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Osszefoglalés

A kutatdsunk célja annak feltdrdsa, hogy Gyongyis vdros é vonzdskorzetében milyen
okok, milyen preferencidk alapjin vilasztanak az emberek gyigyszertdrat. Ugyanaz a
Jfogyasztd mds és mds élethelyzetekben, vajon ugyanazt a patikdt vdlasztja-e, a hiiség ki-
alakithatd-e ezen a specidlis piacon.

Primer kutatdsaink elsé etapjaként megvizsgdltuk a szolgdltatd oldaldt, abbél a célbél,
hogy jelenleg mit tesznek meg, illetve milyen tovibbi eszkizoket alkalmazhatndinak a
Jfogyasztik megszerzése és megtartdsa érdekében. A kvalitativ kutatds alkalmdval egyéni
mélyinterjitk késziiltek az eladdi oldalon jelenlévi gydgyszertarvezetkkel és gydgyszeré-
szekkel.

A kutatds lefolytatdsiban segitséget nyijtott helyismeretiink, hiszen helyi lakosokként
a Gyongyos vdrosdban iizemeld - kiilonbozé méretii és elhelyezkedésii - gydgyszertarakban
vdsdrlds sordn elvégzett megfigyelések eredményeit is felhaszndlhattuk.

A megkérdezés sordn fobb célkitiizéseink kizott szerepelt a hdlozati tagsdg elényeinek,
hdtrinyainak, a gydgyszertdrvezeték piacismeretének feltdrdsa, valamint a promdcidk ha-
tdsdnak megitélése a kindlati oldal szerepléinek szemsziogébdl.

Kulcsszavak: gyogyszerpiac, patikaldncok, fogyasztéi magatartds, kvalitativ kutatds,
mélyinterjil
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FIGHT OF PHARMACIES FOR CUSTOMERS

Abstract

The aim of our research is to find out on what basis people choose a pharmacy in the city of
Gyongyis and its agglomeration. Whether the same consumer chooses the same pharmacy
in different life situations and whether loyalty can be developed in this special market.

As a first step in our primary research, we looked at the suppliers side to see what they
are doing to gain and retain consumers at the moment and what additional tools they
could use. During the qualitative research individual in-depth interviews were conducted
with pharmacy managers and pharmacists.

Our familiarity with the area proved helpful in conducting the research, as we could
also use the results of the surveys conducted in pharmacies operating in different sizes and
locations in Gyongyds as local residents.

The main objectives of the survey were to explore the advantages and disadvantages of
operating in networks, the market knowledge of the pharmacy managers, and to evaluate
the impact of promotions from the point of view of the actors on the supply side.

Keywords: pharmaceutical market, pharmacies, consumer behaviour, qualitative re-
search, in-depth interviews

JEL: M31
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Bevezetés

Témavilasztdsunk aktualitdsdt az indokolja, hogy napjainkra a gy6gyszervésarldsi szo-
késok a korabbi évtizedekhez képest jelentds véltozdson mentek 4t. A patikdk tehdt
nincsenek konny( helyzetben, egyre élesebb a verseny a vevék megszerzése és meg-
tartdsa érdekében. (Nidor, 2014)

A gyégyszerek értékesitése soran alkalmazott marketing és promdcids tevékenység
dtszovi a vasdrlok hétkoznapjait (Buzdsi, 2014). Emellett a kisvdrosban, ahol éliink,
jelenleg tiz kozforgalmi gy6gyszertdr tizemel, igen eltérd feltételekkel, nyitva tartds-
sal, a vdros kiilonb6z6 pontjain, tgy a belvdrosban, mint a peremteriileten egyardnt.
Egy nem egészen harmincezer f&s lakossdgti varosban ez igen nagy szdm, mely a
vdsdrlok szimdra ugyan kedvezd, az egyes patikik helyzetét azonban nem konnyiti
meg. Ugy véljiik, komoly eréfeszitéseket kell tenniiik a vevék megszerzéséért és meg-
tartasdért.

Kordbbi, a témdval kapcsolatos kutatdsok eredményei azt mutattdk, hogy a gy6gy-
szertdr fekvése, azaz a lakéhelyhez mért tdvolsdga a leginkabb befolydsolé tényezd a
patikavélasztdsban, ezt koveti a kiszolgdlds szinvonala, azaz a patikus bardtsdgos hoz-
z44llasa, valamint fontos a széles termékvalaszték is a helyszineken. Emellett a megfe-
lel szolgéltatdsban részesitett vevdk tobbsége jellemzden hiiséges marad gydgyszertd-
rdhoz, legkozelebb is ugyanoda tér vissza vésdrolni (Sz.n, 2009).

