Magyar Marketing Szovetség Marketing Oktatok Klubja W

STRATEGIAI ORIENTACIO ES
MARKETINGTEVEKENYSEG A MAGYARORSZAGI
GYOGYSZERTARAK KOREBEN

Csepeti Adam
PhD-hallgato

Budapesti Corvinus Egyetem
adam.csepeti@uni-corvinus.hu

Kulcsszavak: Stratégiai orientacid, Miles és Snow, gydgyszertari menedzsment, kornyezet,
iizleti teljesitmény

1. BEVEZETES

A 2006. évi XCVIIL., a biztonsagos és gazdasagos gyogyszer- €s gyogyaszati segédeszkoz
ellatas, valamint a gyogyszerforgalmazas altaldnos szabalyairdl sz6ld torvény alapjaiban
valtoztatta meg a magyarorszagi gyogyszer-kereskedelem, kiilondsképpen a patikai szektor
szerepldinek a megel6z0 tobb mint egy évtizedes etikus korszakban kialakult miikodési
mechanizmusat. A gyogyszerforgalmazéasi torvény megalkotasanak sziikségességét a
jogalkoté a kovetkez6 érvekkel indokolta (Szabo, 2009):
e A magyar allampolgarok az indokoltnal tobb gydgyszert fogyasztanak
e A Magyarorszdgon forgalomban 1évo készitmények ara meghaladja az eurdpai atlagot
e A kozponti koltségvetés és az OEP az indokoltnal tobb gyogyszert, valamint ezeket is
tulsagosan nagymértékben tamogat
e A gyogyszerkassza hidnya évrdl évre meghaladja a tervezett mértéket
e A patikai piacon alacsony a versenyintenzitas
o A gybgyszertari termék- és szolgaltataskindlat nem megfelelden illeszkedik a
megvaltozott fogyasztoi preferenciakhoz
e A gyoOgyszertari szolgaltatasok szinvonala nem kielégitd
e A betegek ,,hozzaférése” a gyogyszertari szolgaltatasokhoz alacsony
Jelen tanulmanynak nem feladata, hogy eldontse, a fentebbi érvek koziil melyek bizonyultak
valosnak, a kovetkezd bekezdésekben minddssze a meghozott kormanyzati intézkedések
eredményeinek rovid osszefoglalasara vallalkozik.

1.1. Altalanos kovetkezmények

A szubvencionalt gyogyszerek korének, a tdmogatasok mértéke csokkentésének, valamint a
gyartdi befizetéseknek koszonhetden az dllami gyogyszerkassza éves szinten sok 10
milliardos hianya megsziint, az egyenleg tobb esetben is aktivumot mutatott az intézkedéseket
kovetden. Az OGYT és az OEP 1 befogadasi és tdmogatasi rendszert vezetett be, melynek
eredményeképp eldtérbe keriiltek a generikus gyogyszerek és mérséklodott a készitmények
aremelkedése (Szabo, 2009, Bird, 2009). Az allami gyogyszerar kiegészitések drasztikusan
csokkentek, amely a kiskereskedelmi gyogyszerfogyasztas csekély mértékii visszaesés€hez,
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majd stagnalasdhoz vezetett. A gyodgyszertarak elérhetdsége a lakossdg szdmara minimalis
mértékben javult, azonban tovabb ndttek az egyenlétlenségek a kistelepiilések és a varosok
kozott (Bodrogi-Hankd, 2008).

1.2. Az iparagi versenykontextusra és a patikai menedzsmentre vonatkozé
kovetkezmények

o Megnovekedett versenyintenzitas: A gyogyszertar alapitds jogszabalyi feltételei
lazitasanak eredményeképp a hazai kozforgalmu patikak szama mintegy 20%-al, kb.
2000-r61 2400-ra nétt. Ugyanakkor a kozforgalmi gyogyszer-értékesitési forgalom
stagnalt, a gydgyszertarak kozott intenziv szolgaltatas- és arverseny alakult ki.

e Horizontalis és vertikalis integraciok, egyiittmiikodések: A gazdasagi tarsasagok
tulajdoni részesedésének engedélyezése emelte az iparagi tokekoncentraciot, amelynek
kovetkezménye a gydgyszertarlancok, franchise tipusiu egylittmiikodések, patikai
beszerzési tarsulasok intenziv térnyerése volt. A gyodgyszertarak tulajdonosai kozott
megjelentek a nagykereskeddk és pénziigyi befektetok (Jambulingam et al, 2009).

