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A marketingrol altalaban



Mi a marketing?

A marketing olyan vallalati tevékenyseg, amely a vevok/felhasznaldk
igényeinek kielégitése érdekében elemzi a piacot, meghatarozza az eladni
kivant termékeket és szolgaltatasokat, megismerteti azokat a fogyasztokkal,
kialakitja az arakat, megszervezi az értékesitést, ezaltal orientalja a vasarlokat.

A marketing a tarsadalomtudomanyok kombinacidja, mivel egyszerre fedi le a
kozgazdasagtan, a pszicholdgia, a szocioldgia, a vezetéstudomany, az alkalmazott
matematika és a statisztika egyes teruleteit.

A valddi marketing nem egyenl6 az eladas mivészetével, annal sokkal tobb,
a szlikséges cselekedetek tudasanak miivészete.” — Philip Kothler —


https://hu.wikipedia.org/wiki/Piac
https://hu.wikipedia.org/w/index.php?title=Szolg%C3%A1ltat%C3%A1s&action=edit&redlink=1
https://hu.wikipedia.org/wiki/%C3%81r_(gazdas%C3%A1g)
https://hu.wikipedia.org/wiki/T%C3%A1rsadalomtudom%C3%A1ny
https://hu.wikipedia.org/wiki/K%C3%B6zgazdas%C3%A1gtan
https://hu.wikipedia.org/wiki/Pszichol%C3%B3gia
https://hu.wikipedia.org/wiki/Szociol%C3%B3gia
https://hu.wikipedia.org/wiki/Vezet%C3%A9studom%C3%A1ny
https://hu.wikipedia.org/wiki/Matematika
https://hu.wikipedia.org/wiki/Statisztika

A valddi marketing nem egyenl6 az eladas miveszetével,
annal sokkal tobb, a

»Szlikseges cselekedetek tudasanak mivészete”

— Philip Kothler —



A marketing torténete fejlodési szakaszai

Termelés kozpontu korszak (kb. 1850-iQ)

o afizikai javak, azon belll is a differencialatlan tomegtermékek alltak az arucsere
kozpontjaban

o afd cél atermelés novelése, €s nem a fogyasztdi igények megismerése, illetve
kielégitése volt

o a fentiek kovetkezményeképpen: a marketing fogalma = a kereskedelem

Ertékesités kozpontu korszak (kb. 1850-t61 1940-ig)

e arubdség alakult ki, a technika dinamikus fejl6dése miatt a fogyasztok jovedelme és
életszinvonala megemelkedett

e ezzel parhuzamosan a fogyasztoi igények és preferenciak sokszinlsége jelent meg a
piacon nétt a versenyintenzitas



A marketing torténete fejlodési szakaszai

Vevéorientalt korszak (kb. 1940-t61 1980-ig)

o tovabb nétt a piacon a valaszték, a termékek mellett egyre jelentésebbé valtak a
szolgaltatasok

o afogyasztéi igények meg inkabb differencialodtak
e a vallalatok felismerték a piac vizsgalatanak, a piackutatasnak a fontossagat

e elsGsorban a vevéi preferenciak kiismerése és a vevoi igények kielégitése kerult a
marketing kozéppontjaba

Tarsadalomorientalt korszak (1980-tél napjainkig)

e afizikai javak helyett a szolgaltatasok kerultek el6térbe

e a profitorientacioé és a vevadi igények megismerése és kielégitése mellett el6térbe kerult
az egészséges életméd valamint a tarsadalmilag raszoruldk tamogatasa is

e megjelent az online marketing melynek kdvetkeztében a vallalatok és a fogyasztdk
kozotti kommunikacio kozvetlenné valt

o a marketing f6 feladata a nyereség, a fogyasztéi igények és a tarsadalmi érdekek
osszehangolasa lett



