HARSANY I Gabor

EGYUTTMUKODESEK
A GYOGYSZERIPARBAN

Az utdbbi

id6ben a stratégiai menedzsment egyik leggyakrabban targyalt részterlilete a stratégiai

szbvetségek és egyuttmikodések kérdése még ma is sok kérdést vet fol. Jelen tanulmany ezt a témakort

prébalja koéruljarni, kilénés tekintettel

a gyoégyszeripari egylttmlikodésekre. A tdbbi

iparaghoz

hasonléan, a gyogyszeriparban is nagyon komoly egylittmiikodési potencialok rejlenek, amelyeket tobbé-

kevésbé a hazai vallalatok is kihasznalnak.

A gyogyszerkutatas, fejlesztés ma mar orszagokon at-
ivelé folyamat, amely szigoru el8irdsokat tartalmaz a
folyamat minden Iépésére. Napjainkban egy gyogy-
szer fejlesztésének koltsége mar a fejlesztési fazisok-
ban elérheti a 300-600 millié dollart, s ezért, amikor
piacra kerll igen gyorsan kell a koltségeket kiter-
melnie, ami sokszor globalis értékesitést kivan.
Nyilvanvald, hogy ilyen mérték{i beruhdzasok csak
olyan nagyvallalatok koltségvetésében szerepelhet-
nek, mint a Merck vagy a GlaxoWellcome. Emellett
azért meg-talalhaté az iparagon belil tobb kisebb
szerepld is, mint pl. a Richter Gedeon Rt.

Ezek a véllalatok két kovetendd ut kdzul vélaszt-
hatnak. Az els6 az el6bb emlitett Ugynevezett origi-
nalis fejlesztés, amelynek soran U(j termékeket sza-
badalmaztat a véllalat és a monop6liumabél szarmazo
elényt hasznalja fel nyereség termelésére.

A masik Gt az ugynevezett generikus stratégia,
amikor a mar lejart szabadalmakat olcsobban el&al-
litva kisebbek a koltsegek, és ezéltal alacsonyabb éarral
tudnak piacra lépni. Ezzel a stratégidval a vallalatok az
originalis gyartétol hoditanak el fogyasztdkat, és igy
piaci reszesedésiik altal elérik a szilkséges nyereséget.
Még ebben az esetben is nagyon komoly értékesitési
bazisra, ellatasi lancra és fejlesztésekre van sziiksége
egy gyogyszergyarnak a sikeres versenyhez.

Ennek alapjan a Richterhez hasonl6 regionalis nagy-
vallalatok jov6je és fennmaradasa meggy&z&désem
szerint a kisebb-nagyobb egylttm(ikddésekben rejlik.
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Stratégiai szovetségek

A stratégiai szovetségek olyan kodlcsondsen el6-
nyos, hosszabb tavra szél6, vallalati 6sszefogasoknak
adnak intézményes mozgasforméat, amelyek Kkeretei
kodzott meg6rzik stratégiai onallésagukat, ugyanakkor
kialakitjak - a szovetség rendelkezésére bocsatott eré-
forrdsok egyesitése vagy kiegészitése révén - szoro-
sabb tevékenységi integracidjukat.” 1

A stratégiai szOvetségek az utébbi tiz-tizendt évben
valtak széleskor(en elterjedtté. Az 1980-as évtizedben a
multinacionalis cégek belsd kapcsolatai - azaz a multi-
nacionalis véllalat cégeinek vertikalis és horizontalis
egyUttmiikddései - igen gyors ltemben béviltek. A kil-
foldi beruhazasok névekedése tartésan meghaladta az
aruforgalom novekedését, és a legfejlettebb orszagok-
ban rendkivil alaposan megtervezték az Ugynevezett
tudasintenziv termékek és szolgaltatasok Kifejlesztését
és piacra vitelét. E folyamatok eredményeképpen
alakultak ki a legfejlettebb orszdgok cégeinek egymas
piacén folytatott versenyében a stratégiai szovetségek.

Az OECD versenypolitikai bizottsaga szdmara 1992-
ben készilt felmérések szerint, kiilondsen a nyolcvanas
évek masodik felében nétt meg jelentésen a kdzds ku-
tatas-fejlesztési megallapodasok, a technoldgiai csere-
megéllapodasok, a kdzvetlen vagy kereszttulajdon-szer-
zési egyezmények és a szallitd-vevd megallapodasok
szama. Néhany év alatt mintegy kétezer ilyen megalla-
podas sziletett. Ezek 35M-0%-at az adott orszagon vagy
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gazdasagi integracion beluli cégek kototték, mig
60-65%-at integraciok - régiok kozotti vallalatok
(amerikai, eurdpai unids és japan cégek) - alakitottak.2

Stratégiai szévetségek a tranzakcios
koltségelméletben

A tranzakcios koltségelméletbdl kiindulva a stra-
tégiai szdvetségek egy meghatarozott szervezd&désd,
sajatos jegyeket felmutatd, kdzbens6 egylttmiikddési
format jelentenek a piac és a hierarchia kdzott. Ezen
elméletet Thorelli (1986), Bronder - Pritzl, (1992) és
Lorange - Roos (1992) dolgoztak ki. Az elmélet kiin-
dulépontja azon a feltételezésen all, hogy a stratégiai
szovetség, és egyaltalan minden vallalatok kozotti
egyuttm(kddési forma, azért jon létre, mert a piaci vi-
szonyok magas tranzakcids koltségeket generalnak.

