allitiak leginkabb kihivas elé: a globalizacié, a valtoz6 egészségugyi
rendszerek, az informacids technoldgia, az életciklus-menedzsment, és
a magas fokd marketingtudas alapos ismerete (SCRIP jelentés, 2000).
Ez utébbihoz jarulnak hozza azok a kutatdsok, amelyek az orvosok, a
betegek, az allam és mas piaci szerepl6k magatartasanak megismereé-
sét, ezaltal a hatékonyabb pozicionalast segitik el6. A kilfoldi szakiro-
dalomban a gyogyszerfelirasi szokdsokon alapulé szegmentalast tart-
jak ma mar koévetend6 példanak a gyégyszermarketingben (Vander-
veer, 2001). Egyes nézetek szerint a gyogyszermarketing multidimen-
zionalis tevékenységgé valik, a gyogyszergyartoknak egyesitenituk kell
a key account (kulcs-vevd) menedzsment, a szolgaltatdsmarketing, a
gazdasagi marketing és a politikai marketing eszkézeit. Ez azt jelenti,
hogy az eladasok soran és a szabalyozas teriiletén azonositaniuk szik-
séges a véleményvezetdket; a terméken kivil egyéb szolgaltatadsokat
kell nyljtaniuk az orvosok, a betegek, a kiilénb6z6 szervezetek és a tar-
sadalom szamara; és nem utolsésorban hatékony lobbi tevékenységet
kell folytatniuk a politikai dontéshozok felé (tarsadalombiztositasi tamo-
gatas elérése végett), az U termék sikeres bevezetése érdekében
(Harms et al., 2002).
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Nemzetkdzi adatok szerint jelenleg a gyégyszer-
ipar tevékenységének t6bb mint 90 szazaléka az or-
vosok, gyogyszerészek, korhazak és a nagykereske-
d6ék felé iranyul, és csak kisebb mértékil figyelmet
szentelnek a kiillonb6z6 betegcsoportoknak, tarsadal-
mi szervezeteknek. A gyogyszergyartok marketingki-
adésait tekintve pedig, azok 60
szézaléka az orvosokat célozza
meg (Harms et al., 2000). A hazai
megfigyelések azt mutatjak, hogy
a magyarorszagi piacon is értéke-
sit6 - koztuk hazai és kulfoldi -
gyarték marketingkoltségei az ar-
bevételeik 5-18 szizalékara tehe-
t6k (Kollanyi, 2004). Bar mindenhol
a vilagon a gyoégyszermarketing f6
célcsoportja az orvos, az egyéb piaci partnerek kozil
a korhaz, a klinika és a kérhazi gyégyszerész szintén
rendkivil fontos partnernek szamit (Dichtl et al.,
1989). Elfogadva napjaink trendjét, amely szerint a
gyoégyszermarketingen belil a kapcsolatmenedzs-
ment (kapcsolati marketing) szerepe felértékel6dik
(Csépe, 2004), a kérhazi vev6k marketing szempontu
vizsgdalata, azon tdl, hogy Ujszerd, aktualis is.

teknek.”

A KORHAZAK,
MINT GYOGYSZERPIACI VEVOK

A gyolgyszerpiacon belll a patikai piachoz hasonlé-
an beszélhetlink kérhazi piacrél. A piacvolument te-
kintve a patikai értékesitésekhez képest joval kisebb
piacrol van sz0, hazankban gyakorlatilag mar tiz éve

»A koérhazak, mint vevécsoport a gyogyszerpiacnak azt
a szeletét alkotjdk, ahol a piacosodéas viszonylag ke-
véshé jellemzd, de az aktualis hazai korményzati intéz-
kedések a kérhaz-privatizaciéra vonatkoz6 torekvéssel
egyre inkadbb a piacgazdaséag felé viszik ezt a terlletet

Magyarorszagon is.”

nagykereskedelmi aron nézve korulbeltul 15 szaza-
Iékban részesedik a korhazi piac a teljes gyoégyszer-
forgalombal.