Alapelvek, néhany alapfogalom
marketing teruletén

A marketing tevékenység részei

LehetOségek elemzese
Piackutatas, szelektalas
Programok kialakitasa,
Végrehajtasa,
EllenOrzése

Megvalositas

Termék (4P)

 Product (termék, termékpolitika)

* Price (ar, arpolitika)

* Place (értékesités helye és modja, értékesitési politika)
* Promotion (eladas-6sztonzés)

Szolgaltatas (4 + 3P)

* Phisicial evidende (targyi kornyezet)
* Process (folyamat)

» People (emberek)




A gyogyszer és gyogyszertari marketingrol



Marketingkornyezet:

intézmeények, allam, technologia, versenytarsak, kulturalis kornyezet
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A gyogyszerek és egyéeb termékek kozotti kulonbségek
a gyogyszer- és gyogyszertari (egészségugyi) marketing teruletén

Kommunikaciéban rejlo
lehet6ségek

Terméktulajdonsagokban rejlé

lehetéségek

il

il

il

il

Vénykoteles

gyogyszer (pl.
antibiotikumok)
csak szakmai
marketing

Tuneti kezelésre
hasznalt vény
nélkuli gyogyszer
(pl. lazcsillapitok)
Szakmai és
lakossagi marketing

Altalanos, vény

nélkuli gyogyszer
(pl. vitaminok)

Szakmai és
lakossagi marketing

Tomegfogyasztasi
cikkek (pl.
kozmetikumok,
élelmiszerek)

féleg lakossagi
marketing




Dilemmak
a gyogyszer- és gyogyszertari (egészségugyi) marketing teruletén

A profitorientalt, versenypiaci feltételek kozott mikodé gyogyszerpiacon

a gyogyszertar folytathat-e tobbiekt6l (gyarté és nagykereskedelem)
fuggetlen gydgyszermarketinget?

Kialakithato-e a gyogyszertaraknak onallé marketing-stratégia a
gyogyszerpiaci érdekérvényesitd er6 fuggvényében?

Képes-e a szakma (gyogyszertaranként) onallé marketing-stratégia
kialakitasara?

Lehet-e az egészseégugyi kozszolgaltatasoknal (benne a gyogyszer-
tarak) a kereskedelemben kialakult marketing-technikakat alkalmazni?
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Feladat gyogyszertari marketing kialakitasa

* Valaszok megadasa

*  Marketingterv elkészitése



Sajat dontési kompetencia, marketing lehetoségek megvaldsitasa

Kialakithato-e a gyogyszertaraknak onallé marketing-stratégia
a gyogyszerpiaci érdekérvényesit6 erd fuggvényeben?

Marketing-elemek Fuggetlen gyégyszertar Franchise gyoégyszertar

Termék-politika,

Arpolitika
Ertékesités-politika
Eladas-0sztonzes
Targyi kornyezet
Mikodési koltsegek

Emberek
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Ajanlasok a gyogyszertarak szamara
(www.mgyk.hu)

A normakovetés normaja
A gyogyszertarak a gyogyszertari marketing korebe tartozo jogszabalyi €s
etikai eldirasokat tartsak be.

Felelosség a gyogyszertari marketingért
A gyodgyszertari marketing szabalyszerliségéért a szemeélyi jogos gyogyszerész
a felelOs.

A gyogyszertari marketing terv a szakszeruség, minoség szem elott
tartasaval tartalmazza:

* a gyogyszertar altal forgalmazott termékek korét, beleértve a termékajanlas
elveit, a gyogyszertar altal nyujtott szolgaltatasokat (gyogyszerészi gondozas),



Ajanlasok a gyogyszertarak szamara
(www.mgyk.hu)

* a gyogyszertar altal alkalmazott arképzési elveket,

* az értékesitési modszerekkel (pl. officinai, hazhoz szallitas, internetes
forgalmazas)

* a gyogyszertar altal folytatott, és a gyogyszerpiaci szereplOk részérol
kezdemenyezett a patika altal befogadhato promocios gyakorlatot,

az értékesitesi folyamatban részt vevo személyek képzettségével,
megjelenésével, szakmai gyakorlataval €s elvart magatartasaval kapcsolatos
eldirasokat,

* a gyogyszer- €s egyeb termek értékesités, valamint a gyogyszertari szolgal-
tatasok elvart folyamatat,

a gyogyszertar kornyezete megjelenésével kapcsolatos szempontokat.

