
Ön nem gyógyszerész, mégis immár né-

hány éve, hogy Ön vezeti ezt a gyógyszer-

tárat. Honnan kanyarodott ide az élete?

Több mint harminc évig egyetlen munkahe-

lyem volt: egy nagy nyomda, ahol az idô mú-

lásával kisebb-nagyobb vezetôi posztokat töl-

töttem be. Aztán egyszer csak világossá vált, 

hogy ennek vége, megszûnik a nyomda, te-

hát váltani kell. Elég fiatalnak és tetterôsnek 

éreztem magam ahhoz, hogy ha már így 

alakult, a váltás nagy legyen és bátor! Több 

alternatívát dolgoztam ki; olyan területet ke-

restem, ahol tisztességesen is lehet érvénye-

sülni, de azért van benne lehetôség, pers-

pektíva. Így maradt fenn a rostán végül a 

gyógyszertár.

Mi a receptje annak, hogy szert tegyünk 

egy gyógyszertárra?

A kulcs az én esetemben az internet volt: ha 

valaki itt jól tájékozódik, van esélye arra, hogy 

partnerre talál egy efféle vállalkozáshoz. Meg 

is leltem egy gyógyszerész hölgyet, aki part-

nert keresett, és hamar kiderült, hogy az alap-

vetô dolgokban egyetértésre tudunk jutni. 

Eredetileg új patikát akartunk alapítani, ami-

ben persze ô lett volna a vállalkozás személyi 

jogosa 51%-ban, hiszen 2005-öt írtunk, ami-

kor az új törvények még nem léptek életbe.

Miért vettek meg végül mégis egy már 

mûködô patikát?

Miközben az új patika alapításával kapcso-

latos jogi teendôket intéztem a kiválasztott 

területen — ami egyébként nem itt, Erzsébe-

ten volt —, felbukkant ez a lehetôség: egy már 

mûködô, viszont eladó gyógyszertár. Úgy lát-

tuk, hogy van benne fantázia, a patikában és 

az ellátandó területben is, úgyhogy az eredeti 

koncepciót félretéve sikeres üzleti ajánlatot 

tettünk. Átvettük a patikát és gôzerôvel dol-

gozni kezdtünk — én szinte éjjel-nappal itt vol-
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tam, hogy tanuljam a szakmát, ami alatt ter-

mészetesen nem a gyógyszerészetet értem, 

hanem mindazt a komplex tevékenységet, 

ami egy patika mûködtetésével jár. Sajnos, 

néhány hónap múlva megtört ez a folyamat, 

mert a társam elhunyt.

Egyedül maradt a félig még ismeretlen 

terepen?

Nem, egyáltalán nem. A másik itt dolgozó 

gyógyszerésznô és két kitûnô szakasszisz-

tens segítségével átvészeltük a nehézsé-

geket. 

Mennyire váltotta be a vállalkozás a hoz-

zá fûzött reményeket itt, a lakótelep szé-

lén?

Errefelé, ahogy mondani szokták, egyszerû 

emberek élnek, a lakótelepen és a másik ol-

dalon, a családi házas övezetben egyaránt. A 

fiatalok, akik annak idején ideköltöztek, mára 

már bizony nem fiatalok — persze, azért cse-

rélôdik is a lakosság, a kertes házakba és a 

telepre fiatal párok, már gyerekes családok 

is költöznek. Szóval, azt nem lehet mondani, 

hogy teljesen elöregedett a lakosság, de azt 

igen, hogy bizony eléggé sok a beteg ember. 

Ez átlagos, klasszikus gyógyszertári igények-

kel és ennek megfelelô forgalommal jár. Egy 

biztos: itt nem lehet olyasmivel operálni, ami-

vel a legtöbb, frekventált helyen nyíló új pati-

ka próbálkozik, nem érdemes tehát megcé-

lozni azt a bizonyos tehetôsebb réteget, 

amelyiknek jól el lehet adni mindenféle drá-

gább portékát — márkás kozmetikumokat 

vagy más effélét —, mert erre itt egyszerûen 

nincs pénz, tehát nincs kereslet sem. 

Merre van akkor mégis kitörési lehetô-

ség? Milyen irányban tud fejlôdni?