A magas tranzakcids koltségeket a vallalatok meg-
prébaljak eltlintetni. Ha sikeril nekik a koltségek bar-
milyen szintl csokkentése, azaz a termékik onkoltsé-
gét szoritjak le, akkor versenyképesebbé véalhat a val-
lalat. Ennek megfeleléen a kdvetkez8 egyuttm(koddési
formékat kulonithetjuk el egymastdl. Az egyuttm(iko-
dés szorossaga szempontjabol sorrendben:

1 Alkalmi, szokasos adasvételi szerz6dések.

2. Hosszu tavu szallitasi keretszerzdesek, franchise
és licenc-megallapodasok, tradicionalis alvallal-
koz6i kapcsolatok.

3. Nem hagyomanyos szerz6désen alapuld szbvetsé-
gek.

4. Tulajdonosi kapcsolaton nyugvé szovetségek.
5. Véllalat felvasarlasok, fuziok.

6. Decentralizalt szervezeti struktirak.
7. Monolitikus szervezeti struktirak.

E forméak kozil a 3-as és a 4-es csoportot tekintjik
stratégiai szovetségnek.

Nem hagyoményos szerz6désen alapuld szovetsé-
gek: Ebben az esetben a stratégiai egylttm{kddés nem
jar egydtt kalénallo jogi entitas létrehozasaval. A val-
lalatok olyan formalis vagy kevéshé formaélis egylitt-
mUkodéseket kotnek, amelynél az 6ndlld stratégiajuk
megmarad, de kotelezik magukat a szdvetségben fog-
laltakra. Ilyenek lehetnek: kdzds kutatas-fejlesztések,
kdzds marketing-értékesités, vertikalis partnerségi vi-
szonyok stb.

Tulajdonosi kapcsolaton nyugvo szovetségek: A
stratégiai szovetségek hagyomanyos formai. Onallo
jogi entitas létrehozasara sor keriilhet. A felek szoro-
sabbra flizik egylttmdkddesiket, jobban elkotelezik
magukat a szdvetség mellett, altaldban hosszabb id6-
tavra kétik. llyenek lehetnek kisebbségi tulajdonosi ré-
szesedések, kozos vaéllalatok, gazdaséagi érdek( cso-
portosulasok.

Stratégiai szovetségek irényai
és lehetséges partnerek

A stratégiai szOvetségek csoportositasat harom is-
mérv szerint tehetjik meg. Egyrészt, hol helyezkednek
el az értéklancon belil a vallalatok, masrészt hogy azo-
nos vagy mas iparagban tevékenykednek, harmadrészt,
pedig hogy lokalisan versenytarsai-e egymasnak.

E harom csoportositasi ismérv szerint a kdvetkez6
stratégiai szovetségek adodnak:2 (1. 4bra)

1 abra

A stratégiai szdvetségek iranyai és a lehetséges partnerek
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Vertikalis szovetség: SzAallitd-vevd kapcsolatban al-
16 véllalatok kdzott adodd szovetségek, amelyek alta-
laban nem hagyomanyos szerz6désekként értelmezhe-
tok, de talalunk olyan kdzos vallalatokat is, amelyeket
az értéklanc két eltér6 helyén allé vallalat alakit ki,
példaul helyi értékesitésre.

Horizontalis szbvetség: Az értéklanc azonos pont-
jan tevékenykedd ket vallalat szovetséget kothet egy-
massal, hogy a tdbbiekhez képest el6nyhdz jusson va-
lamilyen szinten. Példaul egy specialis alkatrész k6zos
gyartasa, amely méretgazdasdgossag miatt csak igy
képzelhetd el.

Diagonalis sz6vetség: Mas szektor vallalataival ko-
tott szovetség, amely valamely médon mindkét (vagy
tobb) vallalatnak bizonyos el6nyoket jelenthet.

Komplementer szévetség: Ugyanazon iparagban,
de més helyi piacon tevékenykedd vallalatok kozotti
szOvetség, akik nem versenytarsai egymasnak az adott
piac helyi korlatozottsaga miatt.

