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BEVEZETES

A szerzd altal kutatott téma tobb szempontbdl is specialis teriiletet képvisel a marketing kutatasok ta-
lajan. A gyogyszerek marketingje a hagyomanyos, vagy pl. az FMCG termékek marketingjétdl jelen-
tosen eltér, igy a gyogyszermarketing a marketingkutatassal foglalkozok szamara érdekes és kihivast
jelentd szaktertiletté valt. A korhazaknak, mint vevOknek a marketing szemszogébol torténd vizsgalata
pedig egy eddig kevéssé feltart oldalat kinalja ennek a témanak.

Barmely kutatas, de kiilonosképpen a marketingkutatds sohasem lehet dncélu a vallalatoknal, valami-
lyen kiils6 vagy belsé problémahoz szolgaltat informaciodt. A korhazi vevok magatartasanak megisme-
rését célzo vizsgalatok fontossagat mar az az egyszeril tény is alatamasztja, miszerint a gyogyszeripar
elérte az érettség szakaszat. Ennek az érettségnek a bizonyitékaként szamos iparagi tendencia szolgal
(SCRIP 2002:15): lasstibb ndvekedés; kimeriildben 1évé innovacio (kevesebb, és kevésbé attord 1j-
donsag); ezt a kimeriildben 1évo innovaciot sziikségszeriien erésebb marketing kompenzalja; a jove-
delmezdség stagnal vagy csokken; piaci szerkezeti koncentralodas (fuzidk, akviziciok, szétvalasok)
jellemzo. Az élesedd versenyben, a piaci részesedés novelése érdekében vivott harcban egyrészrdl a
termékek komparativ elényének hangstulyozasa egyre fontosabba valik, masrészrdl a vevok, koztiik a
betegek, orvosok, korhazak, a kormanyzat, a tarsadalom igényei, preferenciai egyre komolyabb kihi-
vasokat jelentenck a gyodgyszerpiaci szereplok szamara.

A SCRIP egyik jelentése szerint a gyogyszermarketinget a jovoben a kdvetkezo tényezok allitjak leg-
inkabb kihivas elé: a globalizacio, a valtozo egészségiigyi rendszerek, az informacids technologia, az
¢életciklus-menedzsment, a magasfoktl marketing tudas alapos ismerete és alkalmazasa (Scrip's Guide
to Successful Pharmaceutical Marketing, 2002). Egyes nézetek szerint a gyodgyszermarketing egyre
inkabb multidimenzionalis tevékenységgé valik, a gyogyszergyartoknak egyesiteniiik kell a key
account (kulcs vevd) menedzsment, a szolgaltatismarketing, a politikai marketing eszkozeit. Mindez
azt jelenti, hogy az orvosok (szakmai dontéshozok) kozott és a szabalyozas (kormanyzati dontésho-
z0k) teriiletén azonositaniuk sziikséges a véleményvezetdket; a terméket kiegészitve teljes szolgalta-
tast kell nytjtaniuk az orvosoknak, a betegeknek, a kiilonboz6 szervezeteknek és a tarsadalomnak; és
nem utolsésorban gazdasagi €s politikai érveket kell felsorakoztatniuk az allami tamogatas megszerzé-
séhez, egy 1j termék sikeres bevezetése érdekében (Harms et al. 2002).

Az érett iparagakban a vallalatok marketingtevékenységének egyre nagyobb szerepe van a verseny-
elény megtartasa érdekében. Ilyenforman a vevokkel — koztiik is kiemelten a korhazakkal — kiépitett
és fenntartott kapcsolatok apolasa és menedzselése, a kapcsolatok fejlesztése kulcstényezdje lehet a
versenyképességnek. A korhazi gyodgyszerhasznalatot, gyogyszervalasztast €s a gyogyszerbeszerzést
szamos kiilso és belso tényez6 befolyasolja, melyek sajatossa teszik ezt a teriiletet, igy valamelyest a
korhazak, mint vevok felé irdnyuld gyogyszermarketing tevékenységet is. Mivel a korhdzak felé torté-
né gyogyszermarketing tevékenység eredménye kozvetleniil mérhet6 a korhazak gyogyszerrendelésein
keresztiil, ezért a korhazak gyodgyszerbeszerzéseinek ismerete hasznos informaciokat szolgaltat az el-
adok felé. Ezen tilmenden pedig az a tény, miszerint a korhazi gyogyszervalasztas befolyasolja a pati-
kai forgalmat is, a korhazak szerepére még inkabb hangsuly helyezddik a gyogyszermarketingben.

A tanulmanyban bemutatasra keriilnek a magyarorszagi korhazi piac szerepl6i és a kozottiik 1évo kap-
csolatok jellemzdi. A magyarorszagi helyzetet tekintve 6sszefoglalasra keriilnek a kérhazi gyogyszer-
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beszerzés kiillonb6zo maddjai, és ezek hatdsai a gyartok gydgyszermarketing tevékenységére. A téma
szekunder és primer forrasokbol nyert informaciok feldolgozasa alapjan keriil megvilagitasba. A ta-
nulmany egy, a magyarorszagi korhazak korében késziilt kutatds — a tanulmany szempontjabol rele-
vans — eredményeinek bemutatdsaval zarul. A tanulmanyban bemutatott kutatas a szerzé gyodgyszer-

crcr

A KORHAZI PIAC SZEREPLOI

A gyogyszerpiacon beliil a patikai piachoz hasonléan beszélhetiink korhazi piacrol, bar a piac kifeje-
z&s ezen a teriileten csak bizonyos fenntartasokkal kezelend6 (az allami tulajdon szerepe meghatarozo,
er6s allami szabalyozas, els6sorban nem profitorientalt beszerzések jellemzdek). A korhazi piac a
gyogyszerpiac azon szegmense, ahol a vevOok a korhazak, és a beszerzést a korhazi koltségvetésbol
hajtjak végre, részben a korhaz sajat, 6nallo, részben allamilag szabalyozott folyamatai szerint. Az
onallosaghoz tartozik a termék és a beszallitd kivalasztasa, a szabalyozas foként a beszerzés modjara,
folyamatara, a beszerzésben résztvevokre vonatkozik.