Jelen kutatdsunkban arra a kérdésre keressiik a vélaszt, hogy a kindlati oldal sze-
repli hogyan ldtjék a sajdt helyzetiiket, lehetdségeiket ebben a helyzetben.

Helyzetelemzés

Napjainkban a gydgyszertdrakra tgy kell tekinteni, mint minden mds dtlagos keres-
kedelmi egységre. Kemény marketing munkat kell folytatniuk a fogyasztok kegyeiért
(Birchall, 2018). Ehhez meg kell érteni, a vdsirlé motivécidit, hiszen ha belegondo-
lunk minden patikdban elérhetd 4ltaldban ugyanaz az drukindlat, a vdsarlé mégis pre-
ferdlni fogja valamelyik egységet. Tobbnyire nem taldlomra megyiink be az iizletek-
be, igy a gydgyszertdrakat is valamilyen szempont szerint osztdlyozzuk magunkban és
annak megfelel6en cseleksziink, amikor valasztunk.

Ugyanakkor a piacnak ez a szegmense sokkal jobban szabdlyozott, mint a keres-
kedelem egyéb teriiletei (Jogtdr, 2016). A piacra térténd belépés a jogi szabdlyozdsok
miatt igen nehéz. Nemzeti szinten igen kevés szereplérdl beszélhetiink, akiknek a
marketing tevékenysége korldtok kozé van szoritva. A piacot szinte oligopol piacként
lehetne jellemezni miikodése alapjdn, de az drakat ugyanakkor mégis egyfajta szabad
verseny jellemzi (Szalkai, 2004). A fogyaszté elérését célzé6 marketing-mix eleme-
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inek megvalasztdsdhoz a patikdknak is meg kell hatdrozni a sajit célcsoportjukat,
mely nem is olyan egyszer(i, mint azt el6szor gondolndnk. A betegségben szenvedd
és a kozmetikumokat vésdrolni szdndékozé emberek motivécidja kozott jelentds kii-
l6nbség van, mégis mindkett$ elérendd fogyasztéként hatirozhaté meg. Es ne fe-
ledkezziink meg azokrél sem, akik valamilyen hirtelen hatdsnak a kovetkeztében a
pillanatnyi csdbitdsnak engedve vdsdrolnak kiilonb6z8 termékeket, hiszen akir ez is
eléfordulhat a mai gyégyszertdrak kinalatdt tekintve. A Hungaropharma Zrt.(2018)
2017. évi éves jelentése alapjdn ez a piac igen jentds, mintegy 800 millidrd forintot
tett ki az adott évben. A gydgyszertdrakban forgalmazott, vénykételes készitmények-
hez az ellitds biztonsdg fenntartdsa és a hozziférhetdség biztositisa érdekében az 4l-
lam jelentds tdmogatdst nyujt, amit az 1. dbra szemléltet (NEAK, 2018).
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1. 4bra Gyégyszerek és gydgydszati segédeszkozok tdrsadalombiztositasi
tdmogatdsa dsszesen 1995-2017 kézott (milli6 Fr)
Forrds: Nemzeti Egészségbiztositdsi Alapkezeld (2018), Statisztikai Ez//eb'nyv 2017.
alapjdn, sajdt szerkesztés

A 2014. évi magyarorszdgi gydgyszerfogyasztdsi adatokat dsszehasonlitva az EU
dtlaggal megallapithatd, hogy a receptre kiadhaté gydgyszerek fogyasztdsdnak ardnya
megfelel az EU dtlagnak (49%). A tobbi tagorszdg esetében ez az éreék 40-60% ko-
zott mozgott. Ugyanakkor a vény nélkiil éreékesithetd gyodgyszerek és gydgyhatdsu
készitmények fogyasztdsa 12%-al meghaladta az EU-s (35%) dtlagot. Ahogy a 2.
dbrdn ldthatd, hazai régidnkénti bontdsban vizsgdlva az adatokat, nem mutathaté ki
jelentds eleérést a vénykoteles készitmények fogyasztdsaban. A nyolc régié tekinteté-
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ben nagyjabdl 48-52% kozott mozog ez az érték. A recept nélkiil értékesithetd készit-
mények fogyasztisa jol koveti a vényre kiadhat6 gy6gyszerek haszndlatdt mindossze
3-6 szdzalékponttal marad alatta, mely alél a Nyugat-Dundntdli régié marad csak
el. Ebben a régidban 15%-al alacsonyabb a fogyasztisi szint a vény nélkiil kiadhat6
gyogyszerek tekintetében (KSH 2018). Az adatok alapjin elmondhatd, hogy a hazai
gyégyszerpiac hasonlé eredményeket produkal, mint az Eurépai Unids dtlag, mig a
vény nélkiil forgalmazhaté készitmények esetében tdl is szdrnyalja azt. Fontos adatok
ezek, mivel egyrészt megmutatjdk, hogy a szektor hazai gazdasigi mutatéi nem tér-
nek el a nemzetkozi trendektd], mdsodsorban révildgitanak arra, hogy a szabaddras
készitmények — melyek a patikdk profitjdhoz szignifikdnsan jarulnak hozzd — kiemel-
ked8en jol értékesithet8k hazankban.
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2. 4dbra Gydgyszerszed8k ardnya az adatfelvételt megel3z8 két hétben régiok
szerint, 2014 (szdzalék)
Forrds: KSH, A 2014-ben végrehajtott eurdpai lakossdgi egészségfelmérés
eredményei, osszefoglald adatok (2018) alapjdn, sajdt szerkesztés