A korhazi piac a gyogyszerpiac azon szegmense,
ahol a vevBk a korhazak, és a beszerzést a koérhazi
kéltségvetésbdl hajtjak végre, részben a kérhaz sa-
jat, 6nallo, részben allamilag szabalyozott folyamatai
szerint. Az 6nallésaghoz tartozik a termék és a be-

szallitd kivalasztdsa, a szabalyozas f6ként a beszer-
zés moadjara, folyamatara, a beszerzésben résztve-
vBkre vonatkozik. A gydgyszerpiac kézgazdaséagtani
értelemben nem tekinthet6 klasszikus piacnak, ezen
belul a korhazi teriileten még kevésbé lehet a piaci
mechanizmusokat azonositani. A kérhazak, mint ve-

.Nemzetkdzi adatok szerint jelenleg a gyogyszeripar
tevékenységének tobb mint 90 sz4zaléka az orvosok,
gyogyszerészek, kérhazak és a nagykereskeddk felé
iranyul, és csak kisebb mérték( figyelmet szentelnek a
kilonb6z6 betegcsoportoknak, tarsadalmi szerveze-

vécsoport a gyogyszerpiacnak azt a szeletét alkot-
jak, ahol a piacosodas viszonylag kevésbé jellemz6,
de az aktudlis hazai korményzati intézkedések a kor-
haz-privatizaciora vonatkozé térekvéssel egyre in-
kdbb a piacgazdasag felé viszik ezt a teriletet Ma-
gyarorszagon is. Ma is jellemzé mar a kérhazak
egyes osztalyainak, f6leg a diagnosztika, a laborte-
vékenységek magankézbe adasa, kiszervezése
(outsourcing). A korhazi piac alapvetd jellemzéi te-
hat: az eladdk a gyartdok és a nagykereskedék; a ve-
v6k a kérhazak (és rajtuk keresztil az allam); a vev6k
els6sorban nem profitszerzés céljabdl véasarolnak;
er8s allami szabalyozas alatt allnak; az allami tulaj-
don szerepe meghatarozé.

Disszertaciomban a koérhazak gyogyszerbeszer-
zési magatartasat a marketingirodalom szervezeti, il-
letve business marketing standard
megkdzelitéseinek felhasznalasa-
val targyalom. A jelen cikkben el-
tekintek a szervezetk®zi marketing
irodalméanak részletes bemutaté-
satél, csupan az intézményi ve-
v6kre jellemz6 sajatossagokat
emelem ki. Az ipari vev6khoz ké-
pest a szabalyozott piacon miko-
d6 intézmények beszerzési maga-
tarthsa a kovetkezdket tekintve eltér§ [Szalkai,
2002]:

» a beszerzésben résztvev6k szama nagyobb

e a beszerzésben az ar jelent6s szerepet jatszik

e az észlelt kockazat magasabb

» az aralku nagyobb szereppel bir

» kodzbeszerzési torvény alapjan torténé beszerzés
jellemzd
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» gyakoriak a formalis beszerzéi bizottsagok
A fenti jellemz6k igazoltnak latszanak a kérhazak
esetében is.
A gyoOgyszergyarté-korhaz vevékapcsolatot alap-
vetéen meghatarozzak a kovetkezdk:
* a koérhazat bevonjak a gyogyszerkutatas klinikai
fazisaba
* a koérhaz az els6 allomasa a gyogyszer, mint ter-
mék életciklusanak
e a patikai értékesitést gyakran a korhazi alkalma-
zas indukalja (vénykoteles gyodgyszerek esetében)
¢ a szakrendelést is vezet§ orvosok gyégyszerelési
szokésait befolydsolja a kérhazban alkalmazott
gyogyszerek valasztéka
¢ a korhazi véleményvezet6k miatt er6s markapozi-
cio épithetd ki
¢ a korhazban végzett posztmarketing vizsgalatok
értékesités novel6 hatasuak
A korhdzak tehat a gyégyszergyartok szaméra
stratégiai fontossaggal birnak, els6sorban nem be-
vételi szempontbol, hanem a fent emlitett tényez6k
miatt szamitanak kulcsvevének. A kérhazakkal kiala-
kitott kapcsolathoz hozzatartozik az informéaciéaram-
las is, ami kérhazak esetében kilonosen fontos, hi-
szen a vezet§ f6orvosok ,lead user” szerepének

1 tablazat
A gyogyszergyartdo szamara fontos

Informacio

kérhazi gyégyszerforgalom

okdn a kérhazak a gyogyszeripari fejlesztések kiin-
duld allomasai. A minél hatékonyabb kérhazpiaci je-
lenléthez sziikséges informacidkat és azok forrasait
az 1. tdblazat mutatja be.