* a gyogyszertar szakmai és egyéb tevékenységének ellendrzése
(bels6 minoségellenorzés, betegelégedettség)



Gyogyszertari arképzés, arpolitika



A gyogyszertari arak szerkezete

A gyogyszerarak szerkezete

e Termel6i ar (szabad ar, aralkuban-, vagy liciten rogzitett ar)
Nagykereskedelmi arrés (szabad, vagy jogszabalyilag maximalt)
Gyogyszertari arrés (szabad, vagy jogszabalyilag maximalt)
Forgalmi adé (5%)

Gyogyszerek arszerkezete

*rtév 15%

 Iranyitas; 6%

Afa; 5%
Patikai
arrés; 16%

MNagyker arrés;
5%

- g /|

MNyereseg; 10% j]
Ado; 10%

Egyéb; 2%  Promocio; 13%

Készletfin.; 1%



Az arrés fogalma és formaja

Az arrés fogalma

Ahhoz, hogy a gyodgyszereket el tudjuk juttatni a gyartotol a felhasznalokig,
forgalmazokra, nagykereskedOkre és gyogyszertarakra van sziikség. Az ellatasi lanc
ezen szereplOinek tevékenyseégiik ellatasahoz forrasokra van sziiksége.

A nagykereskeddk a termel6i ar alapjan szamitott szazalékos arrést, a kiskeresked0k
pedig a nagykereskedelmi ar alapjan szamitott szazalékos arrést alkalmazhatnak.

Az arrés formai

linearis (minden készitményre azonos szazaléku, arrést alkalmaznak, fliggetleniil annak
a beszerzési aratol)

IIIII

-------

nominalisan azonos arrést alkalmaznak)
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Gyogyszertari forgalmi struktura

Fo6csoport Alcsoport Osszfo’rgalom Arr’e S,
arany beszerzési arra
EGYEB CIKK Gyo6gyhat.term. OGYI 0,20% 26,80%
Egyéb gyogyhat term. 0,70% 30,10%
Etrendkiegésziték 1,70% 30,20%
Orvostech.eszk. 0,50% 26,60%
Fog- és szajapolas 0,20% 27,90%
Kozmetikai termékek 0,60% 22,40%
Higiéniai termékek 0,30% 24,70%
Tapsz gyogysz.form. 0,40% 28,80%
5,90% 27,70%
SPECIALITASOK Specialitaisok 80% 2,20% 24,70%
Specialitasok Kombi 4,30% 24,20%
Specialitasok 55% 3,20% 20,70%
Specialitasok 25% 9,00% 16,90%
Specialitasok Fix 13,40% 28,10%
Specialitasok 0% 29,80% 10,60%
Specialitasok TFX 3,30% 29,00%
Tapszerek 55% 1,30% 19,30%
67,50% 17,90%
Homeopatias szerek 0,20% 26,10%
Nem tam. gyégyszer 22,60% 24,90%
22,80% 24,90%
MAGISZTRALIS Alapanyag 50% 0,10% 44,60%
Egyedi receptura 50% 0,20% 66,70%
FONO 50% 0,10% 56,60%
Csom. anyag 50% 0,10% 6,10%
0,60% 51,20%
GYOGY.SEG.ESZKOZOK Gyogy. seg. Fix 0,10% 9,40%
Gyégy.seg. 80% 2,40% 9,10%
Nem tam. gydgy. seg. 0,50% 23,40%
3,00% 11,40%
MINDOSSZESEN 99,80% 20,10%