o Arképzési rendszer médositisa: A gydgyszer nagy- ¢és kiskereskeddk szamara
jogszabdlyban biztositott hatdsdgi arrés szazalékos mértéke csokkent, a
kiskereskedelemben 850 forintos maximalis arrésplafont vezettek be, ugyanakkor az
OTC készitményeket a szabadaras kategoriaba sorolta a jogalkotd (Kuti, 2009).

o Patikai gazdalkodas atalakulasa: A jogszabalyi valtozasok és a megemelkedett
versenyintenzitas miatt a gyogyszertari menedzsment eszkozei jelentdsen megvaltoztak.
A versenyben maradas érdekében elétérbe keriilt a fogyasztoi preferencidkhoz igazodo
termék- ¢és szolgaltataskinalat kialakitasa, a racionalis készletgazdalkodas, az
érintettekkel (nagykereskeddk, gyartok, orvosok, betegek stb.) torténd mindségi
kapcsolattartas, valamint az intenziv marketingtevékenység.

o Gazdalkodasi nehézségek: Nehezitette a gyogyszerészvallalkozasok helyzetét a
mikodési koltségek emelkedése. A gyogyszerészi, asszisztensi és Szakasszisztensi
képzések nem tudtak 1épést tartani a folyamatosan nyildé patikdk altal indukalt
munkaerd-kereslettel. A bérkoltségek jelentds megemelkedése mellett az ingatlan-
fenntartasi kiadasok is novekedtek (rezsikoltségek, bérleti dij). Tovabbi terheket rott a
gyogyszerészvallalkozasokra olyan egyéb adminisztracios kiadasok megjelenése is,
mint pl. a kotelezd konyvvizsgalat vagy a szolidaritasi dij.

o Teljesitménykiilonbségek: A dinamikus ilitemben megnyilt gyogyszertarak belépése a
rendszerbe azt eredményezte, hogy orszdgos atlagban az egy patikara jutd értékesitési
arbevétel és  arréstomeg  jelentdsen  visszaesett. A rendszer  komoly
egyensulytalansagoktdl szenvedett, mely ahhoz vezetett, hogy az elmult évek soran a
magyarorszagi gyogyszertarak iizleti teljesitményében szamottevd szorast figyelhettiink
meg. A Magyar Gydgyszerészi Kamara egyik legfrissebb jelentése szerint a hazai
patikdk kozel egy negyede veszteségesen miikodik (Bodrogi et al., 2010), mig az
allandéan valtozd jogszabalyi feltételekhez remekiil alkalmazkodd, vallalkozoi,
innovativ, stratégiai szemlélettel rendelkezd gydgyszertarak kimagasldo pénziigyi
eredményt realizalnak. Az orszdg nagyvarosaiban miikodé patikdk egymadssal, mig a
vidéki kistelepiilésen talalhaté gyogyszertarak az alacsony vasarloerdvel ¢és az
»elnéptelenedéssel”, valamint a nagyvarosi patikdk ,elszivd” hatdsaval keriiltek
egzisztencidlis kiizdelembe.
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1.3. Visszarendez6dés az etikus modell iranyaba

A 2006.¢vi XCVIIIL torvény hatasairél mértéktartd, objektiv hatastanulmany egyelére nem
késziilt. E konferenciaanyag sem vallalkozhat erre, mindéssze annyit allapit meg 6vatosan,
hogy a patikaliberalizacionak kétségkiviil voltak pozitiv eredményei és sulyos szakmai
anomaliai. Napjainkban a jogszabalyi kornyezetben lezajlo valtozasok az etikus modell
iranyaba torténd visszarendezddést tiikrozik. A torvénymodositasok értelmében a jovében a
gyogyszerészek altal kotelezden birtokolt tulajdoni részesedést két 1épcsdben 25, majd 50
szazalékra sziikséges emelni, a gydgyszertarakban a jogi személyiséggel rendelkezd
vallalkozasok (pl. nagykereskeddk, pénziigyi befektetok) tovabbi részesedéseket nem
szerezhetnek. 2011. januar 1-jét6l kozforgalmi gyogyszertar alapitasa csak abban az esetben
engedélyezhetd, ha a fOldrajzi tavolsagra és lakossagszamra vonatkozéd kritériumok ezt
lehetévé teszik. Mindemellett a jogalkotd korlatozta a gydgyszertari marketingtevékenységet
is. A restrikcido értelmében a vénykoteles készitményekre vonatkozo legkiilonfélébb
promocids eszkozok (eladasosztonzés, lojalitasprogramok, torzsvasarloi pontok, kuponok
stb.) gyakorlatilag kikeriiltek a rendszerbdl, a torzsvéasarloi kedvezmények (pontok)
bevaltasara az egyéb termékek és a gyogyszerészi gondozéds keretén belill nyujtott
szolgaltatdsok esetében van lehetdség (Bodis, 2011).