Természetesen készítettem üzleti stratégiát, 

amelynek például fontos eleme az, hogy mi 

itt központi helyen vagyunk, egy bevásárló 

centrum mellett, nagy parkolóval. Ez utóbbi is 

rettenetesen fontos manapság, amikor sokan 

már tíz métert sem gyalogolnak szívesen. Rá-

adásul a Kispest felôl Csepelre vagy beljebb 

tartó dolgozóknak útba esünk jövet-menet: 

én kezdettôl fogva igyekeztem a véletlen-

szerûen betérôket ideszoktatni, hogy ez le-

gyen „a” patikájuk. Törôdni kell az emberek-

kel, figyelni rájuk, és ez a figyelem meg is 

térül.

Ezt nyilván bármely patika vallja. Ki lehet-

e még találni valami merôben újat?

Nekem az a vesszôparipám, hogy a gyógy-

szertáraknak át kell alakulniuk. A klasszikus 

gyógyszertárak ideje lejárt; bizonyos számú 

embert még el tudunk érni a hagyományos 

módszerekkel, de ez kevés. Természetesen 

a szokásos marketing-eszközökkel is élni kell 

— amikor én idejöttem, akkor még ezek az 

egyébként kínálkozó reklámfelületek, hordo-

zók sem voltak kihasználva. Én azonban azt 

vallom, hogy nem egyszerûen az embereket 

kell behozni a gyógyszertárba, hanem ne-

künk kell megmozdulnunk és kimennünk 

hozzájuk!

Mobilpatikára gondol? 

Nem, nem. Én például az elsô és legköny-

nyebben megtehetô lépésnek ezen az úton 

az idôsek otthonainak ellátását gondoltam. 

Feltérképeztem ebbôl a szempontból a kör-

nyéket: az összes szóba jöhetô idôsek ott-

honát, szociális intézményeket, és felvettem 

velük a kapcsolatot, felajánlva számukra a 

folyamatos gyógyszer-ellátást. Ez ma már mû-



ködik is: természetesen ki kell szállítanunk a 

szereket, ezért külön erre a célra alapítottam 

egy céget, aminek a házhoz szállítás a fel-

adata. Persze, így már nemcsak az ottho-

nokba, hanem az idôs nénikének-bácsikának 

is házhoz tudom szállítani, amire szükség 

van. Ôk ezeket így megkapják otthonukban 

— természetesen szállítási költség nélkül —, 

ez nyilván jólesik nekik, és másért, máskor is 

hozzánk fognak fordulni.

A sok intézmény folyamatos ellátása vi-

szont meglehetôsen bonyolult feladat, 

nem?

Az biztos, hogy a teljesítôképességünk ha-

tárán vagyunk, ebben a pillanatban nem is 

tudnék többet vállalni. Az eddigi kezdemé-

nyezések viszont kölcsönös megelégedésre 

mûködnek, mert nagyban szállítok az intéz-

ményeknek, tehát jelentôs árengedményt tu-

dok adni, miközben nekem is jó a folyamatos 

megrendelés. Más kérdés, hogy ahhoz, hogy 

minden igényt ki tudjak elégíteni, szinte az 

összes fellelhetô nagykereskedôvel ki kellett 

építeni a kapcsolatot, mert én nem szeretem 

azt mondani, hogy sajnos, ez meg ez a gyógy-

szer nincs. Nagyon sokat áldozok arra, hogy 

mindent be tudjak szerezni; én se intézményt, 

se beteget nem küldök el azzal, hogy valamit 

nem tudok megszerezni: igenis meg tudom, 

ha kell, felforgatok érte eget-földet, de meg-

szerzem! 

Mit tervez még, mint igazi szolgáltató pa-

tika?

Ezer dolog van a fejemben, de amit a leg-

hamarabb szeretnék megvalósítani, az egy 

speciális orvosi szolgáltatás, itt benn, a pa-

tikában. Most is van nálunk például vércukor-

mérés és hajdiagnosztika, de hát ez csak a 

szokásos. Viszont elég nagy az officina ah-

hoz, hogy mintegy negyven négyzetméter-

nyi területet átalakítva létrehozzak valamilyen 

egészség-megôrzô, betegség-megelôzô, ta-

nácsadás jellegû orvosi szolgáltatást. Az 

egyik ilyen lehetôség, amin gondolkodom, 

egy homeopátiás szakrendelés. Úgy hiszem, 

erre lenne igény, a gyógyszervonzata is je-

lentôs lehet, de ugyanakkor nem igényel bo-

nyolult berendezéseket vagy túl sok helyet. 