Arrés, arképzés a gyogyszertarakban

Tamogatott gyogyszerek Kiskereskedelmi degressziv arrése,
maximalis felso értékkel (5/2007. Eii.M. rendelet)

Nagykereskedelmi ar

Arrés (%, Ft)

Fogyasztai ar (Ft)

(Ft)

0-500 27% 0-636
501-590 136 Ft 637-726
591-1500 23% 727-1845

1501-1737 345 Ft 1846-2082
1738-3500 20% 2086-4200
3501-3911 700 Ft 4201-4611
3912-5500 18% 4616-6490
5501- 990 Ft 6491-




Arrés, arképzés a gyogyszertarakban

Nem tamogatott gyogyszerek és egyéb termékek esetén
felszamithato arrés (szabadar)

Lehetséges arpolitikai megfontolasok

e Nem tamogatott gyogyszerek utan is ugyanazt a degressziv arrést
e Nem tamogatott gyogyszerek utan magasabb szazaléka (+2-10 %0)
degressziv arrést

e Nem tamogatott gyogyszerek utan linearis 30-40% arrést

Arengedmény (akcidzas) /1996. évi XCVIIL. tv Gyftv./

o Arengedmény fogalma (adott idészakra, mindenki szamara azonos feltételekkel
hozzaférheto, nyilvanos engedmény a kialakitott, listas arbol)
e Arengedmény fedezete
e engedmény a gyarto terhére (forgalmi bazis vagy rendelési volumen alapjan)
e engedmény kozos tehervallalassal (gyarto + gyogyszertar)
e engedmény a gyogyszertari arrés terhére (elfekvo készletek)



Gyogyszertari egyiuittmukodések

Beszerzési csoportoktol .....

A ,,gyoégyszertari Franchise”-ig



A gyogyszertarak méretgazdasagossagi leptékei

1994 évi LIV. Torvény meghatarozasa alapjan

e a gyogyszertarak szakmailag és egzisztencialisan fiiggetlen egységek

e a személyi Jogos gyogyszerész (betéti tarsasag beltagja) korlatlan
szakmai és anyagi felelosségvallalasaval

o korlitozott méretgazdasagossag (egy vallalkozas—egy gyégyszertar),
relative magas mukodési koltségek

2006 évi XCVIII. Torvény (Gyftv)

« Szakmai és pénziigyi befektetok beengedése, integracio
megengedése, befektetés alapa gyogyszertar létesités = halézatok
kialakulasa, erésodése (2006-2010)

* Gyartok, nagykereskedok, integracio, halozatok boviilésének
kizarasa, korlatozasa, tobbségi gyogyszerészi tulajdon eloirasa
megvalosulasa (2014-2017)



Gyogyszertarak gazdasagi egyuttmikodéseinek
attekintese

o informalis kapcsolatok, beszerzési csoportok (1995-)
o gyogyszertarak altal 1étrehozott nagykereskedések (1993-)
e beszerzési szovetkezetek, tarsulasok (1998-)

e gyogyszertari ,,stratégiai halozatok” (2006-, Gyongy patika,
Szimpatika)

e integralt gyogyszertari vallalkozasok (2008-)
o fiiggetlen gyogyszertarak marketing szovetsége (2008-

e nagykereskedéi  kozponti = marketingiranyitas (2010-
Alma, Benu, Plus)



A gyogyszertarak egyiittmukodeéseinek formai

Beszerzési csoportok (informalis kapcsolat)

Elsodleges cél a nagykereskedoi engedmények maximalizalasa
Feltetelek:

1. vallalasi mérték, €s annak teljesitese

2. fizetési hatarido betartasa

Gyogyszertarak gyogyszer-nagykereskedései

Cél a gyartoi és nagykereskedoi engedmények egyiittes optimalizalasa
a gyogyszertarak gyartoi és nagykereskedelmi kitettségének
csokkentése