Térsadalmunk oregszik, mely nagymértékben befolydsolja a gydgyszeripart. Egy-
re tobb embernek és egyre nagyobb mennyiségben van szitksége gydgyszerekre. A
ndvekedési mozgatdrugdk kozé tartozik a népesség eloregedése és a megnovekedett
egészségtudatossdg. (Sz.n. 2019) A jovedelmi viszonyok ugyanakkor jelentdsen de-
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termindljdk a hozzaférést. A korosodé tédrsadalom azt is jelenti, hogy egyre t6bb em-
ber keriil inaktiv dllapotba, mely tdrsadalmi rétegnek az egyre csdkkend aktiv rétegtdl
befolyé dllami bevételekbdl kell biztositani az elldtdsit. Beldthatd, hogy ez csak az
dllami bevételek novelésével, illetve az elldtdsra forditott 6sszegek relative, vagy tény-
leges csokkentésével oldhaté meg. A gydgyszerfogyasztds mind a vényre kiadhatd,
mind a vény nélkiil vdsdrolhaté készitmények esetében a néket jellemzi magasabb
szdzalékban. Ez a kiilonbség azonban az id8sddéssel csokken és 65 éves kor felett
szinte kiegyenlitddik a nemek kozote (KSH 2018). (3. dbra)
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3. dbra Gydgyszerszed8k ardnya az adatfelvételt megel§z8 kéthétben
nem és korcsoport szerint, 2014 (sz4zalék)
Forrds: KSH, A 2014-ben végrehajrott eurdpai lakossdgi egészségfelmérés
eredményei, dsszefoglald adatok (2018) alapjan, sajdt szerkesztés

A Hil6zatban Miik6dé Gydgyszertarak Szévetsége (HGYSZ 2018) megbizésabdl
a Szinapszis Piackutat6 és Tandcsadé Intézet orszdgos, reprezentativ felmérést készi-
tett a gydgyszerészek korében 2018. augusztus — oktdber folyamdn. A kutatds sordn
megkérdezett gydgyszerészek a fenntarthatdsigi korldtot a timogatott gydgyszereken
érvényesithetd alacsony drrésben, a magas miikodési koltségekben és a szakember-
hidnyban ldtjak. (4. dbra) Az alacsony drrés problémdja egy olyan kiilsé szabélyo-
z6 eredménye melyre nincs rdhatdsuk. Ugyanakkor optimizmusra adhat okot, hogy
Uniés dtlagban, hazdnkban kiemelkedd a szabaddras termékek értékesitése, mely
kompenzilhatja az dllam dltal alacsonyan tartott drréssel forgalmazott gydgyszereken
jelentkezd bevételkiesést. (5. dbra)
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A gyogysztertarban dolgozdk atlagos létszama (f6)

Gysgyszerész | NN
Szakasszisztens/asszisztens _ 2,9
Helyettesit§ gyogyszerész _ 1,3
Helyettesit§ szakasszisztens || NG 1.5
Egyeb [N 1.2

4. dbra A Gydgyszertirban dolgozék 4tlagos létszdma (£6)
Forrds: HGYSZ (2018) A gydgyszerészek véleményét kérdeztiik
hitps:/lhgysz.hu/blogla-gyogyszereszek-velemenye-a-gyogyszertarbanforgalmazhato-termekekrol/

