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A hazai gyógyszeripari 
vállalatok innovációs 
együttműködése

Az innováció, vagyis az új ötle­
tek eredményes piaci termékek, 
szolgáltatások és technológiák 

formájában történő megjele­
nése jelentős versenyelőnyt 
biztosító tényezővé vált, és 

kulcsfontosságú a társadalmi 
és gazdasági fejlődés tekinteté­

ben. Az innováció a piaci siker 
egyik legjelentősebb tényezője. 

Vizsgálatom fókuszában a hazai 
gyógyszeripar áll, mert itt az 

innováció nagy hagyományok­
kal rendelkezik: a mintegy száz 

éves gyógyszeripar egyike a 
magyar ipar leginnovatívabb és 
legversenyképesebb ágazatai­
nak, sőt a gyógyszeripar árbe­
vétel-arányos K+F-ráfordítása 
jelentősen meghaladja a többi 
iparág átlagát. Olyan társadal­

mi és gazdasági környezetben, 
ahol az innovációs tevékenység 

rendkívül költséges, és ahol 
kritikus jelentőségű a megfelelő 

időpontban történő piacra lépés, 
a kooperáció megfelelő straté­
giának tűnik a kutatás-fejlesz­

téshez és a piaci bevezetéshez 
kapcsolódó költségek és koc­
kázatok csökkentésére, vala­

mint az innovációs tevékenység 
felgyorsítására.
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RÖVIDEN A VÁLLALATI EGYÜTTMŰKÖDÉSEKRŐL

A növekvő költségek és kockázatok, az élesedő piaci verseny, valamint 
az új technikai/technológiai know-how egyre gyorsabb terjedése nagy­
mértékben hozzájárul az együttműködés (és különös tekintettel az in­
novációs kooperáció) egyre gyakoribb megjelenéséhez (Freeman 1991). 
A vállalatközi kapcsolatokat négy jellemzővel lehet leírni és elemezni: 
a partnerorientációval, az egymástól való kölcsönös függőséggel, 
a szerteágazó kapcsolati hálóval (például technikai/technológiai, gaz­
dasági, társadalmi, logisztikai, adminisztratív, információs, jogi stb.) 
és a partnerkapcsolat kialakításába és fenntartásába történő jelentős 
beruházásokkal (Easton 1992). E négy jellemző komoly hatást gyakorol 
a cégek innovációs folyamataira, valamint befolyásolja azok struktúráját 
és hatékonyságát.

A vállalatközi együttműködési formák egyik legárnyaltabb kategorizá­
lását Hagedoorn (1990) adja. Megkülönböztet:

• vegyesvállalatot (illetve kutatásra szakosodott nagyvállalatot),
• K+F-megállapodást,
• technológiacserére irányuló megegyezést,
• közvetlen tőkeberuházást,
• megrendelő-beszállító kapcsolatot, és
• egyirányú technológiaáramlást.

A vállalati hálózatok meghatározására számos definíció létezik 
(Freeman 1991, Seufertetal. 1999, Trenti 1996). Trenti (1996) például min­
den kettő vagy annál több cég közötti kapcsolatot kooperációnak tekint, 
amelyet meghatározott időszakon keresztüli erőforrás-megosztás jelle­
mez egy vagy több termék és/vagy technológia kifejlesztése, piaci beve­
zetése és terjesztése céljából. E meghatározás kulcspontja az erőforrás­
megosztáson van, amely túlmutat az erőforrástranszfert hangsúlyozó 
definíciókon. Átfogó definíciót adnak Seufert és tsai (1999), akik úgy lát­
ják, hogy a hálózatot személyek, csoportok, és szervezetek összessége 
között lehet értelmezni. A kialakult kapcsolatokat pedig tartalmuk (például 
termékek, szolgáltatások vagy információ), formájuk (például a kapcsolat 
időtartamának hossza, a viszony szorossága) és intenzitásuk (például 
a kommunikáció vagy az interakció gyakorisága) szerint lehet kategori­
zálni. Cravens et al. (1994) a kooperáció irányába ható motiváló tényező­
ket három fő pontba sorolja:

• flexibilitás (gyorsan tudjon reagálni a változó piaci igényekre az 
egyre növekvő versenyben),
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• szaktudás és más erőforrás (hogy kreatívabbá 
és innovatívabbá váljon a vállalat),

• működési hatékonyság (képes legyen értéket 
teremteni az ügyfeleknek, a részvényeseknek 
és a cég érdekszférájába tartozóknak).