Jellemzoi:

1. egyenl6 szemlé¢let alapjan miikodd nagykerek maradtak ¢letképesek

2. nem teljes profillal és tobbnyire csak regionalis miikodnek

3. meghatdrozo a tagok rendelési €s fizetési fegyelme

4. az engedmények kozotti kiillonbségek az évek soran csokkentek



A gyogyszertarak egyiittmukodéseinek formai

Gyogyszertari szervezésu marketing egyuttmukodés

(laza szerzodéses kapcsolat)
Elsodleges cél nagyobb gyartoi engedmények elérése

Feltételek:
1. gyartoi targyalasokhoz forgalmi és készletadatok eseti atadasa
2. akciokban valo reészvetel

Nagykereskedoi szervezési Franchise rendszerek

(eros szerzodéses kapcsolat)
Elsodleges cél franchise gazda (nagykereskedo) és a franchise tag
profitjanak maximalizalasa, franchise gazda iranyitoi poziciojanak
megtartasa

Feltételek:
1.a franchise marketing teljes atvétele €s alkalmazasa



Marketing egyiittmikodés

Miért 1ép be egy gyogyszertari vallalkozas?

e Mert a véremben van a marketing

e Mert valaszt kell adnom a kornyezet kihivasara

e Mert szeretnék pluszt adni a biztos vevokoromnek
e Mert gazdasagosabbnak és kényelmesebbnek tiinik

e Mert el szeretném tenni az igy elérheté beszerzeési elonyoket



Keérdések a gyogyszertari Franchise kapcsan
(szinek: zold=pozitiv, piros=negativ, kék=semleges)

o Javitja-e a gyogyszerellatast a gyogyszertari Franchise?

o agazati szinten
o telepiilési szinten

o Javitja-e a gyogyszertari méretgazdasagossagot,
jovedelmezoséget a Franchise?

o mind a gyartaéi beszerzés, mind a szolgaltatas vasarlas teriiletén

o a gyarté a kedvezményt a piaci részesedés megtartasaért vagy
noveléséért adja, amihez a halézat bizonyos mértékii garanciat nyujt az
alapfogyashoz képesti novekedésre.

o a tarsulas mikodéséhez valo hozzajarulas mértéke, franchise dij,
o a gyartoktol kapott kedvezménybol mennyit enged at a Franchise gazda
a gyogyszertarnak, és mennyit ,,kell” tovabbengedni a vevoknek?



Keérdések a gyogyszertari Franchise kapcsan
(szinek: zold=pozitiv, piros=negativ, kék=semleges)

e Csokkenti-e a személyi Jogos kompetenciait a Franchise?

o Kozponti ar és marketing megallapodasok

o Gyartoi patikai megjelenések betartasa

o Tarsulasra jellemzo egységes arculat megjelenitése
o Expedialo protokollok, ,,utasitasok” betartasa

o Ad-e j miikodési médszertani tobbletet a Franchise?

o szakmailag (Minéségbiztositas)

o gyogyszergazdalkodas terén (inkabb csak kényelmet
nyujt)

o marketing szinten



Keérdések a gyogyszertari Franchise kapcsan
(szinek: zold=pozitiv, piros=negativ, kék=semleges)

o A gyogyszertari Franchise megfelel-e a klasszikus Franchise
kitételeknek?

o Jogilag és pénziigyileg kiilonalld, fiiggetlen vallalkozasok (?77?)
o egylittmukodés, vagy kozos iranyitas

o franchise gazda megadja a hasznalati jogot, a franchise tag a
hasznalati jog elfogadasaval kotelezi magat, hogy a Franchise
rendszernek megfelelo iizleti tevékenységet folytasson (??)