1.4. Kilatasok

A meghozott kormanyzati intézkedésekrél elmondhatdé, hogy a piaci koordinicio
gyengitésével meggatolta a gydgyszer-kiskereskedelemben tapasztalt tékekoncentraciot,
ugyanakkor a rendszer szerepldi kozotti versenyintenzitds tovabbra is jelentds maradt, a
gyogyszertarak szdma nem csOkkent. Az a4gazat helyzetét stlyosbitja, hogy az allami
gyogyszerkasszan 2012-ben 82 Mrd, majd 2013-ban 120 Mrd Forintot kivan megtakaritani a
kormanyzat, ami minden bizonnyal az alacsonyabb arszinvonali generikus készitmények
tovabbi  térnyeréséhez, ezaltal alacsonyabb patikai arréstomegekhez vezet, ¢&s
lizemgazdasagilag tovabbi veszteséges vallalkozasokat eredményez (Bodrogi et al., 2010) Az
OEP altal tamogatott gyogyszerek esetében sem a szédzalékos arrések emelése, sem a
készitményarak savhatirainak eltoldsa nem prognosztizalhaté. Az agazat szerepldinek
tobbsége a pénzintézetek irdnyaban nem hitelképes, valamint a gyogyszerészi gondozas
kereteiben nyujtott egészségmeglrzd ¢€s terdpids szolgaltatisok mogott sem latszik
korvonalazddni stabil finanszirozési forras.

A fentiekbdl jol kiolvashato, hogy rovid- és kdzéptavon olyan makroszintli intézkedéscsomag,
amely a patikai szektoron érdemben segitene nem varhato. Ebbdl kovetkezik, hogy az dgazat
vallalkozasainak a mikroszintli gazdalkodasi gyakorlat fejlesztése irdnyaba sziikséges
elmozdulni. Az elmult masfél évtized, de kiillondsen a merkantil korszak implikacioi
ravilagitottak arra, hogy a kiilonb6z0 menedzseri eszkozoket megfelelden alkalmazo
gyogyszertarak — akar a rendszerszintii korlatok ellenére is — képesek voltak az iparagi atlagot
meghalado értékesitési arbevétel, arréstomeg és nyereség realizalasara.

Bebizonyosodott, hogy a sikeres patikai gazdalkodas egyik alapfeltételének egy vilagos tizleti
stratégia kialakitasa €s megvalodsitasa tekinthetd. Ez olyan fontos dontések ¢és tevékenységek
konzisztens rendszerének kidolgozasat jelenti, amely vezeti a gydgyszertarat a valtozo kiilsé
kornyezeti feltételekhez torténd alkalmazkodasban, érdemi hatast gyakorol a vallalkozas bels6
szervezeti és gazdalkodasi folyamatainak piacorientalt atalakitdsdra, valamint szignifikéns
mértékben befolyasolja a szervezet iizleti tevékenységét (Hambrick, 1980).  Doktori
kutatasom kozponti elméleti konstrukcidja az Egyesiilt Allamokban Raymond Miles és
Charles Snow (1978) altal kifejlesztett vildghirli, ma is széles korben elfogadott, jelentds

273



Magyar Marketing Szovetség Marketing Oktatok Klubja W

magyarazé erdvel bird stratégiai tipologia (Hambrick, 2003), amely magyarorszagi
relevanciajanak tesztelésére ¢és teljesitménykdvetkezményeinek levonasara a turbulens
kornyezeti valtozasokkal, valamint jelentés allami szabalyozassal jellemezheté gydgyszer-
kiskereskedelmi piacon vallalkozom.