Mindebből az következik, hogy az együttműkö­
dési megállapodás olyan vállalatközi kapcsolatként 
fogható fel, amely a kitűzött célok elérése, a kocká­
zat minimalizálása, valamint az egymás iránti bizalom 
és elkötelezettség megvalósítása érdekében jön létre. 
Az együttműködés révén a vállalatok fokozhatják 
erősségeiket, és minimalizálhatják -  a többiek segít­
ségével -  gyengeségeiket, így a társuló felek együt­
tesen hosszú távú versenyelőnyre tehetnek szert 
(Contractor and Lorange 1988). A fentiek alapján 
a vállalatok közötti hálózati kapcsolat alapját négy 
tényező alkotja (Easton 1992):

• az egymás iránti elkötelezettség,
• az egymástól való függőség,
• a kölcsönös kötelék (például gazdasági, társa­

dalmi, technológiai, informális és törvényileg 
szabályozott kapcsolatok összessége), és

• a kapcsolat fenntartása és fejlesztése érdeké­
ben létrehozott beruházás.

VÁLLALATI INNOVÁCIÓS EGYÜTTMŰKÖDÉS

A vállalati innovációs együttműködés két vagy 
több cég kooperációja, amelyek valamilyen konk­
rét kutatás-fejlesztési vagy annak eredményéhez 
kapcsolódó piaci cél elérése érdekében lépnek 
kapcsolatba egymással. Az együttműködés révén 
a cégek javítják stratégiai pozíciójukat a piacon, 
hiszen erőforrásaik egymást kiegészítve növelik 
a partnerek hatékonyságát, így csökkenthetővé 
válnak a költségek és a kockázatok. A vállalatkö­
zi együttműködés létrejöttéhez elengedhetetlen, 
hogy mindkét fél olyan egymást kiegészítő erő­
forrásokkal -  például hallgatólagos (tacit) tu ­
dással, know-how-val -  rendelkezzen, amelyek 
a klasszikus piaci tranzakciók során nem megszerez­
hetőek. A kooperáció következtében hozzáférhetnek 
a partnerek a másik fél által felhalmozott tudásanyag 
olyan momentumaihoz is, amelyekhez a hagyomá­
nyos értelemben vett -  tranzakcióorientált -  piaci 
kapcsolatok révén nem jutnának hozzá. így azok 
a vállalatok, amelyek korábban korlátozott erőfor­
rásaik és képességeik révén nem tudtak innovációt 
végrehajtani, az együttműködés következtében há­
zon belüli fejlesztésekre is képessé válnak. Az innová­
ciós együttműködés révén a cégek együtt léphetnek 
fel a piacon, így piaci erejük is növekedhet.

Az innováció legalapvetőbb meghatározása 
Schumpetertől származik. Szerinte az innováció egy 
új termék, új folyamat vagy új szervezési modell si­
keres bevezetése a piacra (1911). Schumpeter (1911, 
1935) az innováció öt alapesetét különböztette meg:

1. új, a fogyasztók körében még nem ismert ja­
vaknak vagy egyes javaknak új minőségben 
való előállítása,

2. új, az adott iparágban még ismeretlen termelési 
és kereskedelmi módszerek alkalmazása,

3. új piacok feltárása,
4. új termelési célú anyagok (nyersanyagok, fél­

kész áruk) beszerzési forrásainak feltárása,
5. új piaci helyzet kialakítása (pl. új monopolhely­

zet teremtése vagy megszüntetése).

Az innovációt Schumpetert követően is sok szer­
ző próbálta meghatározni. E definíciók sokféleséget 
mutatnak, mégis egy közös pontot lehet találni ben­
nük: az újdonság koncepcióját mindegyik magában 
hordozza (Papanek 1997, Rekettye 2003). Az inno­
váció egyik legelterjedtebb meghatározását az Oslo 
kézikönyv (OECD 2005) tartalmazza. Harmadik ki­
adásának legfőbb változása a korábbiakhoz képest 
az, hogy az innováció fogalmát tágabban definiálja: 
„Az innováció

• új vagy jelentősen javított termék (áru vagy 
szolgáltatás) vagy eljárás,

• új marketingmódszer, vagy
• új szervezési-szervezeti módszer bevezetése 

az üzleti gyakorlatban, munkahelyi szerve­
zetben vagy a külső kapcsolatokban” (OECD 
2005, 46; Katona 2006, 2).

Az innováció egyik elengedhetetlen ismérve és 
feltétele a szakismeret. A szaktudás tartalmaz hall­
gatólagos, nyíltan nem kifejezett, írásban rögzítet­
ten elemeket, de nyilvánosságra hozott és publiká­
ciókban rögzített részek is megtalálhatók benne. Ez 
utóbbi nagymértékben megkönnyíti a tudástranszfert. 
A szakismeret néhány etemét azonban nem tehet kel­
lőképpen megjeleníteni és nyíltan kommunikálni, aho­
gyan ezt Nelson és Winter (1982, 76) kifejtette: „töb­
bet tudunk, mint amit szavakkal ki tudunk fejezni” . 
A tudás hallgatólagos (tacit) etemét csupán részlege­
sen tehet nyilvánosságra hozni, és éppen ez képezi 
a tudás- és technológiatranszfer korlátját. A hallgató­
lagos tudás általában a tanulási folyamat, a gyakorlati 
tapasztalat vagy éppen a folyamatos próbálkozások­
ból és tévedésekből eredő ismeret eredményeképpen 
keletkezik. Az egyének csoportja, egy vállalat, szerve­
zet vagy hálózat a tudás és a kompetenciák összes­
ségeként fogható fel, amelynek egy részét kifejezésre