A korhazi piacon a kinalatot a gyogyszergyartok és a gyogyszer-nagykereskedok egyiitt, egymast ki-
egészitve biztositjak. A magyarorszagi korhazak a felhasznalt gyogyszer értékét tekintve koriilbeliil
80%-at nagykereskeddkon keresztiil, a fennmarado részt kozvetleniil a gyartoktol szerzik be. Ez az
eltoloédas a nagykereskeddk iranyaba megegyezik a skandinav orszagok (kivéve Dania), Hollandia,
Szlovakia, Szlovénia és Anglia korhazainak gyakorlataval, mikdzben ellentétes Ausztria, Belgium,
Svajc, Németorszag, Spanyolorszag, Franciaorszag és Gorogorszag példaival, ahol a kozvetleniil a
gyartotol valo beszerzés dominal (Amman 2003). A korhaz kapcsolata a gyartokkal illetve a nagyke-
reskeddkkel alapvetden kiilonbozik.

A gyogyszergyarto-korhaz vevokapcsolatot a kovetkezok hatarozzak meg:

e akorhazat bevonjak a gyogyszerkutatas klinikai fazisaba

e akorhaz az els6 alloméasa a gydgyszer, mint termék életciklusanak

e a patikai értékesitést gyakran a korhazi alkalmazas indukalja (vénykdteles gyogyszerek eseté-
ben)

e a szakrendelést is vezetd orvosok gyodgyszerelési szokasait befolyasolja a korhazban alkalma-
zott gyogyszerek valasztéka

e akorhazi véleményvezetdk miatt erds markapozicio épithetd ki

e akorhazban végzett posztmarketing vizsgalatok értékesités noveld hatasuak.

A nagykeresked6k korhazakkal valo kapcsolatat meghatarozzak a kovetkezo tényezok (Szabo 2001):

a korhazi gyogyszervalaszték nagyobb a patikai valasztéknal

a korhazakban felhasznalt gyogyszerek dragabbak, altalaban tobb az import gyogyszer
a korhazi ellatas anyagmozgatasi és szallitasi koltségei altalaban alacsonyabbak

a korhazi forgalom kevésbé kiszamithato

a korhazak fizetoképessége sokszor rosszabb a gydgyszertarakénal.

Az 1. abran a piaci szereplok kozotti kapcsolatokat latjuk, a kapcsolatban résztvevoket az eladok illet-
ve a korhaz, mint vevd oldalarol. Az abra a szlikebb értelemben vett beszerzési kozpont tagjait tartal-
mazza. Tagabb értelemben ide sorolhatjuk felhasznaloként a gydgyszerrel barmilyen kapcsolatba ke-
rilé személyeket, a betegeket, a névéreket, az egyéb (nem véleményvezetd) orvosokat, kiilsé befolya-
soloként a korhazon kiviili szaktekintélyeket, a nagykereskedok, gyartok képviseldit.
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1. ABRA:
A KORHAZI PIAC SZEREPLOI KOZOTTI KAPCSOLATOK

Gyarté Korhaz
Interfész
.
Orvoslatogato <>

KAM < ! > Véleményvezetd orvos
! F(’)’gy(’)gys;qész Beszerzési
““““““““““ $‘ =777 Gazdasagi igazgatd kézpont
Interfész . Féigazgato
Korhazlatogatd 4—5—»
Nagykereskedd i
Interfész

Forras: Szalkai (2004)

A korhazak gyogyszerbeszerzését hazankban az intézeti gyogyszerellatasrol szolo 34/2000. (XI. 22.)
EiiM rendelet szabalyozza. A rendelet értelmében: ,, A korhazi gyogyszerellatas megszervezése, a
gyogyszerek beszerzése (megrendelése), tarolasa, elosztdasa, ellendrzése, valamint az alkalmazdshoz
sziikség‘i;s szakmai informacio biztositasa az intézeti gyogyszertar, illetve az intézeti gyogyszerész fel-
adata.”

A korhazi gyodgyszerelés szervezeti hattere szintén szabalyozott, az igynevezett Gyogyszerterapias
Bizottsdgban formalizaloédik. Elndke rendszerint a korhaz orvos igazgatoja, titkara a fogyogyszerész,
tagjai a korhaz kiemelt terapias osztalyainak foorvosai, egyéb szakértd orvosok. A bizottsag feladata a
korszerli, gazdasagos intézeti gyogyszerelés, ennek ellenérzése, a gyogyszergazdalkodas és a gyogy-
szerkoltség elemzése (Nemes 1992). A Gyobdgyszerterapids Bizottsagnak a fentiek értelmében a gyogy-
szervalasztas kapcsan a beszerzésben is szerepe van.

