
Manapság, amikor a gyógyszerészek 

a piaci verseny szorításában dolgoz-

nak, nehéz megválaszolni a kérdést: 

vajon mi az, amit sikernek nevezhet-

nek. Azt, ha a betérô elégedetten tá-

vozik, vagy inkább, ha — úgymond — jól 

megy az üzlet? Habár a kettô bizonyos 

mértékig összefügg, az elmúlt csak-

nem két évben bebizonyosodott, hogy 

egy patika fennmaradásához nem elég 

a szakmai jártasság: kereskedôként is 

helyt kell állnia annak, aki a megvál-

tozott körülmények között is hosszú 

távra tervez. 

Vitézy Péter, a Humantrade patika-üz-

letágának vezetôje ezért tartja fontos-

nak, hogy az általuk indított, mára si-

keres Humantrade Gyógyszerész Aka-

démia kínálta lehetôségek tára marke-

ting-oktatással is bôvüljön.

Mi az, amit egy gyógyszertár tulajdono-

sának vagy vezetôjének végig kell gon-

dolnia, mielôtt nyit, vagy úgy dönt, hogy 

„nem zár be”?

Talán a legfontosabb, amivel szembe kell 

néznie, az a folyamatosan bôvülô kínálat. 

Egyrészt egyre több patika van a piacon, 

másrészt az egyes gyógyszertárak válasz-

téka is terebélyesedik. Nem csak a gyógyu-

lásban, hanem az egészségmegôrzésben is 

alapvetô szerepet játszanak a gyógyszertá-

rak, miközben mindkét tevékenységük gaz-

dagodik. A gyógyszerész nem egyszerûen 

receptet vált be, gyógyszert és különbözô 

gyógyhatású készítményeket, segédeszkö-

zöket árul, hanem gyógyszerészi gondozást 

is végez. Ez pedig azt jelenti, hogy miközben 

a gyógyszertár ma már nem tisztán egész-

ségügyi intézményként mûködik, az sem 

igaz, hogy épp olyan kereskedelmi egység, 

mint bármely más üzlet.

Ha jól értem tehát, a gyógyszertárak hely-

zetét nem csak az nehezíti, hogy egy-

mással versenyben vannak, hanem az is, 

hogy egyre több a gyógyszer, a gyógy-

hatású készítmény, ráadásul a gyógysze-

részi gondozás is egyre fontosabbá válik. 

Van-e vezérelv, ami mentén a marketing 

kialakítható, vagy egyszerûen csak min-

denre oda kell figyelni?

Van vezérelv, hogyne: azt kell szem elôtt tar-

tani, hogy a gyógyszertár nem termékeket 

árul, hanem egészséget nyújt. Ez azt jelenti, 

hogy amikor a magyarországi gyógyszer-
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piacról beszélünk, akkor valójában Magyar-

ország egészségi állapotáról van szó. Ebbôl 

következik, hogy a gyógyszertár csak úgy le-

het sikeres, ha képviselni tudja a gyógysze-

részi hivatásból fakadó küldetést. Az ide be-

térôk ugyanis a számukra legfontosabb kér-

désben, egészségük helyreállításában vagy 

megôrzésében keresnek megoldásokat. Ez 

az az alap, amire a gyógyszertári marketing 

építkezik.

Ehhez képest mi az, amit viszont érdemes 

kereskedô módjára mérlegelni?

Többek között erre ad választ a Humantrade 

Gyógyszerész Akadémia most induló képzé-

se. A HPS kétnapos tréningjén a gyógysze-

részek megtudhatják, hogyan érdemes fel-

mérniük környezetüket, a páciensek igényeit, 

a konkurens patikák tevékenységét. Fontos 

— akár a magánéletben is hasznos — tudás 

az is, hogy hogyan csoportosítsuk a hétköz-

napi körülményeket aszerint, hogy azok kül-

sô, vagy úgynevezett belsô tényezônek szá-

mítanak-e. Azok, akik majd részt vesznek 

ezen a marketing-oktatáson, megtanulhatják 

azt is, hogyan készítsenek rövid és hosszú 

távú tervet azért, hogy ne egyik napról a má-

sikra kelljen kitalálniuk, mihez is kezdjenek. 

Úgy gondolom, hogy a Humantrade Gyógy-

szerész Akadémia marketing-tréningjének iga-

zi jelentôsége az, hogy megmutatja: melyek 

azok a megoldások, amelyek a korszerû ke-

reskedelembôl átemelhetôk, és mi az, amire 

egy gyógyszertárnak saját válaszokat kell adnia.   

Fáczán Anna Margit