A gyogyszertarban forgalmazott termékek aranya

12%

28%
60%

m Vénykoteles gyogyszerek m OTC gyogyszerek m Egyéb termeékek

5. dbra A gyégyszertirban forgalmazott termékek ardnya (sz4zalék)
Forrds: HGYSZ (2018) A gydgyszerészek véleményét kérdeztiik
hitps:/Ihgysz. hu/blogla-gyogyszereszek-velemenye-a-
gyogyszertarbanforgalmazhato-termekekrol/
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Mint minden mds szektorban, az egészségiigyben és igy a gydgyszerészetben is
kiemelkedd szakemberhidny mutatkozik hazdnkban. (6. dbra) A patikdk versenyt
futnak a szakemberekért, melyet csak jelentds koltséggel nyerhetnek meg, hiszen fo-
lyamatosan emelni szitkséges a béreket a megtarté hatds kivaltdsa érdekében. Ez a
béremelés anndl meredekebb minél nagyobb a szakemberhidny az egyes régiékban.

Okozott-e problémat a munkaeréhiany a
gyogyszertarban?

Szakasszisztenst nem/nehezen
reveen | <o
tudunk felvenni
Gyogyszereszt nem/nehezen tudunk
felvenni

6. dbra A szektor dolgozéi milyen ardnyban érzékelik a munkaerd hidny4t (szdzalék)
Forrds: HGYSZ (2018) A gydgyszerészek véleményét kérdeztiik
hitps:/lhgysz.hulblogla-gyogyszereszek-velemenye-a-
gyogyszertarbanforgalmazhato-termeketkrol/

A kiskereskedelemben - melyhez nagymértékben hasonlit a kozforgalmu gyégy-
szertdrak mikddése - azt tapasztaljuk, hogy a gazdasdg régios helyzete, a kereskedelmi
egység vérosi vagy rurdlis elhelyezkedése igen nagy jelentéséggel bir, a forgalom és a
profit novelése szempontjabdl. Ebbél a néz8pontbdl is eltérd pdlydt futnak be a pa-
tikak. Csepeti-Bauer (2018) megéllapitja, hogy a telephelyi adottsigok nem birnak
jelentéséggel, mindegy, hogy hol van a patika, egyediil a gydgyszertar elStti dtmend
forgalom van hatdssal az drbevételre. A vdrosok sokszintisége, vonzé tulajdonsiga je-
lentds hatdst nem fejt ki a patikak forgalmdra. A jol megvdlasztott stratégia, a vezetd
stratégiai szemléletmoédja, ugyanakkor egy kevésbé vonzé helyen 1év8 gyodgyszertr
miikddését is eredményessé teheti.
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Anyag és médszer

A gybgyszer-kiskereskedelem eladdi oldaldnak vizsgdlata érdekében kvalitativ kuta-
tést ldttunk sziikségesnek, mely a gydgyszertdrvezetSk korében lefolytatott egyéni
mélyinterjik formdjiban valésult meg. Vizsgilatunk fokuszdban az dllt, hogy miben
ldtjak az egyes gydgyszertarak vezetdi sajdt patikdjuk erdsségét, gyengeségét, vélemé-
nyiik szerint mik a visdrlék f6bb preferencidi a Gyongyoson taldlhaté szimos gyégy-
szertdr valasztdsa esetében.

A mélyinterjii modszere

Az egyéni mélyinterjik esetében a megkérdezettek kore dltaldban nem nagyszdmu
(Lehota, 2001. 34.p, 40. p.).Elséként a téma gondolati vdzit hatdroztuk meg. Mivel
az interja viszonylag kotetlen, ezért a vélaszok dsszehasonlitdsa nem egyszerd.

A mélyinterji pdrbeszéd a kérdezd és a valaszadd kozote, egy kb. 50-90 percet
felsleld kotetlen beszélgetés (Domadn et al, 2009). Ezt a marketingkutatdsi médszert
gyakran haszndljék szakértdi megkérdezések esetében, ahol a megkérdezett egyéni
megldtdsainak, véleményének feltdrdsa a cél (Bércziné, 1999). A médszer alkalmas
lehet arra, hogy felszinre keriiljenek az interjialany motivumai, drnyalt véleménye,
melyek kvantitativ mddszerekkel nem, vagy csak korldtozottan térhatdk fel. Az ered-
mények feldolgozdsa sem statisztikai mddszerek alapjén torténik, az alacsony min-
ta-elemszdm miatt a kapott eredmények nem dltaldnosithatdk. (Malhotra, 2009)
Ugyanakkor a mélyinterjik kittinden alkalmazhatok a késbbi kutatdsok céljainak,
hipotéziseinek, a standard kérdéiv megalapozdsira meghatdrozdsira (Veres—Hofl-
mann—Kozdk 2006). A mélyinterja egy rugalmas médszer, mely a témak széles skéld-
janak vizsgalatdt teszi lehetdvé. Sziikséges hozzd egy, a f6- és melléktémdk felsoroldst
tartalmazé interjivézlat, igy megfogalmaztunk olyan kérdéseket, melyekre feltétleniil
valaszt szerettiink volna kapni (Lehota, 2001). Az interju lebonyolitdsa a valaszadé
megszokott, természetes kdzegben tortént, igy az interjialanyok magatartésa vélhetd-
en a természeteshez leginkdbb hasonlé volt, a vlaszokat nem manipuldlta a megfelel-
ni akards, vagy a szokatlan kérnyezet (Veres—Hoffmann—Kozdk 2006).