De az is lehet, hogy végül valamiféle rekreá-

ciós tanácsadás lesz, amely területet én 

mostanában erôsen feljövôben látok, és mel-

lesleg a lányom is éppen ilyesmit tanul. Tehát 

el tudok képzelni itt egy olyan kis központot, 

ahol az emberek kondíció-felmérésétôl a sze-

mélyre szabott rekreációs tanácsadásig zajlik 

a tevékenység — hamarosan eldôl, hogy 

mindebbôl mit fogunk megvalósítani.

Nyilván sok orvossal tart egyébként is 

kapcsolatot a környéken…

Úgy van, ráadásul ettôl az évtôl már egy fiatal, 

igen felkészült és ambiciózus gyógyszerész 

kolléga is a segítségemre van ebben. Fel-

vettük a kapcsolatot a környékbeli házior-

vosokkal és szakrendelésekkel is, úgyhogy 

képben vagyunk: tudjuk, kinek mire van igé-

nye, milyenek a gyógyszerrendelési szoká-

saik, milyen speciális elvárásaik vannak. Te-

hát mi az orvosok felé is szolgáltató gyógy-

szertárként akarunk funkcionálni. Van például 

a közelben egy nôgyógyászati szakrendelés, 

öt orvossal. Mindegyiküket megkerestük, fel-

mértük, hogy általában milyen igényeik van-

nak, milyen készítményeket preferálnak. Ez 

különösen fontos a magisztrális készítmé-

nyeknél, hogy ne kelljen a betegnek azt mon-

dani, jöjjön vissza érte holnap, hanem mond-

hassuk, hogy „tessék parancsolni, már kész 

is van!” Hiszen ha ismerem az orvosok igé-

nyeit, akkor ennek megfelelôen tudok kész-

letezni és elôre készíteni is. 

A jó készletezés persze ma már mûvé-

szet, olyan sûrû a változás a gyógyszerek 

árában, támogatásában, nem?

20



Én azt hiszem, hogy vezetôi tevékenységem-

nek a legfontosabb része az informálódás: a 

tendenciákkal, a várható változásokkal, árak-

kal, támogatásokkal, akciókkal stb. kapcso-

latos naprakész információk folyamatos be-

gyûjtése és feldolgozása. Úgy vélem, keve-

sen böngészik nálam szorgalmasabban a ka-

marai honlapot, az OGYI portálját és a többit, 

egyszóval az idevágó információforrásokat. 

Ráadásul gyógyszerész társamnak is szinte 

hobbija, hogy naprakész legyen a szakmai 

információk tekintetében. Annak ellenére te-

hát, hogy milyen hektikusan változnak az 

árak és a támogatások, nekünk nem szokott 

például a nyakunkon maradni gyógyszer. 

Nem azt mondom, hogy soha nem fordult elô 

egy-két doboz erejéig, de nem jellemzô. Mi 

inkább meghozatjuk naponta az egyetlen 

szükséges adagot, ha úgy ítéljük meg a pil-

lanatnyi helyzetet. Azonban kínosan ügyel-

nünk kell arra is, hogy senkit ne kelljen el-

küldenünk azzal, hogy valami nincs: vigyázni 

kell a jó hírünkre, hogy az óvatos készletezés 

miatt ne veszítsünk el betegeket.

Mivel próbálják még erôsíteni a jó hírü-

ket?

A megfelelô szakmai és emberi magatar-

tással. Mert nem az számít, hogy például mi-

lyen marketing-akciókat csinálunk — próbál-

koztunk ilyesmivel is, de hosszú távon nem 

ez „jön be”. Azokra az emberekre kell kon-

centrálnunk, akik benyitnak hozzánk, és arra 

vágynak, hogy figyeljünk rájuk, törôdjünk ve-

lük, mély szakmaisággal és emberséggel 

segítsünk nekik, hogy megoldjuk a bajaikat. 

Az én tapasztalataim szerint ez a legfonto-

sabb. Van itt ráadásul egy olyan tényezô is, 

hogy a páciensek általában velünk inkább 

szóba tudnak vagy mernek állni, mint az or-

vosokkal. Valahogy mire ideérnek a patikába, 

addigra fogalmazódnak meg a kérdéseik, az 

aggályaik: miért pont ezt kell szednem, jó 

lesz-e ez nekem és így tovább. Ez nem va-

lamiféle kritika az orvosok felé, azt hiszem, 

inkább a betegek rossz beidegzôdése, hogy 

tartanak az orvosoktól. Emiatt van az is, hogy 

sokszor már csak akkor keresik fel ôket, ami-

kor komoly a baj. Nálunk viszont megnyílnak, 

kérdeznek, visszakérdeznek, és sokszor 

meg is nyugszanak. 

László István

21