2. ANYAG ES MODSZER

Miles és Snow (M&S) a vallalkozdsok kiilsd €s belsd kornyezeti alkalmazkodasaban
megfigyelhetd konzisztens magatartasmintakat tekintette stratégiai orientaciénak. Az 1n.
adaptiv ciklus soran a szervezeteknek harom gazdalkodési problémahalmazra (véllalkozoi,
miszaki, adminisztrativ) sziikséges allandéan adekvat valaszt kinalni (Snow-Hrebiniak,
1980). Az elmult tobb mint harminc év M&S-i stratégiakutatisaiban az akadémikusok a
szervezetek termék/ szolgéltataskinalata és a kiszolgalt vevoi szegmentumok valtozasi tliteme,
az alkalmazott termelési €s disztribucids rendszer, valamint a gazdalkodasi feladatok
megszervezési folyamatai alapjan négy stratégiai tipust figyeltek meg (Kabanoff-Brown,
2008). A proaktiv szemlélettel rendelkezé Kutatok allanddan keresik az 1j, kiaknazhatd piaci
lehetdségeket ¢és gyakran véltoztatnak termék/szolgaltataskindlatuk Osszetételén. A
koltséghatékonysagi fokusszal jellemezhetd Védekezok stabil vevOi szegmentumokat
szolgalnak ki szilikebb, kevésbé valtozo termék- és szolgaltatasportfolioval. A stratégiai
alkalmazkodasi kontinuum kozbiilsé részén elhelyezkedd, a piaci eredményességet ¢és
pénziigyi jovedelmezdséget egyarant prioritdsként kezeld Elemzé véllalkozasokat hibrid
mikddési orientacio jellemzi. Egyszerre kivannak Iépést tartani a Kutatokkal a termék- és
szolgaltatds-innovaciok kovetésében, mig ekdzben biztositani stabil termék/piaci szegmenseik
hatékony kiszolgalasat (Conant et al., 1990) Az el6z0 harom ,,életképes™ stratégiai tipussal
ellentétben a Reagdlok nem tudnak kialakitani a sikeres kornyezeti alkalmazkodashoz
sziikséges konzisztens magatartdsmintat. Ezek a vilagos, jol artikulalt stratégidval nem
rendelkez6 cégek legtobbszor a kiilsd és belsé kornyezeti tényez6k nyomasara cselekednek,
emiatt szuboptimalis lizleti teljesitményt mutatnak fel (McKee et al., 1989).

A hazai patikapiac szerepldinek stratégiai megkiilonboztetésére kevés kutatas vallalkozott
(Bauer-Mitev, 2000, 2001a, 2001b, Feller, 2010). Az elsGsorban nemzetk6zi vizsgalatok
eredményeire épitkez6, nem tudomanyos moédszertan segitségével azonositott stratégiai
magatartasi mintak leginkdbb a marketingorientdcid €s a proaktiv szemléletmod fejlettsége
alapjan kiiloniiltek el. Ezek szerint a legmarkansabb distinkcio talan a marketingorientalt,
illetve értékesités-orientalt gyogyszertarak gazdalkodési jellemzd6i kozott huzodik (Mitev-
Bauer, 2008a, 2008b, 2008c). A megkiilonboztetés ismérveinek olyan valtozok szolgaltak,
mint a vevoorientacid, a célcsoport igényeinek megfeleld termékkinalat, a piackutatds, az
innovacios készség, a készletgazdalkodas, a személyzet szerepe, a berendezés, a nyitva tartas
(Mitev-Bauer, 2008a, 2008b, 2008c).

A fejlett marketingorientacioval rendelkez6 patika idealtipikus esete, amikor a gyogyszerész
altalanos ¢életmod-szolgaltatast kinal, interaktiv modon egylittmiikodik az érintettekkel és
proaktiv szemlélettel befolyasolja a betegek igényeit (Hamilton, 2009). Az értékesités-
orientalt gyogyszertarakban elsddleges fokusz a koltséghatékonysag, a gyodgyszerész ¢€s a
vevod kozotti kapesolat szegényes, a beteg azt kapja, amit kivan és a patikus csak passziv
kiszolgalo (Bard, 2009). Néhany tanulmany a gydgyszerészeket is homogén magatartasi
klaszterekbe sorolja. A patikai marketingtevékenység megitélése ¢és alkalmazasanak
intenzitdsa, a szolgaltatasi szinvonal és a generikus helyettesitési hajlanddsag alapjan
megkiilonboztethetiink VevObarat, Menedzser, Konzervativ és Passziv gydgyszerészeket
(Gill, 2010, Feller, 2010). Megitélésem szerint — bar kijelentésemet Ovatosan teszem — az
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elébbi eredmények arra utalnak, hogy a Miles és Snow-féle stratégiai tipologianak lehet
1étjogosultsdga a magyarorszagi gyogyszertarak piacan.