Keérdések a gyogyszertari Franchise kapcsan
(szinek: zold=pozitiv, piros=negativ, kék=semleges)

o« A gyégyszertari Franchise megfelel-e a Ptk 6:376-381.§
(jogbérleti), és a Gyftv 738 (1). (személyi jogos szakmal és
gazdasagi kompetenciai) eloirasainak?

o 6:380. § [Utasitas és ellenorzés] (1) A jogbérletbe adot a termék és a
szolgdltatas elodllitasaval és értékesitésével, valamint a hdlozat
johirnevének megovdsdval kapcsolatban utasitdsi jog illeti meg.

o(2) ... Ajogbérletbe vevo koteles megtagadni az utasitas teljesitését,

ha annak végrehajtasa jogszabadly vagy hatosagi hatdarozat
megsértéséhez vezetne, vagy ...

o Gyftv 73. § (1) Gyodgyszertirat miikodtetd gazdasdagi tarsasdg a
gyogyszertar Szakmal vezetését, irdanyitasat a gyogyszerellatdassal
kapcsolatos szakmali kérdésekben, igy a gyogyszerek kiaddsa, eltartdsa,
a gyogyszerekkel Kkapcsolatos betegtijékoztatasi és Kereskedelmi
gyakorlatra vonatkozo tevékenység tekintetében nem utasithatja.



Megoldasok a gyogyszertari egyiittmukodés kapcsan

o Gyogyszerész tulajdonu gyogyszer-nagykereskedések
preferalasa

o Gyftv. médositas a jogbérleti szerzodés kapcsan

o Franchise szerzodések bemutatasa

o A franchise mikodés OGYEI ellenorzési lehetoségeinek a
megteremtése



Megoldasok a gyogyszertari egyittmukodes kapcsan

o A gyégyszertari méretgazdasagossag sziikségessé teszi a
gyogyszertarak szakmai és gazdasagi egyiittmiikodését

e Minden olyan egyiittmikodés tamogatando, amely sem
kozvetleniil, sem kozvetve nem veszélyezteti a személyi jogos
gyogyszerész szakmai és gazdasagi kompetenciait

e A gyogyszertari marketing szinten olyan egyiittmiikodés
tamogatandé, amely dsszhangban van a gyogyszertarak
egészségligyi szolgaltato jellegével



Gyakorlati eset 1
Gyari marketing a gyogyszertarban

A ,,Tabcaps Nyrt.” nevli generikus gyogyszergyar gyogyszertar-latogatdja megjelenik a
gyogyszertarban. Nem keresi tiurelmetleniil a tulajdonost, sem a személyi jogos gyogyszerészt,
hanem utolsoként beall a betegek soraba. Miutan kivarta a sorat és az expedidlohoz ér,
meggy0zOdik arrdl, hogy gyodgyszerész szolgalja ki. Elmondja, hogy nem gyogyszert szeretne
kivaltani, hanem jo {zleti ajanlattal érkezett. Egy hatékony NEAK altal tadmogatott
vérnyomascsokkentd forgalmanak novelése a feladata. Ennek erdekében megkéri az expedidlod
gyogyszereszt, hogy a magaval hozott plakatot kihelyezhesse a betegtérben, tovabba egy kis flizetet
is hozott magaval, amelyben hiteles adatokra tdmaszkodva bemutatjak, hogy mennyivel jobb a
gyogyszeriik, mint a ,,Guttab Nyrt” hasonld hatdéanyagot tartalmazéd (és egyébként 200 Ft-tal
olcsébb) készitménye. Ezt a fiizetet 100 példanyban itt hagynd és kéri a gydgyszerészt, hogy
minden magas vérnyomassal kiizd6 betegnek adjon at beldle egyet. Felajanlja, hogy ha a
gyogyszertar a tovabbiakban az altaluk forgalmazott gyogyszerb6l a mult honapban fogyott
mennyiségnél tobbet értekesit, a gyogyszerész dobozonként 100 Ft értekli utalvanyt kap tole. Az
expediald gydgyszerész az ajanlatot elfogadja.

