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er-gazdas sséivény két
otti életbe Iépése uj helyzetet
tett a gyogyszerpiacon. Szamos uj
szeartar nyilt és nyilik folyamatosan
\ arﬁsza’gon, tehat a tulajdonosok
kén)l(te nek versenybe szallni
egymassal, ha meg akarjak tartani
korabbi pozicidjukat, vagy javitani azon.
A gyogyszerészek marciusi, siéfoki
konferenciajan dr. Schlégelné
dr. Békefi Csilla tartott eldadast
arrdél, mi mindennel kell
szamolnia ma egy gyoégyszertar
mikodtetdjének, hogy
vallalkozasa talpon
maradhasson.

Gyogyszertarak
versenyhelyzetben

a betegek joggal szamithatnak arra, hogy
kényelmesebben és olcsdbban jutnak hozza

Dr. Schlégelné dr. Beékefi Csilla szerint a
gyogyszerpiac liberalizalasaval véglegesen
lezarult Magyarorszagon az etikus gyogy-
szertar-m(ikodtetés korszaka. A szakember
arra figyelmeztet, hogy a mara kialakult piaci
verseny kbzepette a gyogyszerészeknek fel
kell vérteznilk magukat kb6zgazdasagi isme-
retekkel, mert csak igy biztosithatjak a min-
dennapi mikdédéshez szlikseéges feltételeket.
Ugy latja, hogy a gyodgyszerpiacon pillanat-
nyilag nemcsak egymassal, hanem a kiuilfoldi
t6ke térnyerésével is szamolniuk kell a pati-
kaknak. Ennek érdekében el&szor is azt ajanl-
ja, hogy a gyogyszertarak tulajdonosai ve-
gyeék szamba sajat érdekeiket, illetve vasar-
16ik ddntési szempontjait. (1. abra)

Ezek alapjan dr. Schlégelné dr. Békefi Csilla
megallapitja, hogy a piaci liberalizacio rovid-
tavon a patikaba betér6k érdekeit szolgalja:
ha tébb a gyégyszertar és élesebb a verseny,

gyogyszereikhez, illetve minden mashoz,
amit egy patikaban beszerezhetnek. Csak-
hogy a szakember ezt atmeneti allapotnak
latja, mert, mint magyarazza, a versenyt azért
talaltak ki, hogy azaltal monopdliumok jéhes-
senek létre. A monopolhelyzetbe kerllt tulaj-
donosok aztan a lakossagtol kamatostul visz-
szaveszik korabbi befektetéseiket. Ezért stra-
tégiai gondolkodasra 0Osztbnzi a magyar
gyogyszerészeket, mondvan: a multinaciona-
lis cégekkel csak ugy vehetik fel a versenyt,
ha 6k maguk is alkalmazni tudjak azokat a
modszereket, amelyekkel egy ilyen nagy ceég
dolgozik. Ennek megfelelGen tehat, miutan at-
tekintették érdekeiket és Ugyfeleik megfon-
tolasait, vallalkozasuk kulsé kérnyezetét kell
felmeérnilk. (2. abra)



1. dbra

Patikai érdekek

Jovedelmezbseg

Profit

Pozitiv cash-flow

Folyamatos likviditas

Eladas legjobb szegmensben

Csak a legjovedelmez6bb termékek
eladasa

Magas ar, arrés; kevés kedvezmeény
Kevés hiteladas

Kevés garancia stb.

2. abra

Vasarloi eérdekek
Kényelmes vasarlas

Gyors vasarlas

Elérhet6seg sok helyen
Elérhet6ség kdzelben

Részletes, megbizhatd informacio

Széles valaszték

Figyelmes kiszolgalas
Kedvezé ar

JO minGség

POLITIKAI JOGI KORNYEZET

TE“CHNOLOGIAI VALLALKOZASOK Gﬁ\ZDASAGI
KORNYEZET KORNYEZET

SZOCIALIS-KULTURALIS KORNYEZET

3. abra

A VALLALKOZASOK KULSO (MAKRO) KORNYEZETE

UJ BELEPOK
FENYEGETESE

VERSENYTARSAK
RIVALIZALASA ‘

VERSENYTARSA
RIVALIZALASA

GYOGYSZERTAR

ELYETTESITO
TERMEKEK

LYETTESITO
TERMEKEK
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4. abra

FORRASOK

Pénzlgyi forrasok

Fizikai forrasok

Emberi forrasok

Informaciods
er6forrasok

Hirnév, elismertseg

FO JELLEGZETESSEGEK

cég hitelképesséege,
bels6 forrasok,
likviditas.
jovedelemtermel&
kéepesség

meéret, telephely,
telephelyi korlatozasok,
rugalmassag.
elérhetbséeg, stb.

dolgozok szama,
képzettsége,

tapasztalata, rugalmasan
hasznosithatd képességei,
elkotelezettsége, lojalitasa

forgalmi adatok,
vevok, vasarlok adatai
vasarlasi szokasai

fogyasztdi kapcsolatok

és kiszolgalas szinvonala,
mennyiségben, minéseg-
ben a fogyasztoi igéenyek

FO INDIKATOROK

adossag/vagyon hanyadosa,
hitelbesorolas

az allando t6ke éertéke,
berendezések korszerdisitése,
miUszaki kihasznalhatdsag

képzettség, végzettseg, bér-
koltségek 6sszevetve a
versenytarsakkal, munkalgyi
vitak szama, hianyzasok mértéke,
kiléep&k aranya