Az 1. tablazatbdl kitlinik, hogy a kérhazi informalis
kapcsolat a legjelent6sebb informéacioforras szinte
valamennyi fontos informaciot tekintve, ami szintén a
kapcsolatmenedzsment szerepének jelent6ségét ta-
masztja ala.

Mivel Magyarorszagon a korhazak gyogyszerfel-
hasznalasuk kisebb hanyadat (20%) elégitik ki koz-
vetlenil a gyartoktol, nagyobb részét (80%) nagyke-
resked6kon keresztil biztositjak (Szabd, 2001), ezért
a szervezetek kozotti kapcsolatok vizsgalata nem le-
het teljes a nagykeresked6k szerepének targyalasa
nélkil. A nagykeresked6k kérhazakkal val6 kapcso-
latat meghatarozzak a kovetkez6 tényezék (Szabd,
2001):

e a korhazi gyogyszervalaszték nagyobb a patikai
valasztéknal

* a korhdzakban felhaszndlt gyégyszerek dragab-
bak, altalaban tobb az import gyégyszer

e a koérhazi ellatas anyagmozgatasi és szallitasi kolt-
ségei altaldban alacsonyabbak

e a korhazi forgalom kevésbé kiszamithat6

nformacio a korhazi piacrol és az informacié forrasai

Informécié forrasai

belsé adatszolgaltatas

kérhazi tende
nemzetkdzi (pl. IMS Health) és hazai (pl. MIS Consulting Rt., Cegedim Kift.)
gyogyszer-informécios rendszerek

a korhaz profilja

a kérhaz pénzugyi helyzete &ltalaban, és egyes
betegségcsoportok finanszirozasi lehetésége
sajtd

a kérhaz gyégyszerszikséglete, gyégyszerbeszerzési
gyakorlata, dontési mechanizmusa

kérhazi tenderkiiras

kérhazi informalis kapcsolat

kérhazi informalis kapcsolat
kérhazi tender

kérhazi informalis kapcsolat
koérhazi tenderkiiras

Kozbeszerzési Ertesitd

kérhazi informalis kapcsolat
nagykeresked6k

versenytarsak

Gydbgyszer-informaciés rendszerek (IMS, MIS)

kérhazi informdlis kapcsolat

kiallitasok

szakirodalom
nagykeresked6k

gyégyszerek elfogadottsaga
(mérkaelfogadés, -preferalas)

tudoményos informé&cio
(0j gyogyszerekrdl, gyogyszerfejlesztésekrél)

| Forras: kvalitativ kutatas alapjan sajat 0sszeattitas
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kérhazi informalis kapcsolat
gyogyszergyarak altal megbizott piackutaté cégek kutatdsi eredményei

szakirodalom
kiallitasok



e a korhazak fizet6képessége sokszor rosszabb a
gyogyszertarakénal.
Az elado6-vevd kapcsolatokat az 1. abran lathaté
maodon foglalom 6ssze.

EMPIRIKUS KUTATAS A MAGYARORSZAGI
KORHAZAK GYOGYSZERBESZERZESEROL

marketing alapvet6 feladatai k&zé tartozik a vevdi
igények, elvarasok ismerete, és az ehhez igazod6
stratégia kialakitdsa. Szervezeti vev6k esetében ez a
beszerzési kézpont szerepl8inek azonositasat, ki-
emelten a befolyasolok és a dontéshozék elvarasai-
nak ismeretét jelenti.
A kérhdzak gyogyszerbeszer-
zésének és gyogyszerelési szoka-
sainak megismeréséhez kvantita-
tiv felmérés készilt a magyaror-
szagi korhazak korében. A kutatas
f6 kérdései: Melyek a koérhazi
gyogyszerbeszerzést befolyasolo
legfontosabb tényez6k? Mi jellem-
zi a gyogyszerbeszallitoval vald
kapcsolatot? Melyek az Gj gyogy-
szerrdl valo informacioszerzés f6
forrasai? Melyek az U0j gyogyszer
kiprobalasanak és rendszeres al-
kalmazasanak (rendelésének) moti-
V4ci6i?
A kutatds megkérdezéses, on-
kitoltds modszerrel zajlott. A teljes
kord mintavétel soran 154 korhéz
fégyogyszerésze részére kerult ki-
kuldésre a kérd6iv. A gydgyszere-

Iési szokasok feltarasa céljabol f6-
orvosok megkérdezésére is sor
kerult. A kutatdsban 65 korhaz f6-
gyogyszerésze és 43 koérhaz leg-
alabb osztalyvezet6 f6orvos rangu
orvosa (f6orvos, orvos igazgatd
vagy féigazgatd orvos) vett részt.