24 Marketingkutatás



juttatják, másik fele pedig csak hallgatólagosan van 
jelen (Lundgren 1991). A szaktudás, illetve a tudás­
teremtés hasonló megközelítését adja Knorr-Cetina 
(1981) is. Szerinte a tudásteremtés olyan társadalmi 
folyamat, amelyet adott helyen és adott időben a helyi, 
környezeti és társadalmi események alakítanak. E tudo­
mányos ismeret folyamatos megléte és fejlesztése áll 
a szakemberek között kialakult kapcsolatháló közép­
pontjában, amelynek célja sok esetben a szükséges 
erőforrásokhoz történő hozzáférés biztosítása.

A szaktudás hallgatólagos jellemzője biztosítja, 
hogy a tudományos szakismeret nem lehet minden 
esetben általános és mindenki számára elérhető. 
Valamilyen szinten specifikus, és hozzáférése is kor­
látozott, nemcsak abban a tekintetben, hogy diffúzi­
óját szándékosan gátolják, ami a kutatás-fejlesztés 
terén gyakori eset. Sokkal inkább az az oka, hogy 
a tudást gyakran nem lehet pontosan kommunikálni. 
A tudás kontextusfüggő, nem egyenlő ütemben és 
nem egyenlő mértékben jut el mindenkihez. A tudás 
hallhatólagos, kontextusfüggő és részleges jellege 
nagymértékben befolyásolja annak fejleszthetőségét 
és terjesztését. Éppen ebből adódik, hogy a vállalati 
együttműködések során, a cégek kooperációja révén 
könnyebbé válik a tudás hallgatólagos elemeinek át­
adása, így az innováció sikeressége is növekedhet. 
Camagni (1991) megállapítja, hogy az innovációs há­
lózat kialakításának legfőbb érve a vállalaton kívüli 
erőforrások, „energiák” és know-how-k megszerzé­
se. A formalizált kapcsolatrendszeren keresztül a cég 
pótlólagos eszközökhöz jut, amelyek segítségével 
talpon tud maradni a kiélezett gazdasági és techno­
lógiai versenyben. A hagyományos, belső fejlődésre 
hangsúlyt helyező gazdasági szervezetek jelentős 
költségekkel, sőt kudarccal és esetenként csőddel is 
szembesülhetnek, ha nem tudják felvenni a versenyt 
a dinamikus hatékonyságnövekedéssel, az innováció­
val és a technológiai váltás ritmusával. A cégek nagy 
része ezt a veszélyt a vállalati hálózatok kialakításával 
mérsékeli. A „hálózati előny” (Camagni 1991) abból 
ered, hogy az együttműködés révén megnő a K+F, 
a termelés és a piaci tevékenység hatékonysága, és 
lehetőség nyílik a vállalatok know-how-beli szinergiá­
inak kiaknázására.

INNOVÁCIÓ A GYÓGYSZERIPARBAN

A mintegy száz éves gyógyszeripar egyike a magyar 
ipar leginnovatívabb és legversenyképesebb ágaza­
tának, sőt a gyógyszeripar árbevétel-arányos K+F-

ráfordítása jelentősen meghaladja a többi iparág átla­
gát (Kopint Datorg 2004).

A hagyományos értelemben vett innovációs folya­
mat a gyógyszeriparban módosuláson ment keresz­
tül. A fázisok jelentős része szabályozottá vált. Ez két 
okból fakad, egyrészt a gyógyszer különleges termék, 
mert egészséget és életet befolyásoló készítmény, sőt 
a gyógyszer bizalmi termék, ezért rendkívül fontos, 
hogy mielőtt a fogyasztóhoz kerülne, sokrétű ellenőr­
zésen menjen keresztül. Másrészt mind a készítmény, 
mind pedig az előállítás technológiája meg kell, hogy 
feleljen a minőségügyi előírásoknak, fontos a készít­
mény hatásossága, és igazolva kell, hogy legyen rela­
tív ártalmatlansága is (Szabóné 1999). A technológián 
két dolgot kell érteni, egyrészt a tudás gyakorlati al­
kalmazását, másrészt a kitűzött feladat (például ható­
anyag kifejlesztése vagy éppen generikus gyógyszer 
előállítása stb.) megvalósításának módját az eljárá­
sok, módszerek és a szakismeret együttes alkalma­
zásával. „A gyógyszertechnológia célja tehát, hogy 
a hatóanyagokból a terápiás szempontoknak, köve­
telményeknek megfelelő, biztonságosan alkalmazha­
tó, hatékony készítmény (gyógyszerhordozó rendszer) 
álljon rendelkezésre”1. Új technológiák előállítása so­
rán tehát új gyógyszerformák, újfajta műveletek és 
eljárások, valamint eddig nem ismert és/vagy tovább­
fejlesztett vizsgálati módszerek jelennek meg a hasz­
nálatban. A gyógyszeripari innováció komplex, hiszen 
magába foglalja a:

• hatóanyag-kutatást,
• készítményfejlesztést,
• klinikai vizsgálatokat,
• törzskönyveztetést, és a
• piaci bevezetést.