A konkrét gyogyszerbeszerzésekben résztvevok szamat, személyét tobb tényezo alakitja:

a beszerzési szituacio (1j, modositott, vagy rutinvasarlas)

a beszerzés modja (errél bovebben a kdvetkezd pontban lesz sz0)

a korhaz vezetése (a menedzsment hozzaallasa, szakmai-nem szakmai dontéshozok)
a korhaz pénziigyi helyzete (kdltségmegszoritasok)

a beszerezni kivant gyogyszer ujdonsagfoka (szakmai indokok stlyozasa)
interperszonalis kapcsolatok (a beszerzési kdzpont tagjai kdzott)

személyes tényezok (beszerzésben résztvevok)

A felsoroltak koziil kiemeljiik a személyes tényezok szerepét, mivel ezek ismerete a korhazak felé
torténd gyogyszermarketing egyik kulcs eleme. A koérhazban eltoltott ido, a fogyogyszerész szakmai
és pénziigyi felkésziiltsége, az orvos igazgatd habitusa alapvetéen meghatarozzak a dontéshozo sze-
mélyét. A személyes tényezOk szerepére példa egy magyarorszagi korhaz fogyodgyszerészének véle-
ménye: ,,Jobb, ha az orvos nem tudja, hogyan torténik a korhdzi gyogyszerbeszerzés, és azt sem, hogy
éppen melyik gyogyszergydrto képviseldje jart ndla. Igy objektivebb lehet a gydgyszer kivdlasztisa.”
Ugyanezen fogyogyszerész szerint: ,, Az orvos a gyogyszervalaszték 1%-at sem ismeri. A gazdasagi
szempontokat szintén nem ismeri tokéletesen 1% Az idézett esetben a fogyogyszerész ,hatalma” na-
gyobbnak bizonyul az orvosénal.

A személyes tényez6k mellett a gyogyszerbeszerzések korhazak altal alkalmazott modjai szintén ha-
tassal vannak a gyartok gyogyszermarketing tevékenységére a korhazi piacon.

%" 34/2000. (X1. 22.) EiiM rendelet, 4. § (1).
190 Részlet egy korhazi fogyogyszerésszel készitett interjubol.
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A KORHAZI GYOGYSZERBESZERZES

A magyarorszagi korhazi piacon a kdvetkezd gyogyszerbeszerzési modokat lehet azonositani:

koézpontositott kdzbeszerzés
kozbeszerzés

szallitasi szerzodés

idészakos akcios beszerzés

gyartok ingyen gyogyszer juttatasai

Az els6 két gyogyszerbeszerzési mod tipikusan a szabalyozott piacokra jellemzd; a szallitasi szerzodés
¢és az id6szakos akcids beszerzés a klasszikus értelemben vett piacokon megszokott beszerzési formak;
az utolsoként emlitett ingyen juttatds pedig a rossz pénziigyi helyzetben 1évo, hazai kérhazak sajatos-
saga.

A kozpontositott kozbeszerzés és a kdzbeszerzés gyogyszerek esetében az Eurdpai Unids gyakorlattol
idegen. Hazankban a kdzpontositott kozbeszerzés a gyogyszerek koziil a rontgen-kontrasztanyagokra
vonatkozik, a gyogyszerekre altalanosan a kdzbeszerzési torvény érvényes. Az egészségiigyi kozpon-
tositott kozbeszerzések biraloi szerint ezek nem koltséghatékonyak, el6fordul, hogy a kérhazak rosz-
szabb mindségli aruk beszerzésére kényszeriilnek, és dragabban is jutnak hozza a sziikséges anyagok-
hoz. A kozbeszerzés hatékonysaganak vizsgalataval a gyogyszerész szakma részérdl tobb korabbi ku-
tatas is foglalkozott (Magyar Gyogyszerész Kamara Korhazi Tagozat, Kézirat, 1997, 1999), melyek
egyértelmiien bizonyitjak, hogy a korhazak gyogyszerkdzbeszerzései nem hatékonyak, mégpedig a
kovetkez6 okok miatt:

e a gyogyszerkinalat és a korhazi gyogyszerigények alland6 valtozasa miatt a beszerzés tervez-
hetOsége nehéz,

e agyogyszer nem homogén termék, igy arucsoportba foglalasa nehézségekbe iitkozik,

e akoérhazak, klinikak megkovetelt anyagi fedezete nem biztositott.

A kozbeszerzés sajatossaga (meghatarozott beszerzési mennyiség, értékhatar) miatt elssorban a szé-
les termékvalasztékot kinalé nagykeresked6k a beszallitok ebben a beszerzési mdodban. Szintén a
nagykereskedok versenyelonyeihez tartozik a kihelyezett készletek biztositdsa. A tender értékelési
szempontjai kdzott nagy stllyal szerepelnek az arral kapcsolatos tényezok (/. tablazat). A gyartok al-
tal biztositott kedvezményeket a nagykereskedok gyakran tovabbitjak a korhazak felé.

1. TABLAZAT:
, , . . .. , P 101
PELDA EGY KORHAZI GYOGYSZERKOZBESZERZESI TENDER ELBIRALASANAK SZEMPONTJAIRA

SZEMPONT SULY

A. A szolgaltatas szinvonala, biztonsagos és rugalmas ellatas

B. Az arkedvezmény mértéke, az ar érvényesitésének idotartama

C. Fizetési hatarido

D. Arvaltozas mértékének modozata

E. Gyarto altal nyujtott rabatt

W W W| W[~ |W,

F. Készletfinanszirozasi készség

A szallitasi szerz6dés mind az eladoknak, mind a korhazaknak kedvez0, ezért altalanosan hasznalt be-
szerzési forma. A korhazak id6szakos akciokkal egészitik ki a kdzbeszerzéssel, vagy szallitasi szerzo-
déssel beszerzett készletet. Az akcios értékesitésekben a gyogyszerek helyettesithetéségének nagy sze-
repe van, jo alkalom az azonos hatast, de olcsobb termék kiprobalasara. A piaci informacidokhoz valo
gyors hozzajutas ebben a beszerzési formaban kiemelten fontos tényezo.