Mindezen szOvetségek sokszor teljesen nyilvano-
sak, es a szerzdd6 felek (részben kotelezettségeik miatt
is) kimutatjak szvetségeiket, azonban nagyon sokszor
csak a két véllalat tud rola és a legmélyebben titkoljak,
a sokszor csak szobeli megéallapodés alapjan kialaki-
tott szdvetséget.

A versenytarsak kozotti stratégiai szovetségeket to-
vabb bonthatjuk a szdvetség altal rendelkezésre bo-
csatott eszkdzok alapjan.4 (2. abra)

Az elemzés a stratégiai szdvetség konkrét tartal-
méara vonatkozik, és ebbdl vezeti le a csoportokat.
Azonosnak tekintlink egy szovetség keretében egymas
rendelkezésére bocsatott eszkdzoket, ha példaul mind-

A versenytarsak kozotti stratégiai szovetseg konfiguracidja
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két fél termelési javakat bocsat a maésik rendelke-
zésére. Eltér6 jelleglinek tekintjiik az eszkdzoket, ha
példaul az egyik termelési javait, a masik értékesitési
halézatat adja hozza a szbvetséghez. Az eszkdzoket a
modell héarom csoportba sorolja: K+F eszkdzok,
termelési eszkdzok és az értékesitési halozat eszkozei.
A héaromféle modell kombinaldsaval egy stratégiai
szOvetség értékelésekor jelent6s elemzéseket lehet
végrehajtani.

Egyuttm{kodések a gydgyszeriparban

Akviziciok

Ahogy a legtdbb iparagban, a gyogyszeriparban is
elindult egy koncentral6dasi folyamat, ami egyre na-
gyobb multinacionalis vallalatokat hozott létre. Na-
gyobb és nagyobb flzidkat jelentenek be az iparag val-
lalatai, és a ,,fuzidmaniaba” még be nem kapcsolddott
vallalatok is gondolkodnak akviziciokon. A folyama-
tos fuzionalédsi kedv azonban az utdbbi id6ben egyes
elemzdk szerint megrekedni latszik, mérséklédik. (1.
tablazat)

A faziok csokkend intenzitdsa esetlegesen annak is
kdszonhetd, hogy a fuziok nem egyértelmiien sikeresek.
Az utdbbi id6ben nagyon sok vezet6valtas zajlott le a
gyégyszeripar nagyvéllalatainal ezen okbdl. Masrészrél
az is kozrejatszik, hogy a gyégyszeripar sajatos hely-
zetben van. A vallalatok sikeressége nem mindsithetd
minden esetben hosszu tavinak. A nagyvallalatoknak
Ujra és Ujra frissiteni kell termékpalettajukat, ami nem
mindig sikerll. Ez kényszeriti a vallalatokat a folyama-
tos termékfejlesztésre. A kozeljov6ben nagyon sok sza-
2. &bra badalmaztatott termék szabadal-

ma jar le, és a véllalatoknak yj
originalis termékekkel kell el6-
allniuk. A véllalatok ezért a ho-
rizontalis ,,megaflzidk” helyett,
a kisebb biotechnoldgiai valla-
latok felé fordultak, ahonnan (j
Otleteket, originalis termékeket
varnak. A nagy ,,0tletek”, (j ha-
téanyagok irdnti verseny egy
idére lelassithatja a koncentra-
I6dasi folyamatot. Ugyanakkor
a biotechnolodgiai kisvallalatok
bekebelezése mellett egy masik
lehetéség versenypozicidik Or-
zésére, a stratégiai szOvetsegek
kotése.5
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1. tablazat
Gydgyszeripari fluzidk (kiemelt esetek)

Idépont Osszeolvadé vallalatok
1989 SmithKline Beecham
Bristol-Myers Squibb
Marion Merrel Dow
1990 Boehringen Ingelheim Pharmation
1994 AHP American Cyanamid
Roche Syntex
SmithKline Beecham Sterling Health
1995 Glaxo Wellcome
Hoechst Marion Merrel Dow
Pharmacia Upjohn
Ciha Sandoz
Roche Boehringem Mannheim
2000 Pfizer Warner-Lambert
Monsanto/Searle Pharmacia
Glaxo Wellcome SmithKline Beecham
Forras:

Vozil Andrea(1999): Az OTC gydgyszeripar bemutatasa és elem-
zése; szakdolgozat

David R Bellaire(2001): Merging for scale savings? Pharmaceu-
tical Executive; Feb.

A stratégiai szdvetségek alternativat jelenthetnek a
fuziokkal szemben, de ki is egészithetik azokat. Ezen
szovetségek formait az alabbiakban mutatom be.