A magyarorszagi  gyogyszertarpiac  szereploinek  stratégiai = magatartasat  és
teljesitményvonatkozasait vizsgald kutatas az Tlizletpolitikai jelentdségén tul, szamos
implikacioval rendelkezhet az akadémiai szféra szamdara is, amely kihivasok koziil az
alabbiakat sziikséges kiemelni (Csepeti, 2010):

2.1.A Miles és Snow-féle stratégiai tipologia relevancidjat explicit modon magyarorszagi
kornyezetben a legjobb tudomasom szerint még nem tesztelték (Beracs et al., 1995)

2.2.A stratégiai taxonomia vizsgalatara kevés olyan akadémiai kutatas késziilt, amely nem
a ,tisztan” angolszasz tizleti kulturaval jellemezhetd orszagok vallalatait vizsgalta
(Dyer-Song, 1997, Kabanoff-Brown, 2008)

2.3.A stratégiai klasszifikaciot — néhany kivételtdl eltekintve — csak magas populédcioval
rendelkez6 orszagok piacain tesztelték (Pinto-Curto, 2007)

2.4.Allami jogszabalyok altal erésen korlatozott iparagban (mint pl. a hazai gyogyszer-
kiskereskedelem) kevés akadémiai kutatds elemezte a M&S-féle stratégiai orientaciok
gazdalkodasi profiljat és teljesitményvonatkozasait (Snow-Hrebiniak, 1980, McKee et
al., 1989)

2.5.A legtobb M&S-i stratégiai kutatas nagyvallalati kontextusban késziilt, kevés a mikro-
, Kis-, és kozepes vallalkozasok stratégiai magatartasat vizsgald tanulmany (Aragon-
Sanchez — Sanchez-Marin, 2005)

2.6.Reagald vallalatokat altalaban nehéz azonositani, emiatt gyakran nem képezik a
kutatasok targyat (Vorhies-Morgan, 2003, Olson et al., 2005)

2.7.A magasabb érvényesség és megbizhatdsag biztositasa érdekében a vallalkozasok
kornyezeti alkalmazkodisaban megfigyelhetd magatartdsmintak feltardsara tobb
stratégiai azonositd technikat célszerti alkalmazni, igy a patikak stratégiai orientaciok
szerinti besorolasara harom extraktcios modszert is hasznalok (Snow-Hambrick, 1980,
Conant et al., 1990).

2.8.A piaci hatdsossag ¢€s pénziigyi hatékonysdg, mint teljesitménydimenzidk egyiittes
alkalmazasa kevés akadémiai vizsgalatban keriil el6 (Hambrick, 1983).

2.9.A stratégiai irodalomban leginkabb alkalmazott, menedzseri megitélésen alapuld,
szubjektiv teljesitményértékeléseket érdemes objektiv indikatorokkal is megerdsiteni,
amelyre gyogyszertarpiaci kutatdsomban kisérletet teszek (Morgan et al., 2004).

2.10. A Kutatdo, Elemzd, Védekezd ¢és Reagdldo stratégiai tipusokon beliili
teljesitménykiilonbségek okainak feltdrasa ¢és a leginkdbb kiemelkedd {izleti
teljesitményt felmutatod szervezetek gazdalkodasi profiljanak meghatarozasa (Thomas
et al., 1993, Forte et al., 2000)