A gyógyszeripari K+F, amint a 2. ábrából is lát­
ható, rendkívül összetett folyamat (Lányi 2006). 
A konvencionális szemléletmód szerint a kutatási fázis 
a gyógyszeripari cégeknél a „felfedezést” jelenti, amely 
a betegség elleni hatóanyag előállítására irányul. Mind 
a kémikusok, mind a biológusok jelentős szerepet ját­
szanak ebben a szakaszban, és kritikus szerepet kap 
a köztük lévő interakció is. Az előállított hatóanyagot 
állatokon is tesztelik. A vegyület toxikológiai, farma­
kológiái és farmakinetikai tulajdonságainak tesztelése 
ekkor folyik. Ez a folyamat a preklinikai fázis. Már ek­
kor elkezdődik a vegyület előállításával kapcsolatos 
kutatás, hiszen a klinikai vizsgálatokhoz és a gyógy­
szer előállításához nagyobb mennyiségre van szük­
ség. Amennyiben a preklinikai teszt sikeres, akkor

1 http://www.pharmtech.sote.hu/ magyar/files/gytechinnov_2004_david.pdf
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kezdődhet a klinikai vizsgálat. A fejlesztési fázis ekkor 
kezdődik. E szakasz megkezdése előtt szükség van 
a vállalati felsőszintű vezetésnek a kutatás folytatá­
sához szükséges hozzájárulására, hiszen ezután kö­
vetkezik a folyamat legköltségesebb szakasza. Sőt az 
engedélyeztető hatóságok belegyezése is elengedhe­
tetlen, mert a kutatás ezután embereken folytatódik. 
A gyógyszerek és a gyógyszeripari fejlesztés hatósági 
szabályozása különösen az 1960-as évektől vált szi­
gorúvá. Jelentős intézményi változások mentek vég­
be 1962-ben az Egyesült Államokban, valamint 1967 
körül az Egyesült Királyságban és Japánban is (Temin 
1980, Abraham 1995, Käufer 1990, Timmermans és 
Leiter 2000).

Az 1. ábrából kitűnik, hogy a gyógyszeriparban az 
innovációs folyamaton belül kiemelt hangsúlyt kap 
a kutatás-fejlesztés. A kutatási folyamat strukturált 
és szabályozott, tehát szakaszokra bontható. Az első 
lépés a kémiai fejlesztés. A kutatók itt fejlesztik ki az 
eddig még ismeretlen hatóanyagot. A kémiai fejlesz­
tés eredményét állatokon tesztelik, amelyet az en­
gedélyeztetési eljárás követ. E szakaszban kerül sor 
a toxikológiai vizsgálatra és a káros anyagok kiszűré­
sére. Az engedélyeztetés sikerességét követően kez­
dődik meg az emberi szervezeten végzett kutatás1 2. 
A fejlesztés négy fázisra bontható:

1. fázis: Ebben a szakaszban egészséges embereken 
-  vagy a relatív ártalmatlanság szempontjából kedve­
zőtlen vizsgálati készítmény esetén a készítményre 
feltehetőleg jól reagáló betegeken -  tesztelik a készít­
ményt.

2. fázis: A készítmény ebben a fázisban kerül elő­
ször beteg emberi szervezeten történő tesztelésre. 
A végzett vizsgálat célja a vizsgálati készítmény terá­
piás hatásának igazolása, a dózis-hatás összefüggés 
megállapítása, az optimálisnak tartható egyszeri és 
napi dózis megállapítása, a mellékhatások megfigye­
lése (Chiesa 1996, Pisano 1997).

3. fázis: Ebben a szakaszban a vizsgálati készítmény 
biztonságos alkalmazhatóságát tesztelik nagyobb 
számú betegen (például kontrollcsoportokban is), 
de hasonló esetekben alkalmazott gyógyszerekkel 
is összehasonlítást végeznek (Chiesa 1996, Pisano 
1997). A gyógyszert a piaci bevezetés előtt a labo­

ratóriumi mennyiségnél jóval na­
gyobb mennyiségben kell előállí­
tani, ezért technológiafejlesztésre 
is szükség van. A legtöbb gyógy­
szergyártó vállalatnál specializált 
kutató-fejlesztő részleg foglalko­
zik a technológiafejlesztéssel és 
a termékfejlesztéssel párhuza­
mosan. Hosszadalmas folyamat 
ez, hiszen a preklinikai és klinikai 
tesztelési fázisok mindegyikében 
szükség van ugyanolyan paramé­
terekkel jellemezhető hatóanyag­
ra, és ha sikeresen végződnek 
a fázisok, akkor folyamatosan 
nagyobb mennyiséget kell majd 
előállítani. A fejlesztési idő mi­