101 X kérhaz 2001. évi tender elbiralasa, idézi Szalkai (2004).
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A gyartoktol kozvetleniil a koérhazaknak juttatott ingyen gyodgyszer a korhazi piac sajatos, nem elha-
nyagolhaté kérdéskore. Ezek aranyat a teljes gyogyszerforgalomhoz képest csak becsiilni Iehet, egyes
adatok szerint évente 10-15 milliard forintnyi gyogyszer keriil igy korhazi felhasznalasra (Gati 2002).
Kiegészitésképpen: a korhazi gydgyszerforgalom 2002-ben 55 milliard forintot tett ki fogyasztoi aron
szamolva (GKI-Egészségiligykutatd Intézet, idézi Pharmamarketing, 2004). Talan sziikségtelen hang-
sulyozni, hogy az ingyen gyogyszereknek marketing szerepiik van, de eltérden a hagyomanyos termé-
kektol, ez az értékesitést ndveld hatas hosszu tavu, tekintettel arra, hogy a hosszu, gyakran egész élet-
hosszig tart6 terapiaknal alkalmazott marketing eszk6zrdl van szé.

GYOGYSZERMARKETING A KORHAZAK IRANYABA

Nemzetkozi adatok szerint jelenleg a gyogyszeripar tevékenységének tobb mint 90%-a az orvosok,
gyogyszerészek, korhazak, és a nagykereskedok felé iranyul, és kisebb mértékii figyelmet szentelnek a
kiilonb6zo betegcsoportoknak, tarsadalmi szervezeteknek. A gyogyszergyartok marketing kiadasait
tekintve pedig, azok 60%-a az orvosokat célozza meg (Harms et al. 2000). Hazai megfigyelések azt
mutatjak, hogy a magyarorszagi piacon értékesitd — koztiik hazai és kiilfoldi — gyartok marketing kolt-
ségei az arbevételeik 5-18%-ara tehetdk (Kollanyi 2004). Bar mindenhol a vilagon a gyogyszermarke-
ting {6 célcsoportja az orvos, az egy¢€b piaci partnerek koziil a korhaz, a klinika és a korhazi gyogysze-
rész szintén kiemelt partnernek szamitanak (Dichtl et al. 1989).

A korhazak mindenek el6tt nagyon fontos informacioforrasnak bizonyulnak a vallalatok szamara,
mely informaciokat nemcsak a koérhazi, de a teljes gyogyszerpiaci miikodés soran fel tudnak hasznalni.
A 2. tablazat 6sszefoglalja a gyogyszergyartok szamara fontos informdciokat a korhazi piacrol és az
informaciok forrasait.

2. TABLAZAT:
A GYOGYSZERGYARTOK SZAMARA FONTOS INFORMACIOK A KORHAZI PIACROL

. . . . 102
ES AZ INFORMACIO FORRASAI

INFORMACIO INFORMACIO FORRASAI
korhazi gyogyszerforgalom bels6 adatszolgaltatas
korhazi tender
nemzetkdzi (pl. IMS Health), és hazai (pl. MIS
Consulting Rt., Cegedim Kft.) gydgyszerinformacios
rendszerek
a korhaz profilja korhazi informalis kapcsolat
a korhaz pénziigyi helyzete altalaban, és egyes korhazi informalis kapcsolat
betegségcsoportok finanszirozasi lehetésége korhazi tender
sajtd
a korhaz gyogyszer sziikséglete, korhazi informalis kapcsolat
gyogyszer-beszerzési gyakorlata, korhazi tenderkiiras
dontési mechanizmusa
koérhazi tenderkiiras Kozbeszerzési Ertesitd
kérhazi informalis kapcsolat
nagykeresked6k
versenytarsak gyogyszerinformacios rendszerek (IMS, MIS)
korhazi informalis kapcsolat
kiallitasok
szakirodalom
nagykeresked6k

192 Szalkai (2004).
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INFORMACIO INFORMACIO FORRASAI

gyogyszerek elfogadottsaga (marka elfogadas, korhazi informalis kapcsolat

preferalas) gyogyszergyarak altal megbizott piackutato cégek
kutatasi eredményei

tudomanyos informacio (4j gyogyszerekrol, szakirodalom

gyogyszerfejlesztésekrol) kiallitasok

A 2. tablazatbol kitiinik, hogy a kérhazi informalis kapcsolat a legjelentdsebb informaciéforras szinte
valamennyi fontos informaciot tekintve. Ez az informalis kapcsolat elsGsorban az orvoslatogatot, ma-
sodsorban a termékmenedzser €s a key account (kulcsvevd) menedzser személyét jelenti (lasd
1. dbra).

A gyogyszergyartd célcsoportja a korhazak felé torténd marketing tevékenységben az eldzdekben be-
mutatott beszerzési kozpont dontéshozoi: a véleményvezetd orvos, a fogyogyszerész, a gazdasagi
igazgato, a foigazgatd. A dontéshozoi szerepkor beazonositasa az egyes korhazak esetében alkalmas a
korhazak szegmentalasara. Az egyik magyarorszagi gyart6d egyik key account (kulcsvevd) menedzsere
szerint alapvetéen harom féle modell 1étezik ma Magyarorszagon: (1) a fégyogyszerész atlatja mind a
szakmai, mind a pénziigyi szempontokat, (2) a gazdasagi vezetd a dontéshozo, (3) az tin. vegyes mo-
dellbe tartozo6 korhazak esetében vagy az orvos igazgato, vagy a fogyogyszerész a kiemelt partner. Az
egyes modellek meghatarozzak a koérhazak felé torténé kommunikacios és értékesitési stratégiat is.
A kommunikaciot tekintve a masodikként emlitett modell esetében a gazdasagi érvek hangsulyozasa
jellemzd, mig a harmadik modell esetében foként a gazdasagi elonydk szakmai érvekbe torténd ,,cso-
magolasa” a feladat.'” Az értékesitési stratégiat tekintve az eltéré modellekbe tartozé korhazak mas-
mas mértékii arkedvezményt kapnak.