eéves és havi forgalmi adatok,
vevlk neve, cime, elérhet8sége,
erdeklédési kdre

arkuldnbozet a
versenytermeékekhez viszonyitva,
reklamacios ugyek intézése,

A politikai kérnyezetrél a gyogyszerész Kki-
jelenti, hogy mivel kormanyzati védelemre
nem szamithatnak, minden eszkbzzel segite-
nitk kell a MOSZ fellepését, hogy az a hazai
gyogyszerész-szakma meghatarozé érdek-
érvényesitd szervezetéve valjon. A gazdasagi
kérnyezet sem kedvezd — mondja a szak-
ember — mivel a gyodgyszertamogatasok
csOkkennek, a fizet6képesség romlik, a hite-
lek pedig dragulnak. A technoldégiai kérnye-
zetr6l ugyanakkor megallapitja, hogy annak
fejlesztése hosszu tavon nagyban hozzajarul-
hat a sikeres mikddéshez. A szocialis-kul-

minél jobb kielégitése

sajat termékek aranya

turalis kdrnyezetrdl dr. Schlégelné dr. Békefi
Csilla ugy gondolja, hogy annak romlasa akar
meég kedvezhet is a gyogyszertaraknak, hi-
szen a lakossagnak egyre tobb gyoégyszerre,
gyogyhatasu termékre lesz sziksége ahhoz,
hogy jollétét biztositsa. Csakhogy ennek szi-
goru hatart szab a fizet6képesség.

A kozvetlen kornyezeti tényez6k kozul (3.
abra) a nagykeresked&k szerepét elemezve
a gyogyszerésznd arra jut, hogy miutan a
magyar gyogyszerpiacot harom nagykeres-
ked& cég uralja, versenyrdl itt igazan nem
beszélhetink. Ugyanakkor nagy a kockazata



annak — teszi hozza —, hogy a nagykereske-
doék, vagy akar maguk a gyogyszergyarak
sajat patikakat alapitanak, és ezzel monopo-
liumok jonnek létre. Ennek kivédésére azon-
nali stratégiara van szikség, mondja, mert
maskulénben a szakmai kézben lévé gyogy-
szertarak teljesen ellehetetleniinek.

Dr. Schlégelné dr. Békefi Csilla ennek kidol-
gozasara els6ként a sajat er6forrasok szam-
bavételét tanacsolja (4. abra), és ezen belll is
arra hivja fel kollégai figyelmeét, hogy hasz-
naljak ki jobban a rendelkezésilkre allé infor-
maciokat. Hibasnak tartja példaul azt a gya-
korlatot, hogy a patikak kiadjak vev6koriuk
adatait masoknak, azaz hangsulyozza, hogy
az adatbazisok kezelését azok védelme ér-
dekében semmiképpen sem szabad aten-
gedniluk kuls6é cégeknek vagy személyeknek.
Kovetkez6 lépésként a vallalkozas idGbeni
valtozasanak nyomon koévetését ajanlja. Ugy
gondolja, hogy feltétlenll szikséges realisan
latni azt az utat, amelyet a gyogyszertar az
elmult években befutott. Ennek elemzésével
ugyanis napvilagra kerlulnek bizonyos ten-
denciak és gyenge pontok. Az ennek alapjan
kdérvonalazédd lehetséges stratégiat négy
kategodriaba sorolja; felosztasa szerint van
piacvezetd, piackdvetd, piackihivd és meg-
huzoédo stratégia. Mind a négy alapja a mar-
keting-stratégia. Ennek kidolgozasahoz meg
kell hatarozni a fogyasztdéi szlkségleteket,
elemezni kell a versenyhelyzetet, illetve a ver-
senytarsakat, valamint ki kell szolgalni a fo-
gyasztot. Ez utdbbi szempontjabdl négy dol-
got kell folyamatosan szem el6tt tartani: az
egyik maga a termeék, a masik az arképzes, a

harmadik az értékesités helye, azaz maga a
patika, a negyedik pedig a marketing-kom-
munikacio.

Dr. Schilégelné dr. Békefi Csilla szerint rend-
kivil fontos, hogy a gyogyszerészek éljenek
a marketing-kommunikacié eszkdzeivel. Ide
sorolja a reklamot, az eladastsztbonzést, a
kozdnségkapcsolatokat és a személyes el-
adas mikéntjét. Meggybz&deése, hogy a
gyogyszereész informacioi az eladott termék
részet képezik, igy ezeknek a korabbinal
nagyobb szerepet kell kapniuk. Az eladas-
Osztbnzésrdl, tehat az arumintakrol, a kész-
pénz-visszatéritésrél, az engedményekrdl,
kuponokral, mondja,
hogy a reklammal és a direkt marketinggel
Osszekdtve jobb eredményt hoznak, mint
6nmagukban.

Mindezek alapjan Dr. Schlégelné dr. Békefi
Csilla arra jut, hogy a magyar gyogyszere-
szeknek akkor van esélylik megtartani vagy

nyereményekrdl azt

stratégiai gondolkodas és cselekvés lénye-
geét. Ennek érdekében el&szor is fel kell meér-
nilk sajat helyzetlket és er6forrasaikat, majd
ezt dssze kell hasonlitaniuk a versenytarsak
pozicidjaval, veégul ki kell jeldlnilk a szuk-
seéges lépéseket, illetve ki kell valasztaniuk az
ezeknek megfelel6 mddszereket. A szakem-
ber szerint ma Magyarorszagon a gyogysze-
részeknek nemcsak sajat boldogulasuk ér-
dekében kell életben tartaniuk vallalkozasai-
kat, hanem azeért is, hogy a magyar gyogy-
szerpiacot ne ossza fel egymas kdzdtt né-
hany monopolhelyzetbe kerils cég.

Faczan Anna Margit

A Humantrade Mosoly programja

paciens kézpontu expedialasi tréeninget

és racionalis gazdalkodas tréninget kinal

a gyogyszereszeknek. Az érdekl6db kollégak keresséek

a terilleti képviselbket, akik részletes informacidval szolgalnak.