nimálisra redukálásában is jelentős szerepet játsza­
nak a technológiafejlesztők, hiszen a piacon uralko­
dó kiélezett versenyben kritikus, hogy ki lép először 
a piacra a kifejlesztett új hatóanyag-tartalmú gyógy­
szerrel. A flexibilitás szintén nagy szerepet kap, mert 
a termék- és technológiafejlesztés során a termék- 
profilt gyakran kell megváltoztatni (Pisano 1997). 
A gyógyszeripari technológiafejlesztés során a kuta­
tóknak az előbb elmondottakon kívül még a minőség, 
a biztonság, az egyszerűség és a költséghatékonyság 
kritériumait is folyamatosan szem előtt kell tartaniuk. 
Mindez azonban jelentős bizonytalanságot tartalmaz 
mind az anyagösszetevők tekintetében, mind pedig 
társadalmi szempontból, hiszen a változtatások hatá­
sára számos újabb tényező léphet be a folyamatba, 
amelyek hatása további módosulást okozhat (Pisano 
1997, Smith 1985). Amikor az eddig elvégzett klini­
kai vizsgálatok és a technológiafejlesztési folyama-

2 http://breastcancer.about.eom/od/aboutclinicaltrials/a/CT3.htm, 
http://biotech.about.eom/od/clinicaltrials/l/aa_clintrials.htm
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tok sikeresen befejeződnek, az engedélyező hatóság 
felülvizsgálja a gyógyszer gyártásának és értékesíté­
sének feltételeit. A vizsgálathoz szükség van például 
a preklinikai, klinikai vizsgálatok és a klinikai proto­
kollok részletes leírására, az eredmények statisztikai 
elemzésére, az adatok szakértői értékelésére, az előál­
lítási folyamat részletezésére (Reich 1986, Campbell- 
Ikegami 1998).

4. fázis: A kutatók a már törzskönyvezett és forgalom­
ba hozatali engedéllyel is rendelkező készítményen, 
az elfogadott indikációknak és dózisnak megfelelően, 
az előírt alkalmazási feltételek szerint végeznek vizs­
gálatokat. Ennek célja az adagolási dózis pontosabb 
vizsgálata, haszon-kockázat viszonyának további 
elemzése és az esetlegesen felmerült mellékhatások 
vizsgálata.

Mindebből az következik, hogy a gyógyszerek elő­
állításához magasan szakképzett munkaerőre, speci­
ális berendezésekre van szükség, és elengedhetetlen 
a fejlesztési és gyártási környezet folyamatos kontrollja.

VÁLLALATI INNOVÁCIÓS EGYÜTTMŰKÖDÉSEK 
A GYÓGYSZERIPARBAN

Tanulmányomban a hazai gyógyszeripart elemzem 
abból a szempontból, hogy a vállalati együttműkö­
dés milyen hatást gyakorol az innováció sikeressé­
gére. A kutatás eszközeként két alapvető techni­
kára támaszkodtam. Egyrészt strukturált kérdőívet, 
másrészt mélyinterjúvázlatot alkalmaztam. A Magyar 
Gyógyszergyártók Országos Szövetségének, a Ma­
gyar Biotechnológiai Szövetségnek, illetve az Inno­
vatív Gyógyszergyártók Egyesületének összes olyan 
tagját bevontam a vizsgálatba, amely hazánkban in­
novációs tevékenységet végez. Az előbb említetteken 
kívül vizsgáltam azokat a cégeket is, amelyek a KSH- 
nál gyógyszergyártóként voltak nyilvántartva, viszont 
az OGYI gyógyszergyártási engedéllyel rendelkezők 
listáján nem szerepeltek (például veteriner cégek, illet­
ve gyógyhatású készítmények gyártói). Ebben a tekin­
tetben tehát az elemzett 103 vállalat a Magyarorszá­
gon tevékenykedő összes innovációs tevékenységet 
végző gyógyszeripari céget magában foglalja.

A rendszerváltást követően, a piacnyitás után szá­
mos hazai gyártóbázissal nem rendelkező cég jelent 
meg a magyarországi piacon, ami komoly kihívást 
jelentett a tradicionális magyar gyógyszergyártók 
számára. A verseny még élesebbé vált, amióta a bio­

technológiai iparág képviselői is aktív szereplőként 
léptek fel a hazai piacon. Mindebből az következik, 
hogy az iparág vizsgálata során két elkülönült részre 
kell osztani a magyarországi gyógyszeripart: a hazai 
gyártóbázissal rendelkező és a hazai gyártóbázissal 
nem rendelkező cégekre. 76 vállalat került a hazai 
gyártókapacitással rendelkező gazdálkodó egységek 
és 27 a hazai gyártóbázissal nem rendelkező vállala­
tok közé. Azért kell ezt a szeparációt elvégezni, mert 
az innovációs tevékenység teljesen másra irányul 
a két kategóriában. Adottságaikból és lehetőségeik­
ből adódóan eltérő okok motiválják a két csoport tag­
jait az innovációs együttműködés kialakítása során, 
és ebből adódóan az alkalmazott együttműködési for­
mák is jelentős heterogenitást mutatnak. Amíg a hazai 
gyártóbázissal nem rendelkező cégek főként klinikai 
vizsgálatokat és posztmarketing-tevékenységet vé­
geznek, addig a magyarországi gyártókapacitással 
rendelkező cégek innovációs tevékenysége sokkal 
kiterjedtebb.