A szdvetségek formaja

A stratégiai sz6vetségek elméletei altalaban iparag-
tol fuggetlendl is értelmezhetéek, azonban egyes ipar-
agaknal felfedezhetlink jellegzetességeket. igy van ez
a gyogyszeriparral is, amelyet a PriceWater-
houseCooper nemzetkdzi kdnyvvizsgald cég egy ta-
nulmanya dolgozott fel ’High Performing Strategic
Alliances’ névvel.6

A szovetségeket, egyuttm(ikodéseket a tanulmany
négy alapcsoportra osztotta fel:

1 Stratégiai szovetségek.

2. Kozos véllalatok. 7

3. Kis tulajdonrész birtoklasa.

4. Konzorciumok.

Stratégiai szovetségek
(szerz6déses jellegl szovetségek)

A PriceWaterhouseCoopers e cimsz6 alatt olyan
egyuttmiikodéseket ért, ahol nem keletkezik kiilonallé
vallalati forma az egylttm(kddésre. Ezen formékat
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Lvirtudlis szdvetségekének is nevezhetjik. Ilyen
egylittmiikodéseknél a szovetség célja egy individulis
projekt megvalositasa. Ilyen lehet példaul k6zds mar-
ketingtevékenység létrehozasa, termékcserék, Uj tech-
noldgia kifejlesztése a kutatashoz, vagy egy Uj kémiai
egység, azaz egy szabadalom kifejlesztése, ami meg-
hodithatja a piacot. A szovetség fizikai entitdst nem
hoz létre. A szbvetségek majdnem hatvan szézaléka
ilyen format olt. Ezek a szOvetségek sokszor csak egy
kézfogas keretében kottetnek, nagyon kevés dokumen-
tacioval. A virtudlis szOvetség megfelel6 forma lehet
az egyuttm(kddésre, amikor a vallalatok olyan kezde-
ményezéseket akarnak lebonyolitani, amelyek nem ki-
vanjak meg az Uzleti folyamatok integralasat a valla-
latok kozott.

Nemzetkozi példa az ilyen szOvetségre a Pfizer/
Warner-Lambert kooperacid 1997-ben. Warner-Lam-
bert kifejlesztett egy Lipitor nevii gyogyszert, amely-
nek nagy jov6t josoltak. A vérnyomascsokkent6k pia-
can mar volt négy hasonld készitmény, ezért megfeleld
marketingtevékenység kellett a Lipitor bevezetéséhez,
hogy elterjedjen a piacon. A vallalatoknak azért van
sziikséguk ilyen szévetségek létrehozaséara, mert a be-
vezetni kivant termék nagyon sok eréforrast kivan. A
Warner-Lambertnek partnerre volt sziiksége a globalis
bevezetéshez. A potenciélis partnereket kilonféle kri-
tériumoknak vetették ala, mint példaul: kardiovaszku-
laris tapasztalat, pénziigyi erésség, globalis jelenlét
sth. A legmegfelel6bbnek a Pfizer bizonyult. Az egyiitt-
mkddés lényege az volt, hogy a két vallalat olyan
Osztonzbkkel hat a piacra (orvosokra, intézményekre
sth.), amivel a sikerességet biztositani tudjak. Az
egyuttm(ikodés egyértelmden sikeres volt, és ez kdz-
rejatszott a Pfizer Warner-Lambert iranti felvasarlasi
szandékéban.7

Koz0s vallalatok

A stratégiai szOvetség klasszikus formaja. Ebben az
esetben a partnerek létrehoznak egy 6nallé vallalatot,
amelynek kiilon Uzleti stratégiaja és szervezete van. Az
Uj kozos vallalat dolgozoi teljes munkaidében
dolgoznak, és az (j véllalat vezetése felé felel6sséggel
fognak tartozni. Ez a forma kifejezetten azért lehet
hasznos, mert segit abban, hogy a véllalat céljait tartsa
szem el6tt. Ez a fajta tarsulas azért is elényds, mert a
felel6sségnek egy magasabb szintje valésul meg, azaz
a partnerek sokkal ink&bb elkdtelezetté valnak. El6nye
az is, hogy bizonyos esetekben adémegtakaritasokat is
generalhat, ami az orszagok addrendszereinek kilén-
boz6ségeib6l adddhat, vagy példaul abbdl, hogy ket
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szervezet helyett egy addzik. A stratégiai szdvetsé-
geknek kevesebb, mint hisz szdzaléka tartozik ebbe a
kategoriaba. Az 6nallé kozos véllalat hatékony veze-
tése nagy kihivést jelent a szdvetségesek szamara. A
két (vagy tobb) vallalat dolgozéi kiillénb6z6 kultirabol
érkezhetnek, és teljesen mas szervezeti kultiraba csop-
penhetnek. El&fordul, hogy egy sikeres vallalat erés
kulturajabdl kell az embereknek kiszakadniuk, és egy
mas jellegi szervezetbe beilleszkedni, amely esetleg
nem olyan sikeres, mint az anyavallalat. A kulturalis
Osszeegyeztethetetlenség a szdvetseg kudarcdhoz ve-
zethet. A kozds vallalatoknak ugyanakkor szamos
elénye szarmazhat az egyuttmiikodésbél. A technold-
giai egyesiilés kdvetkeztében az elmaradottabb vallalat
tanulhat a fejlettebbt6l. A szervezeti tanulas ennek egy
hasznos modja lehet. A kiillénbdz8 kultirak egyesitése
szintén serkent6leg hathat a fejlesztésekre, egymast
esetleg kiegeészithetik, ezaltal hatékonyabb termelésre,
fejlesztésre 0sztondzhetik, tanulhatnak a mésiktdl.8 Ez
a kelet-eurdpai gyogyszeriparban tevékenykedd valla-
latok szamara kifejezetten hasznos lehet.