A M&S-i stratégiai tipusok gydgyszertarpiaci relevanciajanak megalapozottabb, tudomanyos
érvekkel alatamasztott igazoldsa érdekében a szekunder adatforrasok feldolgozéasat kdvetden
primer kutatidst kezdeményeztem. Az elmult honapok soran doktori kutatdsom feltaro,
kvalitativ szakaszaban szdmos (mintegy 30 db.) strukturdlt és strukturalatlan mélyinterjut
készitettem a gyogyszer-kereskedelmi ipardg ¢€s ellatasi lanc széleskorii érintettjeinek
képviseldivel. Az interjialanyok kozott megtalalhatdak: patikusok, nagykereskeddk
képviseloi, gyogyszerészi érdekképviseletek vezetdi, gyartok munkatarsai, patikalatogatok,
OEP tisztviselok, betegek, haziorvosok, szakorvosok, egészségpénztirak munkatérsai,
egészségligyl kozgazdaszok, gyogyszertarpiaci szakértok. A mélyinterjuk alapvetden a
kovetkezd célokat szolgaltdk: 1) a patikapiaci trendek, szereplok és érdekeik alapos
megismerése, 2) a szakma nyelvezetének elsajatitdsa, 3) a stratégiai magatartds €s a
gyogyszertarak gazdalkodéasi folyamatainak, jellemzdinek ¢és az {izleti teljesitményt
meghatarozo tényezOk részletes feltarasa, valamint 4) a doktori kutatds modelljének
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megalkotasa ¢és 5) a kutatdsi modszertan kvantitativ szakaszaban alkalmazott skalakérddivek
¢€s egyéb mérési eszk6zok Osszeallitasa.

3. EREDMENYEK ES ERTEKELESUK

A szekunder Kkutatasi forrasok feldolgozasa és a primer kvalitativ mélyinterjuk soran
igyekeztem azonositani azokat a konstrukcidkat, amelyek aktudlisan meghatdrozhatjak a
gyogyszertar milkddtetés eredményességét. A beszélgetésekbdl kideriilt, hogy a hazai
gyogyszertarak jelentds része minden bizonnyal nem rendelkezik a kornyezeti
alkalmazkodashoz sziikséges konzisztens stratégiai orientacidval, ugyanakkor kialakitdsdnak
igényét a legtobb patikus felismerte ¢és jelentds erdfeszitéseket tesz irdnyaba. Az
interjialanyok elmondasai alapjan egyértelmiinek latszik, hogy a gyogyszerésztarsadalom
kiilonbozé csoportjai eltéréen észlelik a miikddési kornyezet elemeiben bekdvetkezo
valtozasokat, s ennek megfelelden eltérd stratégiai valaszokat alakitanak ki a jogszabalyi
feltételek modositasara. Ugyanakkor megfigyelhetd volt az is, hogy a kornyezeti
alkalmazkodasban tudatos magatartdsmintakat kialakitd patikdk esetében a valasztott
stratégiai orientacido determinalta a kornyezeti elemek észlelését, ami sokszor az ipardg
feltételek proaktiv befolyasolasaban manifesztalodott.

Az iparagi szakértok, nagykereskeddk és a betegek véleménye szerint az eltérd stratégiai
megkozelitéssel rendelkezd  gyodgyszertarak  milkodésében markdns menedzsment
kiilonbségek figyelhetdk meg. Az interjualanyok kiemelték, hogy ezek leginkabb a patikai
marketingtevékenység, készletgazdalkodas és az érintettekkel (nagykereskeddk, gyartok,
orvosok, betegek stb.) torténd kapcsolattartdsban ragadhatok meg. A stratégiai menedzsment
akadémiai irodalméban talan legtobbszor vizsgalt Osszefliggésnek a stratégiai és az iizleti
teljesitmény kozotti kapcesolat tekinthetd (Chakravarthy, 1986). Azonban, a piaci elemzdk és
az érdekképviseletek munkatarsai szerint a specialis sajatossagokkal jellemezhetd és allami
jogszabalyok altal erdteljesen korlatozott magyar gyogyszer-kiskereskedelmi szektor
szereplOinek teljesitményét leginkabb olyan tényezok alakitjdk, mint a f6ldrajzi
elhelyezkedés, a telephely paraméterei, a tulajdonosi szerkezet, a kiilonbozé egytittmiikodési
formakban (gyogyszertarlanc, franchise tipusu egylittmiikodés, beszerzési tarsulas) valo
részvétel és a méret (m?). Ennek megfelelden hatarozottan feltételezem, hogy a stratégia és a
teljesitmény kozotti sztochasztikus kapcsolatot az elobb emlitett valtozok moderaljak. A
fentebbi Osszefliggések alapjan Osszedllitottam kutatdsom elmélet modelljét, amelyet az 1.
abran szemléltetek.
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Specialis, dllam altal
szabalyozott miikodési
kornyezet elemeinek
észlelése

S

Uzleti teljesitmény
(hatdsossag és
hatékonysag)

Stratégiai orientacio
(Kutato, Elemzd,
Védekezo, Reagalo)