A gyógyszeriparban az innovációs tevékenység 
összetett és időigényes folyamat, amely során renge­
teg kihívással kell szembenézniük a gyógyszergyártó 
vállalatoknak, hiszen egy-egy új készítmény kifejlesz­
tésének szinte minden szakasza magában rejti a téve­
dés lehetőségét. Egy originális gyógyszer forgalom­
ba hozatala 10-15 évet is igénybe vehet az ötlettől, 
a kémiai szintézisen a farmakológiai, toxikológiai és 
klinikai vizsgálatokon keresztül, beleértve a minő­
ségelemzést, minőségbiztosítást, szabadalmi védel­
met és marketingtevékenységet (Borsi és tsai 2004, 
Szálkái 2006). A kutatás folyamata azonban nemcsak 
időigényes, hanem jelentős financiális terheket is ró 
az innovatív gyógyszergyártókra. Iparági becslések 
szerint 600 millió eurót vagy ennél magasabb össze­
get is kitehet egy új termék kifejlesztésének költsége. 
Mindez hűen tükrözi, hogy mekkora kihívásokkal kell 
szembenézniük a gyógyszergyáraknak3. Ezek a té­
nyezők ösztönzően hatnak a vállalati együttműködé­
sek kialakulására, hiszen a kooperáció által az együtt­
működő felek megoszthatják a felmerülő költségeket, 
kockázatokat, és kiaknázhatják a szakismeretbeli és 
technológiai szinergiákat.

Kutatásomban faktoranalízis segítségével feltár­
tam a vállalati innovációs együttműködések moti­
váló tényezői között lévő kapcsolatot, és kiemeltem 
a domináns elemeket, amelyek segítségével „a vál­
tozók által magyarázott információt jó közelítéssel 
kisszámú korrelálatlan faktorváltozó lineáris függvé­
nyeként tárgyalhatjuk” (Ketskeméty-lzsó 2005, 181).

3 http://www.solvaypharma.hU/1 -4.html
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Az egyes faktorok karakterisztikusan elkülöníthetők 
a tekintetben, hogy azok milyen kontextusban hatnak 
az együttműködés sikerességére. Ez alapján meg­
különböztethetünk:

• innovációs stratégiai,
• innovációs folyamathoz kötődő,
• piaci,
• technológiai és
• pénzügyi tényezőket.

erőforráshoz szeretnének jutni, és ez motiválja leg­
inkább őket a kooperáció során (16,373 százalékos 
magyarázóerővel bír ez a faktor). Azonban a tudás- 
szerzés és az innovációs hatékonyság növelése is je­
lentős együttműködést motiváló tényező. A kooperá­
ciót követően hatékonyabbá -  gyorsabbá, olcsóbbá, 
biztonságosabbá -  válhat a kutatás-fejlesztési folya­
mat, és csökkenthetővé válik a K+F-hez kapcsolódó 
kockázat.

Az előállt faktorok az előbb 
említett tényezők köré csoporto­
síthatók, és mivel ezek az együtt­
működés sikerességét hivatottak 
magyarázni, ezért ezeket sikerté­
nyezőknek lehet aposztrofálni. Az 
egyes sikertényezők súlya pedig 
a hozzájuk tartozó faktorok ma­
gyarázóerejének összegeként ál­
lapítható meg.

A teljes gyógyszeripart vizs­
gálva ki lehet alakítani azokat a 
kiemelt stratégiai pontokat, ame­
lyek az innovációs együttműködés 
tekintetében kulcsfontosságúak. 
Ezeket a hazai gyártóbázissal ren­
delkező és magyarországi előállí­
tó bázissal nem rendelkező cégek 
közös faktorai által konstruált si­
kertényezőkből lehet modellezni, 
így megkapjuk, hogy a vállalatközi 
együttműködés hatása az innová­
cióra milyen stratégiai pontokból 
áll össze. Azaz a magyarországi 
gyógyszergyártó vállalatok szerint 
melyek azok a területek, amelyek 
kiemelt fontossággal bírnak egy 
innovációorientált kooperáció so­
rán (2. ábra).