Vizsgdlands cél

A mélyinterju készitésével célunk volt, dtfogd képet kapni a Gydngyds véroséban
miikddd gydgyszertdrak vezetdinek véleményérél, tapasztalatairdl a patikdk helyzeté-
vel és a vésarlok f8bb preferencidival kapcsolatban.
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Konkrét célkitlizéseink a kovetkezok voltak:

Hailozati tagsdg elényei, hdtrdnyai
Viasirléi szokdsok ismerete

Visdrl6i szegmensek

Promécidk hatdsa a vdsrlokra

Sajdt gydgyszertdr helyzetének megitélése
Versenytdrsak ismerete, megitélése

Hipotézisek a mélyinterjival kapcsolatban

A mélyinterja elkészitésekor az aldbbi hipotéziseket vettiik alapul:

o A gyégyszertdrak szdmdra a hélézati tagsdg jellemzden elényos. (Konesek,
2018)

e A visdrldi szokdsok alakitdsiban nagy szerepe van a gydgyszerész személyé-
nek.

o A gybgyszerészek is felismerték a marketing jelentdségét az értékesitésben.
(Sz.n, 2018)

o A gyégyszertdr forgalmit jelentdsen befolydsolja a telepiilésen beliili elhe-
lyezkedése.

e  Fontos a minél hosszabb nyitvatartdsi id6.

A minta

A Gyongyds vérosban tizemeld tiz gydgyszertdr koziil négy vezetdjével készitettiink
mélyinterjut. Az interju alanyok eltérd jellemzdkkel rendelkezd egységeket vezetnek.
A jelleg a csalddi gydgyszertdrtdl a nagy hédlézathoz tartozé gydgyszertdrig terjedt.
Célunk a mélyinterjik alapjin nem csupdn a fentebb felsorolt céloknak megfeleléen
informdcidkat szerezni, hanem 6sszehasonlitdst is tenni, melyben az eltéré hétterti
gyoégyszertdrak mikodésének, elfogaddsinak és népszerliségének azonossdgait és a
kiilonbségeit is kiemeljiik.

Az interji koriilményei

A mélyinterjuk elkészitésére 2019. mdrcius 10. és 15. kozott keriilt sor. A kérdéseket
személyes interjui keretében tettiik fel a négy gyogyszertirvezetdnek. Minden esetben
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a kérdezett felkeresésével keriilt sor a személyes beszélgetésre, mely lehetdséget adott
az interjualany szdmdra a ,hazai” kérnyezet tdimogaté hatdsinak kihaszndldsdra, és a
valaszok osszeszedett, kiilsé hatdsoktdl mentes megfogalmazdsira.

A megkérdezéses eljdrdsoknal, igy a mélyinterjundl is tigyelni kell a kérdések pszi-
cholégiai és logikai sorrendjére, ezért a vizsgélat sordn arra torekedtiink, hogy az
egyszerli kérdésekedl haladjunk a bonyolultabbak felé, és az esetleges kényes, vagy
nehezen megvalaszolhatd, elgondolkoddsra késztetd kérdéseket az interju végén te-
gytik fel (Béreziné 1999).