A ko0z0s vallalatok sokszor klasszikus termelési
szdvetségre is épilnek, féleg ha az elosztasért, értéke-
sitésért és a szolgaltatasért is felel6sek.

Klasszikus termelési kozos véllalatra példa a Gist
Brocades és a DMS Andeno szOvetsége. A szovetség
keretében alapitottak kozos vallalatot Chemferm néven.
A Gist Brocades intermediereket, azaz kézbens6é anya-
gokat gyértott az antibiotikumokhoz, a DMS Andeno
pedig intermedierek gyartasaval foglalkozott altaldban a
gyogyszeripar megrendel6i szamara. A két vallalat elha-
tarozta, hogy az egyre er6teljesebb azsiai versenytarsak
miatt 0ssze kell fogniuk a versenyben maradas érdeké-
ben. A Gist er6s volt a fermentacio terliletén, mig a
DMS-nek a kémiai hattere volt er6s. A kozos vallalatban
ezéltal mindkét potencial jelen volt, és az egylttmdi-
kodés két év alatt behozta a kitlizott pénzigyi célokat.9

Nemzetkdzi példa az Astra és a Merck egyutt-
miikodése, amelynek keretében egy 50-50%-0s kozos
vallalatot alapitottak. A kdzds vallalatnak olyan jogo-
kat biztositottak, amelyek lehet6vé tették az Astra gyar
termékkomponenseinek Kkutatasat, értékesitését. A
kozos vallalat egyik nagysiker(i terméke lett a Prilosec
nevl gyogyszer. Az Astra azéta sok valtozdson ment
at, és a vallalatot most mar AstraZenecanak hivjak.10

Kisebbségi részesedés

Altalaban egy nagy multinacionalis gyogyszergyar-
t6 véllalat azért szerez kisebbségi részesedést bio-
technologiaval foglalkoz6 véllalatokban, hogy kdzdsen
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hasznaljak a technoldgiaikat, és egyuttesen fejlesszenek
ki gydgyszereket. A szévetség itt tulajdonképpen a bio-
technoldgiai véllalat részére t6kehozzajutast eredmé-
nyez a multinacionalis vallalat forrasaibol. Felgyorsitja
a szabadalom létrehozésat és a kifejlesztését.
Nemzetk6zi példa a Schering befektetése a Rybo-
zyme Pharmaceuticalsba. Egy o6t éves egylttmiko-
désrél van szé, ahol a Schering 6tmillié dollart in-
vesztalt az els6 évben és tovabbi kétmilliot évente a
Rybozymebe. Az egyuttm(ikédés lényege, hogy a ta-
mogatott vallalatnak a rybozyme nev(i hatéanyag ki-
fejlesztése a feladata, ami reményeik szerint szamos
fert6zéssel felveszi a harcot. A Rybozyme vallalat to-
vabbi kutatasi forrdsokban részesil, tobbek kozott a
Pharmaciatol, a Chirontdl és az ALZA-tél.11

Konzorciumok

Olyan stratégiai egylttm(kodések, amelyekben
tobb vallalat vesz részt egyszerre, altalaban azért, hogy
egy fejlesztési csoportot alkossanak. Ebben az esetben
nagyon fontos a jol definialt cél. A tulajdonlas altala-
ban szétszort, azaz sokaknak van részesedése, kevés
szazalékkal. A koltségek tobbnyire alacsonyak, és jol
definialhatoak.

Nemzetkozi példaként meg lehet emliteni azt a
konzorciumot, amelyben a vilag hdsz legnagyobb
gyogyszeripari vallalatabol tiz résztvevd volt. A sz6-
vetség 1999-ben alakult, és az volt célja, hogy feltérké-
pezzék az emberi génrendszert. Minden vallalat ha-
rommillié dollarral jarult hozza a szOvetséghez, és a
Wellcome Trust alapitvany 14 millié dollarjaval 6ssze-
sen 44 millio dollaros projektet hoztak létre. A szdvet-
ség kulonlegessége az volt, hogy a végsd taldlmanyt
mindenki szdmara nyilvanossa tették.12

Léathatd, hogy a gydgyszeripari szévetségek két do-
log koré épulnek. Egyrészr6l a marketing (értékesités)
tevékenysegben létrehozott szovetsegekre, masrészrél
a kutatas-fejlesztésben nélkilozhetetlen szévetségek-
re.