A gyogyszermarketing kiilonb6z6 eszkozeit tekintve tehat a korhazi piacon a legfontosabb eszkdz az
orvoslatogatd személye, melynek szerepe kettds, a hagyomanyos gyogyszermarketing kommunikacios
feladatokon tul fontos informéciokdzvetité a koérhazaktol a gyarto felé, ily modon interaktiv szereppel
bir. A kdzforgalmu patikaban alkalmazott személyes eladashoz képest itt a kapcsolattartason van a
hangstly, amely folyamatosabb, és ha lehet, még személyesebb.

Az orvoslatogato kiemelt szerepét nemzetkozi tanulmanyok is alatimasztjak. Hurwitz és Caves (1988)
a gyogyszermarketing kommunikacié modszerei koziil a személyes eladas és a reklam hatasait 0ssze-
vetve megallapitotta, hogy a személyes eladas sokkal eredményesebb, kiilondsen a korhazakban, ahol
szoros kapcsolat igazolhat6 a korhazi ajanlas és a személyes eladas intenzitasa kozott. Egy 40 korhazi
orvos bevonasaval készitett amerikai felmérés szerint (Chren et al. 1994) az orvosok korhazi alaplis-
ta'” bdvitésére tett igénye szignifikansan, és nagymértékben Osszefligg az orvos és a gyogyszergyartd
képviseldjének interakcidjaval. Az alaplistaban szerepld gyogyszerek els6bbséget élveznek a beszer-
zésben, ezért a gyartok célja, hogy készitményeik felkeriiljenek a listara.

A marketingkommunikacios eszk6zok koziil a korhazi piacon a gyogyszerreklamok szerepe kevésbé
jelentds, mint a patikai piacon, ennek oka, hogy a korhazakban kisebb az OTC (lakossag szamara rek-
lamozhato) készitmények forgalma. A gyogyszerek reklamozasat, ismertetését a 64/2003. (X. 31.)
ESzCsM rendelet szabalyozza. A kérhazakban foként a szakmanak sz616 reklamozas a jellemzo, illet-
ve az egészségmegOrzésre, betegségekre valo figyelemfelkeltd reklamozasra van lehetéség.

A gyogyszerek innovativ jellege szerint az originalis és a generikus gyogyszereket eltéré marketingte-
vékenység jellemzi. Az originalis gyogyszerek esetében a marketing célcsoportja a véleményvezetd
orvos, mig generikus gyogyszerek esetében az egyéb orvosok és a fogyogyszerész. Altalanossagban
elmondhatd, hogy a generikus készitmények intenzivebb marketingtevékenységet igényelnek, mivel

103
104

Személyes interju X gyartd Y key account menedzserével, idézi Szalkai (2004).

A koérhazi alaplista azokat a készitményeket tartalmazza, amelyek mindig rendelkezésre kell, hogy alljanak a
korhazban. Osszeallitasa altalaban a gyoégyszerelési szokasok, hagyomanyok alapjan torténik, és a Gyogy-
szerterapids Bizottsag feladata.
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ezen termékek piacan a verseny még €lesebb (sok a versenytars termék). Hasonléan mas hagyomanyos
termékekhez, az €letciklus mentén is valtozik a marketing tevékenység intenzitasa, példaul az életcik-
lus végén jard gyogyszerek esetében mar nem az orvoslatogatd (személyes eladas) a f6 eszk6z, hanem
a szordlapok, kedvezmények toltenek be fontos funkciot.

Osszefoglalva, a korhazi piacon alkalmazott marketingkommunikacios eszkozok a kovetkezok:

o személyes eladas (orvoslatogatd), ezen beliil csoportos eldadas tartasa osztaly vagy korhaz
szinten

konferenciak tamogatasa

rendezvények szervezése

szorolapok, tudomanyos cikkek ismertetése

véleményvezetd orvos felkérése tudomanyos eldadas/tréning tartasara az orvoslatogatok sza-
mara

reklam (jsaghirdetés, plakat az eléirasok szerint)

e targyi ajandékok

e utaztatas.

Fontos marketing eszkdznek mindsiilnek — bar az értékesitési stratégiahoz is kapcsolédnak — a fentie-
ken kiviil az arkedvezmények (rabatt), melyek korhaz-, vagy termékspecifikusak lehetnek, attol fiig-
gben, hogy a kérhazhoz, vagy a termékhez igazitjak az arkonstrukciokat. Elmondhat6, hogy végso so-
ron a kdzvetlen gyartdi értékesités maga is a marketing eszk6zok kozé sorolhatd (személyes kapcsolat,
a gyarto logdjaval ellatott auto stb.) a korhazi piacon.

EMPIRIKUS KUTATAS
A MAGYARORSZAGI KORHAZAK GYOGYSZERBESZERZESEROL

A korhazak gyogyszerbeszerzésének és gyogyszerelési szokasainak megismeréséhez 2003 6szén
kvantitativ felmérés késziilt a magyarorszagi korhazak korében. A kutatas — a tanulmany témajat szo-
rosan érint6 — f6 kérdései: Melyek a korhazi gyogyszerbeszerzést befolydasolo legfontosabb tényezok?
Mi jellemzi a gyogyszerbeszallitoval valo kapcsolatot? Melyek az uj gyogyszerrdl valo informdacioszer-
zés fo forrdasai? Melyek az uj gyogyszer kiprobalasanak és rendszeres alkalmazasanak (rendelésének)
motivacioi? Ezen kivil: milyen mértékii ingyen gyogyszermennyiség jellemzi az intézményi gyogy-
szerfelhasznalast, és ez foként milyen gyogyszerekre jellemzo?