A mélyinterjii eredményei

Hilozati tagsdg elényei, hdtrdnyai

A megkérdezett gyogyszerészek koziil a hdldzatban tizemeld egységek vezetdi egyér-
telmien elényként jelenitették meg a hdlézati tagsdgot. A miikdési formabdl kifo-
lyélag t6bb elényt éreznek, mint hdtrdnyt. A likviditdsi problémdk nem jelentkez-
nek, minden készitmény beszerezhetd és készleten tarthatd, mely a profit mellett
az elldtdsbiztonsig megteremtésében is jelentds szerepet jdtszik. A kdzpontositott és
ezdltal nagy egyedi mennyiségekben lebonyolitott beszerzések, segitséget nyudjtanak
a nem vénykoteles termékek drainak alacsonyan tartdsiban. Az alkupozicié kedvezd
hatdsibdl adéddan az drrés magasabban tarthatd, mely profitnévelésre ad lehetdsé-
get. A kedvezd beszerzési drak miatt az drrés szlikitésével alacsonyabb kiskereske-
delmi 4drak mellet is hasonlé profit érhetd el, mint a hagyomdnyos médon tizeme-
16 patikdkban. Tovabbi el8ny a ,valahova tartozds” érzése. Az orszigos hélézatok az
egységes képpel, azonos marketingstratégidval egymdsnak is megteremtik a presztizst.
A gyégyszertarvezetSk valldrdl leveszik a terhet a kdzponti marketingstratégia
alkalmazdsdval, mivel nem kell kisérletezni azzal, hogy mi lenne a megfeleld, mivel
lehetne nagyobb profitot elérni, hanem készen kapjik a megolddsokat.

Ugyanakkor a hagyomdnyos médon miikoédd, dgynevezett csalddi patikdkban a
szabadsdgot élik meg elényként. Nincs kotottség, nincs elszdmoldsi kényszer, nem
kell megfelelni mdsok altal tdmasztott kovetelményeknek. Nincs magas marketing
koltség, nincsenek kotelezéen alkalmazandé design elemek. Megemlitették, a szemé-
lyes kapcsolatok jelentéségét, mivel a vevSk nagy része visszatérd, ugymond torzsvé-
sarld. A gydgyszerész az adott fogyasztd jellemzdit és problémadit j6l ismerve, személy-
re szabott megolddsokat tud felkindlni.

A halézatban tizemeld gydgyszertdrakndl hatrdnyként jelentkezik a volumenek
nagysiga és a rendelések kototsége. A kozponti beszerzések miatt egyszerre nagyobb
mennyiségl gyogyszer érkezik be, melynek a megfelel§ raktérozdsa és id6ben torténd
értékesitése nagy terhet r6 a gydgyszertdrvezetSkre. A magas marketingkoltségek és
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a kozponti marketing eléirdsoknak valé megfelelés is negativan érinti a hélézatos
gyogyszertdrakat.

A csalddi gyogyszertirak a szerényebb pénziigyi lehetdségeket élik meg hitrdny-
ként. Nem t8keerdsek igy rendeléseiket csak kisebb tételekben tudjik bonyolitani.
Ebbél egyenesen kovetkezik, hogy az alkupoziciéjuk sem olyan jé, mint egy patika-
lanc kézponti beszerz8jének. Tobbnyire a fenntartdsi koltségeik tervezését is sziikebb
keretek kozote végezhetik.

Nagy hdtranyként éli meg, mindkét tipusti tizemeltetési formdban m(ikodé pati-
ka a szakképzett munkaerd hidnydt, azonban mds és mds okokat feltételezve. Mig a
patikaldnc a feszitett munkatempd, sokszor a hossza, esetenként hétvégi nyitva tartds
miatt taldl nehezen szakképzett alkalmazottat, addig a hagyomdnyos gydgyszertdrak a
mérsékelt anyagi lehetdségiik és az ebbél is eredd bizonytalan jovképiik miatt.

Visdrloi szokdsok ismerete

A mélyinterjukban elmondottakat dsszegezve a patikavezetdk tgy vélik, hogy a sa-
jat vasarl6i koriik szokdsait jol ismerik. Készleteiket megkozelitSleg a fogyasztéi igé-
nyeknek megfeleléen tudjék kialakitani, ezzel biztositva folyamatos gydgyszerellatds
zavartalansdgat.

A hidl6zatban tizemeld gydgyszertdrak nagyobb drukészletiik és t8keerejiik miatt
konnyebben tudjak kielégiteni a kiilonleges vasdrléi igényeket. Ugyanakkor a csalddi
gyogyszertdrak a sziikebb, de dllanddan visszatérd fogyasztéi kor alaposabb ismerete
miatt, jobban tudjik tervezni a készleteiket.

Mig a nagy forgalmu patikaldncok a tomegek fogyasztéi igényeinek teljes kord
kielégitésére torekednek, addig a hagyomdnyos patikak inkdbb egy adott térség laké-
inak sziikségleteire specializdlédnak.