A szovetségek funkcionalitasuk alapjan

Stratégiai szovetségek a marketing teruletén

A marketingszovetségek azért kottetnek a
gyégyszeriparban, mert a piacok sokszor telitettek, a
marketing mindenhol jelen van, és egy ehhez hasonlé
er6teljes agressziv megjelenés nélkil nincs lehet6ség a
sikerre. Egy globalis termék bevezetése minimum
3000 kozremiikodét (reprezentaldt) igényel. Ekkora
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orvoslatogatd és marketingrészleget azonban a legtébb
gyogyszergyar képtelen maganak fenntartani. A kzos
promdcidnak és értékesitésnek sokszor az is motivalo
tényezGje, hogy egy adott gydgyszergyarnak egy tavo-
li piacon nincsen értékesit§ hal6zata igy kénytelen sz6-
vetséget kotni az értékesitésre.

A nagyvallalatok térekvése arra, hogy tevékenysé-
guket diverzifikaljak, tovabba az a kériilmény, hogy a
kils piaci értékesitési verseny élezddik, kedvezd fel-
tételeket teremt arra, hogy a nagyobb gydgyszergyarak
licenc-, illetve marketing-megallapodasokat kdssenek
nemzetk6zi Osszehasonlitdsban kicsinek vagy koéze-
pesnek szamitd vallalatokkal, esetleg nagyvallalatok-
kal is. Még a nagyvallalatok sem képesek arra a leg-
tobb esetben, hogy minden talalmanyt kereskedelmi-
leg optimalis médon hasznositsanak, mert nekik is bi-
zonyos teriletre kell tevékenységiket koncentralni.13

A marketing teruletén népszer(ek a virtudlis szovet-
ségek, amelyek nem jarnak egyiitt jogi entitas létreho-
zasaval. A vallalatokat csabitja az a lehet6ség, hogy fix
koltségeiket nem ndvelve kiterjesszék értékesitési po-
tencialjukat Ggy, hogy olyan vallalatokkal kdtnek stra-
tégiai szOvetséget, amelyeknek komplementer értékesi-
tési erdforrdsai vannak. Az ilyen szovetség mindkeét
résztvevlnek profitabilis lehet, hiszen a gyartdé szerez
egy értékesitési csatornat, az értékesité vallalat pedig a
mar kiépitett hal6zatat egy Uj termékkel frissitheti.

Losoncz (1993) az alabbi gydgyszeripari egyittma-
kddéseket kuldonbdzteti meg:

Licenc-megéllapodésok

Ezeket a megallapodasokat az elmélet altaldban
nem mindsiti stratégiai szovetségnek, azonban mivel a
marketing-egyittm(ikodések kozé sorolhatjuk, sort
kell keritenlink az elemzésikre.

A gyogyszer-értékesités terén akkor van sziikség li-
cencszerz6dések kotésére, ha az originator a sajat
szervezetén beliil nem képes bejutni egy orszag piacé-
ra, igy egy helyi céggel szerz6dik az értékesitésre li-
cenc-megallapodas forméajaban. A szabadalommal
rendelkez6 vallalat ebben az esetben partnert, licencét-
vevdt keres, akinek bizonyos dij (royalty) ellenében
aktiv licenciat ad. A licencatadds masik forméja a
passziv licencia, amikor a licencatvevd kildnleges
piaci tapasztalatokkal vagy fejlesztési technoldgiaval
rendelkezik, de sajat termékkel nem.

Co-promotion, kdzds terjesztés

A licenciaszerz&dés mellett egy masik egylttm(-
kddési forma a co-promotion, mas néven kdzos ter-
jesztés. Ebben az esetben két vagy tébb véllalat meg-
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llapodik abban, hogy egyditt terjeszt egy bizonyos ter-
méket az eredeti markanéven. A kdzos terjesztés révén
az innovator kereskedelmi gardajat hatékonyan kiegé-
sziti a partner véallalat hal6zata az orvosokkal valo kon-
taktus révén, de az elosztashan, a hirdetésben vagy a
gydgyaszati tdmogatasban nem vesz részt. A kozos ter-
jesztés szamos el6nnyel jar mind a kifejleszt6, mind a
partner szaméara. Az eredeti kifejlesztének kifejezetten
elényds, hogy kilon koltség nélkil megmarad a mar-
kanév, nd az orvoslatogatadsok gyakorisaga, az Uugynd-
koket rdadasul célzottabban lehet orvosokhoz, korha-
zakhoz irdnyitani. Hatrany lehet azonban, hogy meg-
sz(inik az orvoslatogatdsok kozvetlen ellenérizhetd-
sége, ami gyengitheti az ismertetés szinvonalat. A ko-
z0s terjesztést vallalé partner cég viszont pénzhez jut,
megallapodas szerint vagy az orvoslatogatasok szama-
tol, vagy a kiirt receptek elére meghatérozott szint folé
emelkedésének mértékétdl fliggben. A kozOs terjesztés
természetesen az orvoslatogatd bazisat rendelkezésre
bocsatd vallalatnal tapasztalatszerzésként is funkcio-
nalhat, olyan terlleteken, ahol esetleg sajat terméket ki-
van a piacra bevezetni. llyen szévetségnek lehet nevez-
ni az emlitett Lipitor gyogyszer terjesztését.14 Tobbek
kozott a GlaxoWellcome vallalat Gttéré szerepet toltott
be a kozos terjesztés technikajanak alkalmazasaban.