A beszélgetést meghallja az egyik expediald szakasszisztens, aki az esetet jelenti a
tulajdonosnak. Ezt kdovetden a tulajdonos behivja az irodaba az lizletet megkotd gyogyszerészt.

Mi hangozhat el az irodaban? Tortént-e jogszabalysértés? Ha igen, akkor mi.



Gyakorlati eset 2

Gyari képviselok akciok, officinai rendezés

Az egyik gyogyszergyari képviseld csoporttal a gyogyszertari vallalkozds nem
gyogyszerész tulajdonos képviseldje megallapodast kot, miszerint a cég plexi bemutatoit,
plakatjait, szordlapjait az officinaban elhelyezheti, tovabba a termékei az officinaban
lathato helyen keriilnek elhelyezésre. Ezért a cég a gyogyszertari vallalkozasnak
negyedévente 100.000,- Ft marketing dijat fizet. A cég képviseldje a gyogyszertarba érve
varakozasi id6 alatt sajat keziileg kicseréli a szorolapokat €s plakatokat, majd utasitja az
expedialo szakszemélyzetet, hogy a taranal 1évo plexi display tgy rendezzék el, hogy az
ové legyen kozponti helyen, ami igy eltakarja az expediald szabad kilatasat az officinara.
Bejutva a gyogyszertar vezetdjéhez figyelmezteti, hogy a kovetkezé hasonlo esetben nem
fogja igazolni a marketing szamla teljesitését.

Kérdés: Milyen tartalmt marketing-reklam szerzodést lehet kotni, meddig terjedhet a
gyogyszertar latogato ez iranyu tevékenysége?



Gyakorlati eset 3

Termék bevezetés marketing a gyogyszertarban

Egy kisvaros gyogyszertaraban megjelenik egy egyébkeént jol ismert egeszségligyi dolgozo,
hogy O egy lengyel gyogyszergyar képviseletét latja el, és a gyogyszergyar altal készitett étrend-
kiegészitOket kivanja forgalmazni. Vannak kozottik egyedi termékek, vannak kurrens
készitményeknek megfelelok (MgB6), és vannak kevésbé kurrens termékek is. Az OGYEI
regisztraciojuk rendben, el0szor regionalisan szeretnék forgalmazni, majd orszagosan is.

Milyen tandcsot tudsz adni regionadlis, és orszagos forgalmazas vonatkozdasdaba?

A sajat gyogyszertarba torténd bevezetésnél milyen marketing elemeket alkalmaznal?



Gyakorlati eset 4

Gyogyszertari verseny

A gybgyszertar, amelyben dolgozol egy kisvarosban (16 ezer f6) mikddik masik 6 gyogyszertarral
egyiitt. Egy gyogyszertar a korhaz-szakrendel6 mellett, egy az 5 haziorvosi rendeldvel szemben,
kettd a varoskozpontban, kettd a rendeld €s a varoskozpont kozotti 350 méteres Utszakaszon, €s egy
a varossz¢li aruhazlancban. A 2006 utan nyilt 3 gyodgyszertar (rendeldvel szemben, varoskozpont,
aruhdzlanc) mind valamelyik nagykeresked6i Franchise tagja, amelyek a szokasos marketing
eszkozeiket (megjelenés, kategoria menedzsment, akciozas, arengedmény, 60-70 Oras nyitva tartas)
hasznalja.

Milyen marketing és egyiittmiikodési elemeket haszndlnal, mire kell nagyon vigyaznod?