Moderator tényezdék

A gyl(zgifuszzlltatrztl!,( (meéret, foldrajzi elhelyezkedés,
meghkuonbozteto telephely, tulajdonosi szerkezet,
gazdalkodasi i R
. , halozati” egyiittmiikodés)
jellemzoi

1. abra: A doktori kutatas elméleti modellje
Forras: Sajat szerkesztés

A modell kidolgozasat és természetesen még sok egyéb szakirodalmi és modszertani forras

tanulmanyozasat kovetéen megfogalmaztam doktori kutatdsom hipotéziseit, amelyek

empirikus igazoldsara vagy cafolasara a kovetkezd honapokban megszervezendd kérddives
adatfelvétel utan keriilhet sor.

H1: A Kutat6, Elemzd, Védekezd és Reagald tipusokba torténd besorolasi eredmények
nem kiilonboznek egymastol a harom alkalmazott stratégiai azonositdsi technika
esetében.

H2: A hazai gydgyszer-kiskereskedelmi szektorban miikodd patikdk kornyezeti
alkalmazkodasi magatartasdban Miles €s Snow Osszes — Kutatd, Elemzd, Védekezd és
Reagélo — stratégiai orientacidja egyarant megfigyelheto.

H3: A Kutatd, Elemz6, Védekezd és Reagald stratégiai orientacioval rendelkezd patikak
aranya a hazai gyogyszer-kiskereskedelmi szektor szerepl6ibdl vett mintdban
szignifikansan eltér egymastol.

H4: Az eltér6 M&S-1 stratégiai orientdciot kovetd gyogyszertarak kiilonbozoképpen
észlelik és értelmezik az iparagi kornyezetben lezajlo turbulens piaci, technoldgiai,
jogszabalyi és egyéb valtozasokat.

HS: A gybgyszer-kiskereskedelmi szektor miikodési kornyezetének elemeit eltérden
észleld és patikak kiilonbozd stratégiai valaszokat és alkalmazkodédsi mintdkat —
Kutat6, Elemz6, Védekezd és Reagdldo — alakitanak ki, tehat van Osszefliggés a
kornyezet percepcidja és a kovetett stratégiai orientacio kozott.
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H6: A Kutatd, Elemzd6, Védekezd ¢és Reagdlod stratégiai orientacioval rendelkezd
magyarorszagi  gyogyszertarak = marketingtevékenysége,  készletgazdalkodasi
gyakorlata és az ¢érintettekkel torténd kapcsolattartasa szignifikdnsan kiilonbdzo
sajatossagokkal jellemezhetd.

H7: Egy ,post hoc” klaszterelemzést kovetden azonositott homogén gyogyszertari
csoportok a gazdalkodasi jellemzdik és a kdrnyezet percepcidja alapjan szoros atfedést
mutatnak Miles ¢és Snow Kutatd, Elemzd, Védekezd ¢és Reagald stratégiai
orientacidinak profiljaival.

H8: A Kutatdo, Elemz6 ¢és Védekezd stratégiai orientdcioval rendelkezd hazai
gyogyszertarak mind a hatdsossag, mind pedig a hatékonysag tipust
teljesitményindikatorok esetében magasabb eredményt realizalnak a Reagalo stratégiat
kovetd patikaknal.

H9: A Kutatd, Elemz6 és Védekezd stratégiai orientacidéval rendelkezd gyogyszertarak —
Miles és Snow eredeti eléfeltevésével szemben — nem mutatnak fel kozel azonos iizleti
teljesitményt sem a hatdsossagi, sem a hatékonysagi dimenzidt illetden.

A megfogalmazott hipotézisek empirikus vizsgdlatira terveim szerint a kovetkezd tanévben

sorra keriil6 gyogyszertari kérddives adatfelvétel eredményeinek kiértékelését kovetden

keriilhet majd sor. A hipotézisek igazoldsdra szamos tobbvaltozos matematikai, statisztikai

modszertani  eszkdzt  kivanok alkalmazni, melyek kozil ki kell emelni a

diszkriminanciaelemzést, kovarianciaelemzést, MDS-sel kiegészitett, nem hierarchikus K-

kozépponta  klaszterelemzést, varianciaelemzést, Dummy valtozos regresszidelemzést.