Visdrloi szegmenseke

A gybgyszertirak vésrl6i szegmentdciét a vénykoteles termékek korében nem vé-
geznek, ebben az esetben torvényi el8irdsok alapjdn elldtdsi kotelezettségiik van. Az
OTC termékek kérében sem beszélhetiink igazi szegmentdldsrdl, hiszen ezen ter-
mékek esetében sem lehet fogyasztéi csoportokat képezni ismérvek alapjan. A vény
nélkiil értékesithetd gydgyszerek esetében a gydgyszerésznek az adott szitudcioban az
dltala legmegfelel6bbnek tartott készitményt kell ajdnlani, szem el6tt tartva a gydgy-
szertdr értékesitési céljait.
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Visérloi szegmensek kialakitdsdra az egyéb készitmények esetében nyilik lehetd-
ség. Ilyenek példdul a vitaminok és a kozmetikumok. A vitaminok jelentds részét
jellemzéen a gyermekkel rendelkezd visarlok részére értékesitik, igy azok megjele-
nése, kiszerelése is ennek a szegmensnek megfeleld. A dekor-kozmetikumok kozott
léteznek olyan, csak gyodgyszertrban értékesithetd termékek, amik megjelenésiikkel
és drukkal is magasabb kategéridt sugdroznak. Ezeknek a kozmetikumoknak jél el-
kiiloniil8 vdsirl6i rétege van. Ugyanakkor a patikdk kindlatdban megtaldlhatéak a
pénztércdt kevésbé megterheld, de megbizhaté mindségl kozmetikumok is, melyek
az dtlagos jovedelmi viszonyokkal rendelkez8k szdmdra is elérhetéek. A szegmentdcié
nem specidlis jelenség, j6l segitheti az egyes fogyaszt6i csoportok igényeinek feltérké-
pezését. (Baranyi-Bakos-Téth, 2015)

Promédciok hatdsa a vdsdrlokra

Promécié szempontjabdl kiilon kell vélasztani a gydgyszertirak marketing tevékeny-
ségét és a gyogyszergyartok marketing tevékenységét. (Birchall, 2018)

A kisebb csalddi gy6gyszertdrak kdltségvetése nem teszi lehet6vé a marketingkom-
munikdcié magas szint(i alkalmazdsit. Az 6 esetitkben az eladdshelyi reklimok alkal-
mazdsa képezi a f6 promécids tevékenységet. A marketing munka egy részét leveszi a
véllukrdl a t6keerds gydgyszergydrtdk aktivitdsa.

A gybgyszereiket szakmai férumokon bemutatd, vagy bizonyos termékek eseté-
ben reklimozé gydrték, megteremtik a készitmények ismertségét és ezzel forgalmat
generdlnak a patikdnak. Az ilyen tipusi marketinggel azonban nem lehet az eladisi
hely irdnti htséget kialakitani, csak a markahiség novelhetd.

A hélézatban tizemeld gydgyszertdrak esetében lényegesen nagyobb marketing le-
hetdségek adédnak. A ldncok kozos marketingstratégia alkalmazdsival megteremtik
az azonos arculatot, a széles és mély termékkinalatot, és a versenyképes drakat. Sajdt
akcids Ujsdg fogyasztohoz torténd eljuttatdsdval, honlap tizemeltetésével mindig nap-
rakészen tudjdk tdjékoztatni a vésirlékat az aktudlis akciékrol, melynek vonzéereje
jelentds. Hiiségkdrtya bevezetésével az vésirldsok sztonzése mellett magukhoz kotik
a fogyasztét. A hiiségkdrtya alkalmazdsdval fogyasztéi preferencidkat tudnak feltdrni,
igen széles korben gylijtve adatokat a ldncok kiterjedtsége miatt.

Mindkét formdban tizemeld gydgyszertdr vezetdinek véleménye abban a vonat-
kozésban megegyezett, hogy a reklimok hatdsa mérhetdé a forgalomban. Ebbdl is
kiemelkedik a televizids reklimok hatdsa. Egy televizidban futé OTC készitményrdl
5266 rekldm, észrevehetéen megemeli az eladdsokat az adott termékbdl.
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Sajdt gydgyszertdr helyzetének megitélése

A megkérdezett vezetSk kedvezden itélték meg a sajit egységeik helyzetét, fuggetle-
niil ate6l, hogy hdlézatos, vagy csalddi gydgyszertdrak voltak.

Erésségként a rdjuk jellemzd specidlis tulajdonsdgokat jelolték meg. Ez a csalddi
patikdk esetében a személyes ismeretség, a hagyomdnyok érzése, a személyre szabott
megolddsok, a csalddias hangulat volt. Tovdbba szintén egyik elénye ezeknek a pa-
tikdknak, hogy tobbnyire hosszi ideje, tobb évtizede ugyanott mikédnek dltaliban
ismert, belvdrosi teriileteken. Mindezt hdtranyként is megemlitették ugyanis amiatt,
hogy dltaldban a belvarosban helyezkednek el, rossz parkoldsi lehetdségekkel és felté-
telekkel kell szembesiilni a fogyasztéknak.