A kutatas megkérdezéses, Onkitdltds modszerrel zajlott. A teljeskorii mintavétel soran 154 koérhaz £6-
gyogyszerésze részére keriilt kérddiv kikiildésre. A gyodgyszerelési szokasok feltarasa céljabol foor-
vosok megkérdezése tortént meg. A kutatdsban 65 korhaz fogyogyszerésze és 43 korhaz legalabb
osztalyvezetd foorvos rangu orvosa (féorvos, orvos igazgatd vagy foigazgatd orvos) vett részt. A va-
laszadasi arany a fogyogyszerészek esetében 42,8%, az orvosok esetében 28,3%.

A tanulmany szempontjabol fontos eredmények a kovetkezok:

a) A fogyogyszerészek altal adott valaszok alapjan a kérhazi gyégyszerbeszerzést leginkabb a
gyogyszer beszerzési ara, a beszallito altal adott kedvezmények, és az orvos véleménye hata-
rozza meg (Otfokozati fontossagi skalan mérve) (a 2. dbra a valaszok atlagait tartalmazza).
ugyanannyian itélték sajat korhazukban inkabb fontosnak, mint inkdbb nem, vagy legkevésbé
fontosnak a gyogyszerbeszerzéseknél.
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2. ABRA:
A GYOGYSZERBESZERZEST BEFOLYASOLO TENYEZOK A FOGYOGYSZERESZI VALASZOK ATLAG ALAPJAN

Koézgyogylistas

Fogyasztoi ar

Gyarto6i promécio |

Originalis v. generikus |

Orvos leménye |

Kedvezmények |

Beszerzési ar |

b) A valaszad6 kérhazak legfobb gyogyszerbeszallitoi sorrendben a kovetkezok: Hungaropharma
Rt., Humantrade Gyogyszer-nagykereskedelmi Kft., Euromedic Pharma Gyodgyszer-nagykereske-
delmi Rt., Medimpex Gyogyszer-nagykereskedelmi Rt., gyogyszergyartok. A kapcsolat stabilitasa
¢s a szallitoba vetett bizalom a valaszadok tobb mint a felénél egyarant teljes mértékben jellemzé
tényez0 (3. dbra). A multbeli tapasztalatok kapcsolatfenntartd szerepe €s a kapcsolat folyamatos-
saga szintén a valaszadok tobb mint a felénél teljes mértékben jellemzonek bizonyult.

A személyes kotodésekrdl a valaszadok igen eltérd véleményeket kozoltek. Kozel ugyanannyian érté-
kelték egyaltalan nem jellemzonek, mint inkabb jellemzének, a legtdbben pedig kozepesen jellemzo-
nek itélték. Az Gsszelégedettség tekintetében a valaszadok tobb mint 90%-a inkabb, vagy teljesen elé-
gedett a legfobb beszallitoval. A rutinszerliség fogalmanak pontos jelentését, érthetoségét, alkalmaza-
sat a beszallitoval valo kapcsolatra, valoszintsithetden nehezitette a kdzbeszerzés altal predeterminalt
szallitoval valo ambivalens kapcsolat (a valaszado korhazak fele alkalmazza, mig fele nem alkalmazza
a kozbeszerzést a gydgyszerbeszerzései soran). A leginkabb rutinszerii kapcsolatot azok a fogyogysze-
részek jelezték, akik a gyartokat jeldlték meg legfobb beszallitoként. Ez érthetd, ugyanis a gyartok a
kozbeszerzésben altalaban nem vesznek részt, mivel nem tudnak széles termékvalasztékot kinalni a
koérhaz igényeire, csupan sajat gyogyszereiket értékesitik kozvetleniil a korhazak felé, igy a veliik valo
kapcsolat ,,tisztabb”, kdnnyebben atlathato és jellemezhetd, ha tetszik: rutinszeri. A valaszokbol az is
kideriilt, hogy a rutinszer(i jelz6t a valaszadok pozitiv értelemben hasznaltak, és akik magasra értékel-
ték a személyes kotddés szerepét a kapcsolatban, azok szerint a kapcsolat rutinszert.
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3. ABRA: A LEGFOBB GYOGYSZERBESZALLITOVAL VALO KAPCSOLAT
ERTEKELESE A FOGYOGYSZERESZ ALTAL

Osszelégedettség

Személyes kotodések |

Folytonossag |

Mult igazolja a | ‘ ‘ ‘
kapcsolatot

Bizalom |

Stabilitas |

Szlikségleteket )l ‘ ‘ ‘ |
biztositja

Rutinszeruség |

¢) Minden esetben — 01j originalis vagy 0j generikus gyogyszerrdl legyen sz6 — mind a fogyogyszeré-
szek, mind pedig az orvosok az orvoslatogatét jelolték meg legfontosabb informacioforrasként
(3. és 4. tablazat). Uj generikus gyogyszer esetében a kutatas kiilonbséget mutatott ki az informa-
cidforrasok fontossagi sorrendjében, masodik helyen a DM levél végzett, és az orvosok kdrében a
fogyogyszerész szerepe is felértékelodott, a harmadik legfontosabb informacioforrasnak tekintet-
ték.

