A Marketingpirula, a gyogyszerek
marketingkommunikaciojaval
foglalkozo szaklap évente
megrendezi az év gyogyszeripari
talalkozdjat, a Marketingpirula LIVE
konferenciat. Az idei rendezvény
fokuszaban az ipart napjainkban
érint6 véltozasok, reformok,
szigoritasok és az abbdl valo ki,
a tulélési stratégiak és a szebb jové
alltak. Az origindlis és a generikus
gyartoknak egyarant szembe kell
néznitlk az egészségugyi reform
kovetkeztében a piac kinalati

és keresleti oldaldnak
atrendezddésével,

a gyogyszerfogyasztas
csokkenésével, igy a piaci szerepl6k
helyzetének nehezedésével.

E helyzethdl egy lehetséges kilt

a humén er6forrés terén torténd
paradigmavaltas.

Csépe Andrea

Fény az alagut
végén?

Beszamolé a Marketingpirula LIVE
gyogyszeripari konferenciarol

dzser utazasra invitalta a hallgatésagot az egészségiigy vilaga-
ba. Oda, ahol a gyégyszerreform folyamata jelentfs hatassal

bir az ipari szerepl6k mindegyikére: a betegekre, a patikusokra és a

gyartékra. Mint mondta:

- A beteg helyzete bizonytalanna és kiszolgaltatotta valt. A magyar be-
tegnek nemcsak varhato élettartama marad el a korabbi EU-15-6k at-
lagatél, hanem az egy f6re es6 egészségugyi kiadasok is alacso-
nyabbak. A beteg tehat keveset és rosszat kap. Helyzete tovabbi
egyenl6tlenséget mutat az iskolazottsag fokaval.

- A magyar orvostarsadalom eloregszik, és magas szakképzettsége
ellenére az elkeseredettség jellemz6 ra.

- A patikai kereskedelemben a piac atrendez6dése zajlik, melynek ko6-
vetkezménye a gydégyszertarak jbvedelmezdségének csokkenése és
tovabbi piaci koncentracio.

A megoldas az atgondolt és professzionalisan megvaldésitott szakmai
népegészségugyi programok, egyfel6l a centralizacié és masfelél a de-
centralizacid, a stratégiai gondolkodas, a szocialis és az egészséglgyi
rendszer integracidja, a megfelel6 ,agyak” hasznalata, az 4gazati hu-
manpolitika, az innovacio és a kutatas-fejlesztés lenne.

Dr. Lengyel Gabor kormanyzati kapcsolatokért felel6s igazgaté a
Bayer Schering Pharma-tél a gyégyszeripart silytdé szabalyozast részle-
tezte a kinalati és a keresleti oldalon, mely messze a legmagasabb ha-
zankban. A kinalati oldalon szdlt a savos befizetés, a regisztracios dij, a
nemzetk6zi ardsszehasonlitas, a tamogatascsokkenés, a delistazas, a
tamogatasvolumen megallapodas, és a befogadas késleltetésének ter-
heirdl. A keresleti oldalon a téritési dijak ndvelését, a felirdi szokasok
monitorozaséat, szankcionélasat és a min6ségi gyogyszerkezelés ve-
szélyeit taglalta.

Hozmann La&szld, a Medico Uno ligyvezetd igazgatéja, a Generikus
Szovetség Elndke azt elemezte, hogy ebben a helyzetben valéban a
generikumoké-e a jov6? A generikus gyartok ugyanis hasonlé cip6ben
jarnak, mint originalis versenytarsaik. Versenyképességik megtartasa-
hoz lehet6ségeik maximalis kiaknadzaséara van szikség. Folyamatos be-
fektetést kell eszkdzolnitik, melynek mértéke akkora, hogy a magyar pi-

Gondolatébreszt(iként Dr. Rékassy Balazs, egészségligyi mene-
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aera nem érdemes fejleszteni, csak regionalis straté-
gia részeként. A generikus gyarték fékusza az alap-
ellatds. Az ottani éles verseny eladasi oldalrdl is j6ko-
ra inveszticiot igényel a célcsoport eléréséhez. A
szakellatas hatékony megcélzasahoz pedig a lojali-
tas feltorése kivan nagy befektetést a generikus
gyartétol. A branded generikusok lehetésége szam-
talan kérdést felvet: megszunik-e a termék mire a
méarka felépulne, érti-e az orvos-beteg-kormanyzat
hadrmasa a generikum szerepét stb.