Co-marketing, kozosforgalmazas

A kozos forgalmazas esetében két vagy tobb val-
lalat megéllapodik, hogy valamelyikik készitményét
kilonb6z6 markanéven értékesiti. Ebben az esetben a
forgalmazasban, hirdetésben, elosztasban mindkét val-
lalatnak szerepe van, a terméket azonban csak az ori-
ginator gyéartja. Gyakran megtorténik, hogy a kozos
forgalmazast egy keresettebb termék fejében vallaljak.
Klasszikus példanak szamit a Glaxo-Duncan Flachart
kozOs értékesitése a Squibbel. A Squibb Capoten ter-
mékeét a Glaxo lednyvallalat Acepril néven forgalmazta
Anglidban. Az egyittm(ikddés lényege, hogy minél
nagyobb piaci hanyadot érjenek el, miel6tt a Merck
bevezetné sajat ACE inhibitoréat.

Keresztlicencia

Jellemz6 egyuttm(kddési forma, melynek kereté-
ben a két partner kdlcsondsen ad licenciat egymasnak
egy olyan termék esetében, amelynek egyiitt végezték
a kutatasat.

Stratégiai szovetségek a kutatas-fejlesztés teriletén

A masik jellemz8 funkcio, amely koré a stratégiai
szovetségek épilnek a kutatas-fejlesztés. Ennek fon-
tossdga a gyogyszeriparban elsédleges. Egy vallalat
akkor lehet sikeres, ha bizonyos idék6zonként 0j ké-
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szitményekkel jon ki a piacra, csdokkend értékesitését
képes fellenditeni, elavult gyégyszereit pedig Ujakra
tudja lecserélni.

A kutatas stratégiai szovetség keretén bellli meg-
val@sitasat az alabbi okok eredményezhetik:
« Erd&forras hianya (pénzigyi, tudas).
« A megfelel6 technikai hattér hidnya.

e A kutatds gyorsasdganak novelése a szabadalmi
id6vel valé jobb gazdalkodas érdekében.

e Tapasztalat hianya. Ha egy gyégyszergyar keveés
tapasztalattal rendelkezik egy bizonyos terileten,
akkor egy masik gyogyszergyarral folytatott kdzos
kutatas a tanulast segitheti.

e Szabalyok kijatszasa. El6fordul, hogy egy allam
csak azon gyolgyszerek bevezetését engedélyezi,
amelyek kutatdsa sajat orszagon belil, vagy egy
masik vezet§ mindséget garantalé orszagban tor-
tént. llyenkor a kozos fejlesztés a késébbi beveze-
tést teszi konnyebbé, kevéssé koltségessé.

Virtudlis (szerzddéses) szovetségek

A kutatas-fejlesztés tertiletén népszeriiek a virtualis
szovetségek. Ez a fajta egylttmiikodés kiléndsen a 90-
es években terjedt el, amikor a vallalatok rajottek, hogy
Uj termékekkel kell eléallniuk annak érdekében, hogy a
versenyben tovabbra is reményteljes szerepet legyenek
képesek betdlteni. Egy ilyen virtualis szdvetségben a
szdvetség tagjai kilon végzik a munkat, és idénként va-
lamilyen kommunikacios csatornan keresztiil egyeztet-
nek. Vannak olyan tagjai a szovetségben dolgozoknak,
akik kizarélag a szovetség céljan dolgoznak, de vannak
olyanok is, amelyek a cégben eltoltétt idejiknek csak
kis részét forditjak a szovetség céljaira. A hatraltato té-
nyez6k sokszor abbol adddnak, hogy a felel6sségi vi-
szonyok, és hataskérok nem kiloniinek el egymastol, és
a cégek opportunistan a sajat céljaikat kdvetik elsédle-
gesen.