3. TABLAZAT: UJ INNOVATIV GYOGYSZER INFORMACIOFORRASAI

F(")GY,O(,}YSZERI?SZI VALASZOK ORVOSI VALASZOK (EMLITESEK SZAMA)
(EMLITESEK SZAMA)

Gyarto6 képviseldje (orvoslatogatd) 61 | Gyartd képviseldje (orvoslatogatod) 32
Szakirodalom 45 | Szakirodalom 33
Konferencia 34 | Konferencia 22
Postan kiildott levél (DM) 31 | Postan kiildott levél (DM) 13
Nagykereskedd képvisel6je 8 | Fogyogyszerész

Orvos 3 | Orvos kollégak 6
Internet 2 | Gyogyszer adatbazis 1
Tovabbképzés 1

Elektronikus adatbazis 1

4. TABLAZAT: UJ GENERIKUS GYOGYSZER INFORMACIOFORRASAI

FOGYOGYSZERESZI VALASZOK . o ]
L . ORVOSI VALASZOK (EMLITESEK SZAMA)

(EMLITESEK SZAMA)

Gyarto képviseldje (orvoslatogato) 61 | Gyartd képviseldje (orvoslatogatod) 37
Szakirodalom 33 | Szakirodalom 10
Konferencia 23 | Konferencia 9
Postan kiildétt levél (DM) 40 | Postan kiildott levél (DM) 18
Nagykereskedd képvisel6je 7 | Fégyogyszerész 15
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d)

e)
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FOGYOGYSZERESZI VALASZOK . o .

L . ORVOSI VALASZOK (EMLITESEK SZAMA)
(EMLITESEK SZAMA)
Orvos 1 | Orvos kollégak 3
Internet 1 | Gybgyszer adatbazis 1
Elektronikus adatbazis 1

A valaszad6 orvosok nagy tobbsége a szakirodalmi hivatkozast tartotta leginkabb olyan motivalo
erének, aminek a hatasara uj gyogyszer kiprobalasara hajlandd. A valaszadok tobbsége ,,leginkabb
fontos”-nak talalta, ha az 0j szer hianyp6tlo egy terapidban. Atlagban a legkisebb értéket (2,95) az
orvoslatogatd altali promdcid kapta az 0j szer kiprobalasanak motivaciojaként (4. dbra).

4. ABRA: MOTIVACIOK UJ GYOGYSZER KIPROBALASARA

Hianypotld terapia |

Részvétel klinikai
vizsgalatban |

Szakirodalom |

Konferencia |

Minta |

Kollégak tapasztalata |

Onvoslatogatd |

Az elsédleges szempont, ami miatt a valaszadd orvosok a felmérés szerint az 01j gyogyszer feltét-
len alkalmazasa mellett dontenek, az eddigi gyogyszerekhez képesti nagyobb hatékonysag.
A gyartd hirnevét tartottdk a legkevésbé fontosnak az 1ij gyogyszer rendszeres alkalmazéasahoz
(5. abra). A valaszadok ezen véleménye, illetve az el6z6 eredmény talan azzal magyarazhato,
hogy a gyodgyszerpromocio kérdése még mindig aktualis, és kényes téma a gyogyszeriigyben.

5. ABRA: MOTIVACIOK UJ GYOGYSZER RENDSZERES ALKALMAZASAHOZ

Gyarté himeve |

Sajat tapasztalat |

Szervezetkimélobb |
hatasmechanizmus

Kedvezobb adagolas |

Kevesebb mellékhatas |

Nagyobb hatékonysag |




f) A valaszadd korhazak gydgyszerfelhasznalasdnak atlagban kozel 18%-at teszik ki az ingyen
gyogyszerek — a fogyodgyszerész becslése szerint. A leggyakrabban valaszul 10%-ot emlitettek
(modusz). A vizsgalat kiterjedt az ingyen gyogyszerek terapids Osszetételére is (6. dbra). Az in-
gyen juttatott gydgyszerek terapiaban betoltott szerepe €s mennyisége fiigg a korhdzak profiljatol,
méretétdl is, lathatd azonban, hogy a gyartok a hosszu, elhtizodo, sokszor egy életen at tartod keze-
lések, a sziv- és érrendszeri, illetve az idegrendszeri gyogyszerek esetében alkalmazzak elészere-
tettel a promocionak ezt a fajtajat.

6. ABRA: AZ INGYEN GYOGYSZEREK TERAPIA SZERINTI MEGOSZLASA

Antiaszthmatikumok

[ Bs6 enlités
I\ Tovabbi eniitések

Mnden terapias
csoport

1

N
Tapcsatorna l:-
gydgyszerei

I

ldegrendszer
gyogyszerei

Sziv- és émrendszer
gyogyszerei ‘ ‘ ‘ _
T

o
S
S
S
5
3

60 Enlitésekszama

OSSZEGZES

A tanulmany a gyogyszermarketing irodalom egy eddig kevéssé vizsgalt teriiletével, a korhazak felé
torténd marketingtevékenységgel foglalkozik a koérhazak, mint gyogyszerbeszerzok magatartasanak
elemzésén keresztiil. Elmondhato6, hogy ezen a piacon a vallalatok — elsdsorban a gydgyszergyartok —
marketing és értékesitési funkcioi szoros kapcsolatban allnak egymassal, tekintettel arra, hogy a mar-
keting tevékenység, azon beliil is kiemelten az orvoslatogatok ,,személyes eladasanak” hatékonysaga
kozvetleniil mérhetd a korhazak gydgyszerbeszerzésein keresztiil. Az orvoslatogatdk kiemelt szerepét
egy, a magyarorszagi korhazak korében késziilt felmérés eredményei is alatimasztjak, ahol a legfonto-
sabb informaciéforrasnak bizonyult a korhazi beszerzés két legfontosabb dontéshozdja, a fogyogysze-
rész és a véleményvezeto orvosok szdmara.