Major Ferenc a Béres Zrt. vezérigazgatdja a valtozo
kiskereskedelmi kdrnyezetrél adott el6 az OTC (vény
nélkul kaphato termékek) piacon. Elemezte 2007. évi
jogszabalyi valtozasok altalanos és kdzvetlen hatasait,
mint a gyogyszerfogyasztas csokkenése, (j disztribd-
cios csatornak megjelenése, a fliggetlen csaladi
gyogyszertarakat érint6 hatranyok a patikalancokkal
szemben. A pénzigyi szemlélet er6sddésével a folya-
mat tulél6i a bevésddott markak, az alacsony arpontd
generikumok, illetve a lancok sajat markédzasu készit-
ményei lehetnek, mig vesztesei a forrdshianyban
szenvedd, de a minGségi 6ngyogyszerezés piacan je-
lent6s részt képvisel§ kdzépszegmens.

Torok Gabor, politikai elemz6 a tervezhetd jovd
kérdését a politikai kockazatok oldalarél mutatta be
és a lehetséges politikai forgatdkényveket osztotta
meg a kozonséggel. A kiutat masfeldl lzletiesen az
emberi er6forras, emberien megfogalmazva az em-
beri elme, tehetség, talentum, vagy géniusz jelente-
né. Ahogyan Prof. Dr. Ceizel Endre, orvosgenetikus
taglalta: a tehetségeket valahogy sehol sem szeretik
eléggé. A tarsadalomnak kétségtelenll sziksége
van a szorgalmas okosokra, akik gyogyszercégek

vezet6ivé valnak, azonban az (jit6 elmék viszik el6re
a vilag dolgait, visznek egy csavart a megszokottba,
adhatnanak loketet a gyogyszeriparnak is. Galik Pé-
ter, a Scholz and Friends kreativ igazgatoja megpro-
balta bebizonyitani, hogy ,téves a 'mindenki pétolha-
t6’ multi-maszlag”.

Az ipardg azonban jelenleg még kevésbé nyitott
erre a szemléletre. Adott munkakdrhdz, adott cégkul-
tarahoz, a vezet6i elvarasokhoz akarja bepasszirozni
atehetséget. Ahogyan egy hozzaszolé fogalmazta, a
multinaciondlis cégeknek igenis a ,kockakra” van
szukségik. Elgondolkodtaté...

Mintegy ellenpontot képviseltek Dr. Kemény Dé-
nes, a magyar vizilabda-valogatott szévetségi kapita-
nyanak gondolatai, melyek sziletett vezet6r6l, me-
nedzserrdl arulkodtak. O ugyanis pontosan tudja
minden jatékoséar6l, hogy mi az er6s és gyenge
pontja, hogyan kell vele beszélnie, bannia, motival-
nia ahhoz, hogy a maximumot hozza ki bel6le és a
sportolé énmagabdl. Am leszdégezte, hogy ez rop-
pant energiat igényel az edz6tél, vezetdtsl. Talan a
gyogyszeripari menedzsmentnek elfoglaltsaga miatt
nincs elég ideje, tirelme erre.

A hazai gydégyszeripar tehat nagy feladatok el6tt
all, melyhez paradigmavaltasra van sziikség a veze-
tés, a stratégiai gondolkodas, a marketing, és az em-
beri er6forras kezelése terén egyarant. Osszefoglal-
va az ipar lat némi fényt az alagut végén és remény-
kedik, hogy nem a mozdony fénye az.

Csépe Andrea
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