Ez a fajta szOvetség kiléndsen népszer(i abban az
esetben, amikor egy nagyvallalat kisebb piaci szerep-
I6kkel kot szOvetséget. Az (j termék kifejlesztésének
valo6szinlisége nem mindig van &sszhangban a kutatas-
fejlesztésre koltétt pénz nagysagaval. A nagyvallalatok
ezért megprébéalnak mas kisebb cégeket is bevonni a
kutatasba. Ezen cégek mas laboratoriumi koériilmények
kozott dolgoznak, mas kdrnyezetben, akar egy mas kul-
tardban, igy az innovacid sikeressége feler6sodhet a
szertedgazo kutatds kovetkeztében.15

Onallé kdzos vallalatok

Ebben az esetben a kutatasra egy kiilonallé6 kozos
vallalatot alapitanak a gydgyszergyarak, ahol egyiitt
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végzik a kutatast. Az emlitett Astra-Merck16 egytt-
m(ikddés a piacra termelés mellett, kutatasi feladatokat
is elvégzett. Ebben az egyittm(kodésben mar magas
fokd kooperacié figyelhet§ meg a partnerek kdzott, ami
az er6forrasok egy helyre csoportosulasabél adodik. A
szervezeti tanulés szerepe feler6sddhet, és az egylttmdi-
kddések sokszor felvasarlasokban végzddnek.

Egyetemek és kutatointézetekkel vald szovetség

Szintén stratégiai szdvetségként értelmezhetjik az
egyetemek, illetve kutatointézetek bevonasat a kutata-
sokba. Az egyetemek és kutatdintézetek, féleg a kuta-
tas elején (1-2. fazisban) kapcsoldédhatnak be a kuta-
tasba. Atudoményos intézetekben végezhetik a hatosa-
gi ellen6rzéseket, a klinikai és szakért6i vizsgalatokat.
Hazénkban ezen intézmények szadmaéra, a kilénbdz6
kutatasokban val6 részvétel akar a fennmaradashoz
szilkséges anyagi feltételeket teremtheti meg. Az
egyuttm(ikodés lehetséges szigortan egyedi szerz6dé-
sek keretében, ugyanakkor gyakoriak a hosszu tavu
megallapodasok is. A kutatdintézetek és az egyetemek
szerepe f6leg az Otletek adaséban a jelentds.

A szerz6dések keretében mindenekel6tt biztositani
kell a kutatas fliggetlenségét, a publikacidk jogat, és az
intézmény szabadalmi politikajat. A f6iskolak vagy
egyetemek szempontjab6l azért fontosak az ilyen
megéallapodéasok, mert munkatarsaikat gyakorlati kép-
zésekbe tudjak bevonni, a kutatasokért pénzhez jutnak,
és a kés6bbi licenciadijbdl is részesulnek.

A gybgyszergyérak az Ggynevezett alapkutatasukat
prébaljak minimélisra csokkenteni. A forradalmian (j
gyégyszereket azonban csak alapkutatassal lehet meg-
talalni.

Szallitdi szovetségek

Az el6z6 két meghatarozo szovetségi tertlet mellett
léteznek masfajta szdvetségek is. Ilyenek a széllitdi
szdvetségek, amelyek kiilondsen fontossa valnak a XXI.
szdzad gyogyszeriparaban. A verseny egyre erésodik a
vallalatok kozott, és az er6s6d6 versenyben nem elha-
nyagolhatd az a tény, hogy amelyik véllalat Kiterjedt
szallitdi szdvetségi rendszerrel rendelkezik, az el6-
nydsebb poziciot vivhat ki maganak. Akifejezetten mely
szallitdi partneri kapcsolatok a beszallité kémiai labo-
ratoriumokkal azt eredményezhetik, hogy a vallalatok a
»core competence”-rel7 tudnak koncentralni, és a
fejlesztéseket 6ssze tudjak hangolni, azéltal, hogy k6zos
el8iranyzott célokat hataroznak meg. A magas foki
egylttmdkddés elBsegitheti az (j termékek piacra
vezetését, és lecsokkentheti az id6t a bevezetés megkez-
déséig. A gyobgyszergyaraknak ennek megfelel6en
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egyre nagyobb sziiksége van arra, hogy bizonyos teri-
leteiket, amelyeket szallitok helyett dnmaguk latnak
el, és amelyek nem tartoznak a f6 kompetencidk koré-
be, kiszervezzék (outsourcing).18

A tevékenységek kiszervezése mellett van egy ma-
sik faktor is, ami a beszallitéi szdvetségek elterjedése
felé mutat. A vertikalis szallitoi szévetségeknek abban
van a legfontosabb szerepiik, hogy a piacra jutési idét
minél jobban csokkentsék. A gyarak hozzaférése a
kulcstechnolégiakhoz a folyamatfejlesztés és a ter-
mékportfolié alakitasa terlletén szignifikdnsan meg-
novelheti a gyogyszer feltalalas és fejlesztés hatékony-
sagat. A kozeljovében a vertikalis szovetségekre vald
torekvés megharomszorozhatja az iparagon belili ki-
szervezett termelési részek szamat.19
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