A vélaszadasi arany a fégyoégysze-

részek esetében 42,8%, az orvo-

sok esetében 28,3%.

A vélaszok elemzése a kovetke-
z6 f6bb eredményeket hozta:

» A f6gybégyszerészek altal adott
valaszok alapjan a korhazi
gyogyszerbeszerzést leginkabb
a gyogyszer beszerzési ara, a

beszallité altal adott kedvezmények, és az orvos
véleménye hatarozza meg (6tfokozatd skalan
mérve) (a 2. abra a vélaszok atlagait tartalmazza).
értettek legkevésbé egyet a fégyodgyszerészek,
ugyanannyian itélték sajat koérhazukban inkabb
fontosnak, mint inkabb nem, vagy legkevésbé fon-
tosnak a gyoégyszerbeszerzéseknél.

A vélaszadé kérhédzak legf6bb gydgyszerbeszalli-
toi sorrendben: Hungaropharma Rt.,
Humantrade Gydgyszer-nagykereskedelmi Kit.,
Euromedic Pharma Gydégyszer-nagykereskedel-
mi Rt., Medimpex Gydgyszer-nagykereskedelmi
Rt., valamint a gyégyszergyartok. A kapcsolat
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2. tabla

stabilitdsa és a széllitéba vetett
bizalom - amely a legtébbszor
el6forduld, kapcsolatot meg-
hataroz6 elem a szervezetkdzi,
azon belll is a kapcsolati mar-
keting irodalmakban - a va-
laszad6k tobb mint a felénél
egyarant teljes mértékben jel-
lemz6 tényez6 (3. abra). A
multbeli tapasztalatok kapcso-
latfenntartd szerepe és a kap-
csolat folyamatossaga szintén
a vélaszaddk tobb mint a felé-
nél teljes mértékben jellemzé-
nek bizonyult. A személyes ko-
t6désekrdl a valaszadok igen
eltér6 véleményeket kozoltek.
Kodzel ugyanannyian értékelték
egyéltalan nem jellemzének,
mint inkabb jellemzének, a leg-

Uj innovativ gyégyszer informéaciéforrasai

F6gyogyszerészi valaszok (emlitések szama)

Gyarté képvisel6je (orvoslatogatd)
Szakirodalom

Konferencia

Postan kuldott levél (DM)
Nagykereskedd képviselGje
Orvos

Internet

Tovébbképzés

Elektronikus adatbazis

3. tbla

61
45
34

31

P = N W o

Orvosi vélaszok (emlitések szama)

Gyartd képviselGje (orvoslatogato)
Szakirodalom

Konferencia

Postan kuldott levél (DM)
FOgyogyszerész

Orvos kollégak

Gyo6gyszer adatbazis

Uj generikus gyégyszer informéaciéforrasai

F6gyogyszerészl valaszok (emlitések szama)

Gyart6 képvisel6je (orvoslatogato)
Szakirodalom

Konferencia

Postan kuildott levél (DM)
Nagykeresked6 képviselje
Orvos

Internet

Elektronikus adatbazis
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61
33
23
40

N

Orvosi véalaszok (emlitések szama)
Gyartd képviselGje (orvoslatogato)
Szakirodalom
Konferencia
Postan kuldoétt levél (DM)
FOgyogyszerész
Orvos kollégak