Legnagyobb súllyal az inno­
vációs folyamathoz kapcsolódó 
sikertényező jelenik meg. Ez is azt 
mutatja, hogy az innovációs folya­
mat eredményességének fokozá­
sa jelenti az elsődleges motivációt 
az együttműködésre lépés során. 
Ez magába foglalhatja a folya­
mat összes lépését is az ötlette­
remtéstől a piaci bevezetésig, de 
pozitív hatást gyakorolhat annak 
bármely szakaszára is. A part­
nerkapcsolatra lépő gazdálkodó 
szervezetek leginkább innovációs
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Második legnagyobb súllyal az innovációs straté­
giához kapcsolódó sikertényező rendelkezik. Ennél 
a kérdéskörnél egy gyógyszeripari cégnek állást kell 
foglalnia a tekintetben, hogy képes-e saját kutatás- 
fejlesztési bázisára támaszkodva új, eredeti termékkel 
megjelenni a piacon, vagy célul tűzi-e ki, hogy új inno­
vációs eredményeket vesz át, esetleg megelégszik-e 
a már kiforrott, a piacra bevezetett, olcsón előállítható 
termékek gyártásával és piaci terítésével. Amennyi­
ben a partnerek fair módon hajtják végre a megálla­
podásban rögzítetteket, és az emberi természet csa­
lárdságait is sikerül kiszűrni és megszüntetni, akkor 
a felek közötti interakciós differencia is csökkenthető, 
és az együttműködés zavartalansága nagymértékben 
biztosítottá válik. A funkcionális egységek kooperáci­
ója megkönnyíti az információáramlást a szervezeten 
beiül, így gyorsabbá és hatékonyabbá válik az inno­
vációs folyamat.

A különbözőségnek két következménye is van. 
Egyrészt gátolhatja a hatékony együttműködés fel­
tételeit, hiszen ha a felek nem egyenlő erőviszonyok­
kal vesznek részt a kooperációban, akkor az viszály 
forrásává válik. Másrészt a nem egyenrangú felek 
ösztönözhetik is egymás munkáját a feladatok és 
felelősség korrekt megosztása által. így mindegyik 
fél a saját munkájára koncentrálhat, és hatékonyabbá 
válik az innováció.

Amennyiben a kooperáció a 
jelenlegi piac hatékonyabb kiszol­
gálására vagy a potenciális cél­
közönség megszerzésére, netán 
a versenytársak szorítására irá­
nyul, akkor mindez az adott cég 
piaci sikertényezőjének eredmé­
nyességéhez vezet. Az együtt­
működés révén nőhet a cég 
versenyképessége, így verseny- 
előnyre tehet szert a piacon a 
konkurenciával szemben. A ko­
operáció következtében a válla­
latok bővíthetik célpiacaikat. A si­
keres fejlesztés következtében nő 
a vállalatok hírneve, amit a marke­
tingcélból kialakított kooperációk 
még jobban elmélyítenek.

A partnerkapcsolatra lépő felek 
megismerik és sok esetben meg 
is osztják egymás között tech­
nológiájukat és szakismeretüket, 
amelynek következtében vállala­
tuk működése eredményesebbé 
válik, így a piacon is hathatósab­
ban lép fel a cég. Az előbb em­

lítetteken kívül a kooperációban részt vevő cégek 
a partner segítségével gyorsabban észreveszik a fo­
gyasztói igények változását, és beépítik az abból le­
vont tapasztalatokat az innovatív termékbe és/vagy 
technológiába. Tehát az együttműködés következté­
ben nemcsak gyorsabban, de rugalmasabban is ké­
pesek a felmerülő új igényekre reagálni.

Új eljárások és módszerek kifejlesztésére, haszno­
sítására és alkalmazásának széles körű elterjesztésé­
re irányuló innovációs együttműködés egyértelműen 
a technológiai sikertényező kategóriájába tartozik. 
A partnerkapcsolatban részt vevő cégek kihasználják 
a technológiai szinergiákat, valamint a közös törekvés 
és együttes munka révén hozzájárulnak a kifejlesztett 
új technológiák gyorsabb hasznosításához és intenzí­
vebb piaci elterjedéséhez.

Elmondhatjuk, hogy a hazai gyógyszeriparban 
nem elsősorban a technológiai feltételek hiánya ad 
okot a kooperációra, hiszen a humán szakismeret 
sokkal jelentősebb szerepet tölt be az innovációs 
folyamat során.

Legkisebb mértékben a pénzügyi sikertényező já­
rul hozzá az innovációra vonatkozó kooperáció ösz- 
szevont sikertényezőjéhez. Amennyiben az együtt­
működés során egyik fél sem bocsátkozik jelentős 
túlköltekezésbe, úgy az innováció is eredményesebbé
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válik. A kooperáció következtében kapacitását haté­
konyabban tudja menedzselni, illetve többletkapaci­
tásra tehet szert a vállalat, így pénzügyi előnyt (például 
költségcsökkenést, bevételnövekedést) kovácsolhat 
az együttműködésből (3. ábra).

Látható, hogy a stratégiai pontok tekintetében is 
megjelenik mind az öt (az innovációs folyamat, az in­
novációs stratégiai, a piaci, a technológiai és a pénz­
ügyi) sikertényező, és a 3. ábrán láthatjuk az egyes 
sikertényezők súlyát az innovációra vonatkozó ko­
operáció során a hazai gyógyszeriparban.