A magyarorszagi helyzetet megvizsgalva megallapithatd, hogy a gyogyszerbeszerzésben résztvevokon
kiviill a korhazak altal hasznalt gyogyszerbeszerzési modok is hatassal vannak a marketingtevékeny-
ségre. A kozbeszerzés sajatos versenyhelyzetet teremt a korhazak felé torténd értékesitésben a gyartok
és nagykereskedok szamara. A kétféle korhazellato, a gyartok és a nagykereskedok egyiittmitkddése,
kiilondsen az arkonstrukciok tekintetében jellemz6. Az ar szerepe meghatarozo a korhazi gyogyszer-
valasztas soran, ezt a marketingtevékenység kialakitasakor is figyelembe kell venni. Nem lehet sikeres
az a marketing, ahol a korhazi fégydgyszerészt a kdzforgalmu patikai fogyogyszerésznek szant iize-
nettel céloznak meg. Fontos a korhazi gydgyszerbeszerzés kapcsan a dontéshozok azonositasa, és az
eltéré motivaciok, igények feltérképezése. A tanulmanyban Osszefoglalasra keriilnek a korhazak felé
torténd marketingtevékenység, azon beliil is a marketing kommunikacié eszkozei. Ezek kdzé sorolhato
a kedvezmények kialakitasa, mely sokkal inkdbb marketinghatassal bir ezen a piacon, mintsem értéke-
sitési eszkdz. Hasonldan az ingyen gyogyszerjuttatdsoknak is elsdsorban marketing funkciéi vannak.

A tanulmany a teljesseg igénye nélkiil mutatja be a korhazi piac azon sajatossagait, melyek a korhazak
felé¢ iranyuld gyogyszermarketing tevékenységet sziikségképpen befolyasoljak. Osszegzésként el-
mondhato, hogy a kérhazak iranyaba a gydgyszermarketing hagyomanyos eszkozei jol alkalmazhato-
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ak, azonban a teriilet sajatossagai (koltségorientacid, beszerzési moédok szabalyozottsaga, tobb részt-
vevo a gyogyszervalasztast érinté kérdésekben, alkalmazott gyogyszerek kore stb.) miatt az eszk6zok
kozott hangsulybeli eltolodasokra kell szamitani. A dolgozatban bemutatott kutatas eredményei fontos
gyakorlati ismeretekkel bovitik a gyogyszermarketing irodalmat azaltal, hogy specialis kornyezetben
miikddo vevoket marketing szempontbdl vizsgal.

IRODALOM

Amman, S. (2003): Krankenhausapotheken in Europa — Ergebnis einer Umfrage der EAHP im Jahr
2000. Krankenhauspharmazie. 24. Jahrgang. Nr. 3. 77-86.

Chren, M.-M.—Landefeld, S. (1994): Physicians' Behavior and Their Interactions With Drug Com-
panies. Journal of American Medical Association (JAMA). March 2. Vol 271. No. 9. 684-689. p.

Dichtl, E.—Thiess, M. (1989): Die Kommunikationspolitik pharmazeutisher Unternehmen — Bestands-
aufnahme und Gestalltungsempfehlangen. /n: Dichtl, Raffée, Thiess: Innovatives Pharma-Mar-
keting. Wiesbaden. Gabler.

Gati J. (2002): A kérhazak medicinabeszerzése — Agyhoz viszik. Heti Vilaggazdasag. Melléklet a
gyogyszer kereskedelemrdl. November 2. 68—69. o.

Harms, F.—Rohmann, S.—Heinrich, M.—Druener, M.—-Trommsdorf, V. (2002): Innovative marketing.
Pharmaceutical Policy and Law. 5. 135-148.

Hurwitz, M. A.—Caves, R. E. (1988): Persuasion or information? Promotion and the shares of brand
name and generic pharmaceuticals. Journal of Law & Economics. vol. XXXI (October). 299-320.

Kézirat, Magyar Gyodgyszerész Kamara Korhazi Tagozata és a Pécsi Orvostudomanyi Egyetem
Gyogyszertara, 1999. februar.

Kézirat, a kdzbeszerzési torvény modositod javaslatanak indoklasarol, Magyar Gyogyszerész Kamara
Korhazi Tagozata, 1997. majus 31.

Kollanyi Zs. (2004): Pirula-parbaj — Gyogyszerpiaci mizéria. Figyeld. aprilis 15.
www.figyelo.hu/cikk.php?id=64&cid=78480

Management and society key issues in the future of pharma, SCRIP Sep 4th 2002. 15. o.

Nemes Janos (1992): Az 6nkormanyzati tulajdonban 1év6 korhazak vezetési, szervezési €s iranyitasi
rendszere. Egészségligyi Gazdasagi Szemle. 30. 1. 8-23. o.

SCRIP’s Guide to Successful Pharmaceutical Marketing, (2000)
www.pjbpubs.com/cms.asp?pageid=287&reportid=164

Szabo Ferenc (2001): A gyogyszer-nagykereskedelem kialakulasa, helyzete és lehetséges iranyai
IL. rész. Gyogyszerészet. augusztus 431-440. o.

Szalkai Zsuzsanna (2004): A gyogyszeripari versenyképesség vizsgalata, kiilonos tekintettel a korhazi
piac szerepére. PhD-disszertaci6, BME Gazdasag- és Uzletpolitikai Tanszék.

Toretleniil boviil a piac. Pharmamarketing. 2004. februar 18-20. o.

174