Szempontok
A fix és a valtozo koltségek fedezetét a gyogyszertar bevételei Dbiztositsak. (hosszu tavon
veszteségesen nem lehet miikodni)
Készletezés gyakorlata (minél kevesebbszer kelljen a betegnek visszajonni)
Beszerzési arak minimalizalasa (akcios megrendelések, referencia patika, gyartéi akciok)
Engedmények, egyéb bevételek maximalizaldsa (nagykereskedo valasztas, nagyker tagsag)
Paciensek megtartasa (marketing elemek bevezetése, hiiségkartya, akcios kényszer)
Gondozasi elemek elétérbe helyezése, betegelégedettség novelése
Uj termékesoportok bevezetése (gyogy-kozmetikumok, gyogycipék, napszemiiveg, stb.)
Uj ellatasi teriiletek megnyitasa (athelyezés, fiokgyogyszertar nyitas)

Dolgozoi hozzaallas (eladastechnika)



Gyakorlati eset 5

Arképzés a gyogyszertarban

Feladat: On egy vidéki telepiilés két gyogyszertaranak egyikében dolgozik, a legkdzelebbi
kisvaros, ahol szakrendel¢€s, bevasarlo kozpont van, 25 km-re fekszik, napi 6x autdbusz
kozlekedéssel.

A gyogyszertar forgalmi 6sszetételébe

23% kortili OTC €s nem tdmogatott vénykoteles készitmény,

6% kortli Egyéb termék, és

3% korili GYSE tartozik.

e Arpolitikajanak mik a meghatarozo elemei?

o Az egyes cikkcsoportokra milyen arrés-rendszert alkalmazna?
e Milyen arrésekkel dolgozna?

o Beszerzésékben mire figyelne?

e Hasznalné-e az arkedvezmény lehetdségét, mikor és milyen mértékben?



Cikkcsoportos forgalom és arrés megoszlas kisvaros

e Osszforgalom Arres
Focsoport Alcsoport < beszerzési
arany N
arra
EGYEB CIKK Gyogyhat.term. OGYI 0.20%
Egyéb gyogyhat term. 0.70%
Etrendkiegészitk 1.70%
Orvostech.eszk. 0.50%
Fog- és szajapolas 0.20%
Kozmetikai termékek 0.60%
Higiéniai termékek 0.30%
Tapsz gyogysz.form. 0.40%
5.90%
SPECIALITASOK Specialitasok  80% 2.20% 24.70%
Specialtasok Kombi 4.30% 24.20%
Specialitdsok  55% 3.20% 20.70%
Specialtasok  25% 9.00% 16.90%
Specialtasok Fix 13.40% 28.10%
Specialitasok 0% 29.80% 10.60%
Specialitasok  TFX 3.30% 29.00%
Tapszerek 55% 1.30% 19.30%
67.50% 17.90%
Nem tam. gydgyszer 22.60%
22.80%
MAGISZTRALIS Alapanyag 50% 0.10% 44.60%
Egyedi receptura 50% 0.20% 66.70%
FONO 50% 0.10% 56.60%
Csom. anyag 50% 0.10%
0.60% 51.20%
GYOGY.SEG.ESZKOZOK Gydgy. seg. Fix 0.10% 9.40%
Gyogy. seg. 80% 2.40% 9.10%
Nem tam. gyogy. seg. 0.50%
3.00%

MINDOSSZESEN 99.80%




Gyakorlati eset 6

NT arképzés, arkedvezmény

A gyobgyszertari vallalkozas tulajdonosi taggytlése tObbségi szavazati arannyal ugy dont, hogy a
konkurens gyogyszertarak kihivasara valaszként belép egy marketing csoportba, ahol beszerzési
kedvezményeket kapnak, kozos arengedményes akciodban is részt vesznek, igy kozos akcios
ujsagot terjesztenek. Ehhez azonban sziikséges az eddigi NT arképzési rendszer feliilvizsgalata. A
személyi Jogos gybgyszerész ugy dont, hogy az akcio kiindulasi arait csak az 1jsag
megérkezésekor az akcio kezdete elotti nap estéjén emeli meg - hogy a paciensek ezt ne érezzék -,
majd masnap inditja az akciot az ujsag szerint.

Helyesen jart-e el a tarsasag a marketing csoportba 1épéskor, és helyesen jart-e el a
gyogyszertarvezetd az akcids arképzés soran?