Az innovációra vonatkozó vállalatközi együttműkö­
dés stratégiai pontjainak súlyát a 4. ábra szemlélteti a 
hazai gyógyszeripar esetén. Az ábrán jól látható, hogy 
a vállalatok elsősorban innovációs erőforráshoz sze­
retnének jutni a partner segítségével. Tehát a koope­
ráció elsődleges célja a pótlólagos erőforráshoz jutás, 
hiszen nagyon sok esetben a vállalatok nem rendel­
keznek megfelelő anyagi, technológiai háttérrel és 
szaktudással, ezért azt más cégekkel történő együtt­
működés által szerzik meg. Minél jobban hasonlíta­
nak a partnerek egymásra (például vállalatnagyság, 
célok, fejlesztési hatékonyság stb. tekintetében), és 
minél kevésbé viselkedik a partner opportunista mó­
don, annál könnyebben és hatékonyabban tudnak 
a felek együttműködni. A kooperáló fél segítségével 
a vállalatok növelni tudják innovációs hatékonysá­
gukat, a kutatáshoz, a fejlesztéshez és a piaci mun­
kához kapcsolódó szakismeret 
elsajátítása révén. A technológia 
diffúziójának elősegítése, valamint 
a technológiai lehetőségek ak­
tivizálása és kihasználása a 
partnerkapcsolat kialakítása és 
fenntartása során elengedhetet­
len a siker maximális kiaknázása 
tekintetében. Az innovációs fo­
lyamat egyik kulcseleme a kuta­
tás-fejlesztés, ezért a vállalatok 
jelentős része a K+F hatékonysá­
gának növelése (eredményesség 
fokozása, fejlesztési és tesztelési 
idő csökkentése stb.) érdekében 
lép kooperációra másokkal. Az 
együttműködést követően a part­
nerek bővíthetik célpiacaikat. Ezt 
nemcsak új vagy addig még ki 
nem szolgált fogyasztói csopor­
tok bevonásával tehetik meg, de 
új piacokon is megvethetik lábu­
kat a cégek, sőt tevékenységü­
ket kiterjeszthetik külpiacokra is.
A kooperáció következtében ver­

senyképesebbé válnak a cégek, hiszen igénybe ve­
szik a partner erőforrásait, használják annak techno­
lógiáját, bár érdekes módon ez a tényező motiválta 
legkevésbé a hazai gyógyszeriparban tevékenykedő 
vállalatokat.

Összefoglalva elmondhatjuk tehát, hogy az egyre 
kiélezettebb piaci verseny újabb és újabb kihívások 
elé állítja a cégeket. Ebben a küzdelemben való helyt­
állásnak egyik legjelentősebb eszköze az innováció. 
Az innováció olyan komplex folyamat, amely során 
egy találmány először jelenik meg a piacon konkrét 
termékként, szolgáltatásként, termelési folyamat­
ként vagy vezetési technológiaként. A versenyelőny 
hosszú távú fenntartásához elengedhetetlen az in­
novációs tevékenység folyamatosságának bizto­
sítása. Az innováció egy rendkívül költséges, nagy 
szaktudást igénylő és kockázatos folyamat, így az 
esetlegesen felmerülő anyagi és egyéb kockáza­
tok megosztása végett egyre inkább előtérbe kerül 
az együttműködés. A gyógyszeripar vizsgálatakor 
megállapítható, hogy elsősorban az erőforrásszer­
zés motiválja a cégeket a kooperáció során, hiszen 
az innováció gyorsaságát és hatékonyságát tudják 
növelni pótlólagos pénzügyi, humán és technológiai 
erőforrások megszerzése révén. Azonban a vállalatok 
különbözőségéből adódó szinergiák kihasználása, 
a technológia diffúziójának elősegítése, a piac­
bővítés vagy éppen a versenyképesség növelése
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is kiemelt stratégiai pontoknak tekinthetők. Ezek 
a stratégiai pontok tekinthetők a Magyarországon te­
vékenykedő gyógyszeripari vállalatok sikeres innová­
ciós együttműködése zálogának.
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A szerző PhD, adjunktus 
a PTE Közgazdaság-tudományi Karán

INNOVATION CO-OPERATION IN CASE OF 
HUNGARIAN PHARMACEUTICAL COMPANIES

Innovation, the efficient and effective transformation 
of new ideas into marketable products, services or 
technologies, has become a decisive factor for sur­
vival in the competitive structure and proved a key 
concept for the present socio-economic develop­
ment. Innovation is considered to be a significant fac­
tor of market success. Pharmaceutical industry with 
its more than 100 year-old history stands in the focus 
of my analysis. It belongs to one of the most innova­
tive and competitive branches in Hungary. In a socio­
economic environment where innovation activity is 
tremendously expensive and where it is crucial when 
a product or technology is launched to the market, 
co-operation seems to be a perfect strategy to reduce 
the risks and costs of the market launch and to accel­
erate the speed of the innovation activity.
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