Tovabba, amennyiben lehetdségem adodik, a nemzetkdzi tobbtételes skaldk €s a hazai kevés

szamu gyogyszertari kutatds kérdéiveinek alapjan igyekszem Osszedllitani egy strukturalis

egyenldségek modellezésére alkalmas konstrukcidhalmazt, minden valdsziniiség szerint a

stratégiai tipus, a gazdalkodasi jellemzok (marketing, készletmenedzsment, érintettekkel valo

kapcsolat) és a teljesitmény kozott.

4. KOVETKEZTETESEK ES JAVASLATOK

Ugyan doktori kutatdsom jelen szakaszaban még nem nyilt alkalmam a kérddives adatfelvétel
lebonyolitasara, a szekunder kutatdsok (Szeinbach-Allen, 1998, Bard, 2009, Melia et al.,
2010, Feller, 2010) ¢és a kvalitativ mélyinterjus beszélgetések remek lehetdséget biztositottak
szamomra, hogy a megkérdezettek elmondasa alapjan az eredményes patikai gazdalkodasra
vonatkozdan néhany ,,insight-ra” tegyek szert. Ezek koziil emelnék ki néhanyat az aldbbi
pontokban:
e Részvétel a kiilonféle egyiittmiikodési forméakban
e Allando kapcsolattartas az orvosokkal, elsésorban a receptfelirasok anticipalasa és az
ehhez illeszkedd raciondlis készletgazdalkodas érdekében
o A betegekkel torténd interaktiv, online kapcsolattartas
o Internetes rendelési feliilet kialakitasa és a hazhozszallitas megszervezése
e A betegek vasarlasi szokasait tartalmaz6, mindségi adatokkal, allanddan frissitett
CRM rendszer, amely jelentdsen segithet a betegek igényeihez illeszkedd termék- és
szolgaltatasportfoli6 kialakitasaban
e A termék és szolgaltataskinalat bdvitése nem konvenciondlis gyogyszerekkel, hanem
az egészségmegorzéshez kapcsolodo legkiilonfélébb javakkal (pl. bioélelmiszerek,
gasztrondmiai termékek stb.)
e Torzsvasarloi rendszerek, hiiségprogramok CRM adatbazissal valé tdimogatasa
o A fogyasztoi igényekhez illeszked6 nyitva tartas
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e POS/POP rekldmeszko6zok intenziv alkalmazésa az impulzusvasarldsok noveléséért
e Szorosabb egyiittmiikddés a nagykereskedokkel (iddzitett, nem elaprozott rendelések,
cserébe kedvezmény beszerzési arak, marketingtdmogatas, fizetési kedvezmények)
o Gyartoi kapcsolatok erdsitése (officina hirdetési feliileteinek értékesitése, kozvetett
kedvezmények kiharcolasa, eladasdsztonzés stb.)
e Telephely megkdzelithetdségének javitasa, a gyogyszertar indoor hirdetése, valamint
az ¢lményorientalt vasarldi atmoszféra kialakitasa az officinaban
Természetesen még szamos egyéb menedzsment technikarol feltételezhetd, hogy érdemi
pozitiv hozzajarulast eredményez a gyodgyszertdrak iizleti teljesitményében. Ugyanakkor,
kvantitativ kutatds hidnydban a fentebbi megallapitasokat nem igazoltam statisztikai
modszertannal, ami e konferenciaanyag implikacioinak altaldnosithatosdga szempontjabol a
legjelentésebb limitacidjanak mindsiil. Remélem, hogy a kozeljovében sikeriill megfeleld
anyagi ¢és szakmai tdmogatast szereznem egy orszagos adatfelvétel megszervezés€hez, amely
eredményeinek publikalasat kovetden hasznos tanacsokat fogalmazhatok meg a gyogyszer-
kiskereskedelmi agazat szerepldinek a sikeresebb gazdalkodashoz.
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ENGLISH SUMMARY

The article intends to explore the observable behavioral patterns of environmental adaptation
amongst Hungarian pharmacies by applying the theoretical foundations of the Miles and
Snow strategic typology. In recent years we have witnessed many significant changes
concerning the domestic drugs retail sector that led to intensified competition and salient
business performance differences between pharmacies. After conducting several in-depth
interviews with the most relevans stakeholders, the Author managed to compile his
conceptual model and plan for future quantitative empirical testing. Finally based on the
qualitative discussions he identified distinctive characteristics and key performance insights
regarding current pharmacy management.
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