A hélézatos patikak esetében a vezetSk elényként emlitették a széles és mély dru-
készlet, a kedvez drakat, vagy a j6 parkoldsi lehetéséget. Tovdbba kiemelt jelentéség-
gel bir a hosszti valamint dllandé hétvégi nyitva tartds, mely jelentds vdsdrloi 1észé-
mot generdl ezekben az idészakokban.

Hatrdnyként egységesen az idénként kialakuld vasdrléi sorokat jel6lték meg, mely

rajtuk kiviilallé okokbdl, a szakdolgozdok hidnydbdl adédik.

Versenytdrsak ismerete, megitélése

A versenytdrsait minden gydgyszertdrvezetd ismeri. Ugyanakkor ez a piac olyan sza-
bélyozott és olyan magas belépési korldtok vannak, hogy erés verseny nem alakul
ki. Inkdbb a belsd értékesitési elvdrdsok jelentik a kihivdst. Mindemellett, ha mégis
versenytdrsat kellene megjel6lni mind a csalddi patikdk, mind a hdlézatos gydégyszer-
térak egy mdsik hdlézatban tizemeld gydgyszertdrban ldtndk azt.

Kovetkeztetések

A kvalitativ kutatds eredményeit osszefoglalva a kovetkeztetéseinket a kordbban feldl-
litott hipotéziseink alapjdn vontuk le.

e Megillapitottuk, hogy a hdlézati tagsdg szdmos lehetdséget nydjc a gydgy-
szertdrak szdmdra. Az arculati és pénziigyi fiiggetlenségiik részben megsziinik,
ugyanakkor jelentds marketing és anyagi tdimogatdst, biztos hdtteret kapnak
cserébe. A csalddi gydgyszertdraknak ezzel szemben ugyan sajdt arculattal és
teljes pénziigyi fiiggetlenség mellett, de szlikosebb anyagi lehetdségek kozott
kell 6ndlléan helytillniuk. Ezek alapjin az mondhaté el, hogy a hélézathoz
tartozds tobb elénnyel jir, mint hdtrdnnyal.
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A gybgyszerész személye kiemelt az értékesitésben. A személyes eladis jelen-
t8sége a tandcsaddsban, felvildgositdsban, ajinldsban mutatkozik meg, mely-
lyel a gy6gyszerész, mint bizalmi személy, nagymértékben tudja befolydsolni
a vasdrld aktudlis és késdbbi magatartdsit. Tehdt a vdsdrldi preferencidk és
szokdsok kialakitdsdban jelentds a gydgyszerész szerepe.

A marketing szerepe a gy6gyszertirvezetSk véleménye szerint is jelentds az
éreékesitésben. A rekldmok elérik a célkozonséget és észrevehet8en megeme-
lik a rekldmozott termék forgalmdt. A vésarlds 6szt6nzd eszkozok alkalmazi-
sa mind a vasdrl6i hiiség kialakitdsdban, mind a forgalom névelésében nagy
szerepet jdtszik. Ezekkel a marketingeszkozokkel egyre gyakrabban és széle-
sebb korben élnek a gydgyszerészek.

A gybgyszertirak telepiilésen beliili elhelyezkedése nem befolydsolja szamot-
tevben a forgalmukat. Az egyéb kiilsd tényez8k koztitk kiemelten az officina
elétti nagy dtmend forgalom, illetve a j6 parkoldsi lehetdség a kozelben vi-
szont jelentds forgalmat generdl. Az ezzel kapcsolatban feldllitott hipotézist
az eredmények tehdt csak részben tdmasztjik ald.

A megszokottdl eltérd, hosszabb, illetve rendszeres héevégi nyitva tartds je-
lent8s forgalmat hoz az azt alkalmazé egységeknek. A forgalomnovekedés
ezekben a megszokottdl eltérd idbszakokban gyakran olyan méreékd, hogy
az nehezen kezelhetd, sok esetben, sorban 4llishoz vezet. A nyitvatartdsi id§
meghosszabbitdsa és kiterjesztése a hétvégékre a fogyasztok kényelmén til
profitnévelési célokat is szolgalhat.

Osszegzésként a kvalitativ kutatds sordn lefolytatote mélyinterjik lényegében
aldtdmaszrottdk a szolgdltatdi oldallal kapesolatban feldllitote hipotéziseket, azzal a
kiegészitéssel, hogy a gydgyszertdr mikodésének konkrét helye a telepiilésen beliil
nem bir relevancidval, csak a hely jellegébdl (dtmend forgalom, parkolds) adédik
forgalomnovekedés.
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