Gyo6gyszer adatbazis

32
33
22
13

37
10

18
15



tobben pedig kozepesen jellemzének itélték. Az
Osszelégedettség tekintetében a valaszadok
tobb mint 90 szazaléka inkabb vagy teljesen elé-
gedett a legf6bb beszallitoval. A rutinszerlség fo-
galmanak pontos jelentését, érthetéségét, alkal-
mazasat a beszallitéval valé kapcsolatra, valészi-
nlsithetéen nehezitette a k6zbeszerzés altal pre-
determine szallitéval val6 ambivalens kapcsolat
(a valaszadd korhazak fele alkalmazza, mig fele
nem alkalmazza a k6zbeszerzést a gyoégyszerbe-
szerzései soran). A leginkabb
rutinszer(i kapcsolatot azok a
fégyogyszerészek jelezték,
akik a gyartokat jeldlték meg
legf6bb beszallitéként. Ez ért-
hetd, ugyanis a gyartok a koz-
beszerzésben A&ltaldban nem
vesznek részt, mivel nem tud-
nak széles termékvalasztékot
kinalni a kérhaz igényeire, csu-
pan sajat gyogyszereiket érté-
kesitik kdzvetlenil a koérhazak
felé, igy a vellk valé kapcsolat
Llisztdbb”, kénnyebben atlat-
haté és jellemezhetf, ha tet-
szik: rutinszer(. A valaszokbdl
az is kiderult, hogy a rutinszerd
jelz6t a valaszadok pozitiv érte-
lemben hasznaltak, és akik
magasra értékelték a szemé-

lyes kot6dés szerepét a kap-
csolatban, azok szerint a kap-
csolat rutinszer(.

e Minden esetben - (j originalis
vagy Uj generikus gyogyszerrdl
legyen is sz6 - mind a fégyogy-
szerészek, mind az orvosok az
orvoslatogatét jelolték meg leg-
fontosabb informéacioforrasként
(2. és 3. tabla). Uj generikus
gyogyszer esetében a kutatas
kulénbséget mutatott ki az in-
formacioéforrasok fontossagi
sorrendjében, masodik helyen
a DM levél végzett, és az orvo-
sok korében a fégydgyszerész
szerepe is felértékel6dott, a
harmadik legfontosabb infor-
mécibéforrasnak tekintették.

e A valaszadd orvosok nagy
tobbsége a szakirodalmi hivatkozast tartotta legin-
kabb olyan motivalé erének, aminek a hatasara U
gyogyszer kiprébalasara hajlandé. A valaszadodk
tobbsége ,leginkdbb fontosnak” talalta, ha az (j
szer hianypotlé egy terapiaban. Atlagban a legki-
sebb értéket (2,95) az orvoslatogato altali
promocié kapta az Gj szer kiprébalasanak motiva-
ciojaként (4. 4bra).

Az els6dleges szempont, ami miatt a valaszad6
orvosok a felmérés szerint az Gj gyogyszer feltét-
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len alkalmazdsa mellett dontenek, az az eddigi
gyogyszerekhez képesti nagyobb hatékonysag.
A gyarté hirnevét tartottak a legkevésbé fontos-
nak az Uj gyogyszer rendszeres alkalmazasahoz
(5. abra).

JOVOBENI KUTATASI LEHETOSEGEK
A KUTATAS TAPASZTALATAI ALAPJAN

A korhazi vevék gyogyszerbeszerzésének vizsgala-
ta tobb szempontbdl is specialis marketingkutatasi
teruletet képvisel: a gyégyszerpiac egyik szegmen-
seként a gyoégyszermarketing eszkdzrendszerét fel-
hasznalva specialis megkozelitést igényel (pl. a
gyogyszer specialis aru); masrészrél, mint szerve-
zeti vevl a szervezetkdzi marketing elméleteinek al-
kalmazasi lehet8ségét vizsgald kutatdsokat rejt ma-
gaban.

A kutatas igazolta, hogy a kérhazak fontos partne-
rek a gyogyszergyartok szamara. A kapcsolati mar-
keting kdzvetlen eredménye a beszerzésben meg-
nyilvanul, ezért joval nagyobb figyelmet sziikséges
rajuk forditani. A déntéshozok pontos felmérése, a
beszerzési kdzpont egyes szereplSinek elvarasai, a
személyre szabott marketing - olyan kérdések, ame-
lyek tovabbi alapvet6 informéacidékat nydjthatnak a
hatékonyabb marketinghez. A szerepl6k kdzotti kap-
csolatok els8sorban kvalitativ kutatassal tovabbi fel-
térasra varnak.

A gyolgyszerpiaci trendek, kiemelten az allami ki-
adasok csokkentése érdekében tett ndvekvd szamu
intézkedések, az igény a maganszféra kérhazi piacra
térténd bevonasara szintén elérevetitik a hasonlo jel-
legli, kérhazi piacon vizsgalddd kutatasok sziksé-
gesseégeét.
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