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A szerzok kutatasanak célja a magyar kérhazak gyégyszerbeszallitokkal kapcsolatos magatartisanak jobb
megértése. A szervezeti viselkedés természetéb6l adédoan a szerzdk kutatiasukat a komplexitas paradigma-
jara tamaszkodva (Mucchielli, 2004) végezték el. Ahhoz, hogy kérhazak beszerzési dontéseinek komplex
eljarasait megvizsgaljak, egy vegyes kutatasi moédszer alkalmazasara volt sziikkség. Elméleti hattérként az
iizleti kapcsolatok értékének integralt modelljét alkalmaztik. A tanulmanyban bemutatjak egy kvantitativ
és egy kvalitativ kutatas eredményeit a magyarorszagi korhazak és a gyodgyszerbeszallitok kozotti iizleti

kapcsolatokban.*
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Uzleti kapcsolatokon dltaldnos értelemben két szerve-
zet kozott 1étrejott interaktiv cseretevékenységet értiink.
Ezen belill az egyedi iizleti kapcsolat a két szervezet,
vagy az érintett személyek kapcsolatinak miikodési és
menedzsmentforméjat jelenti. Meghatarozasunk alap-
vetGen az interakcids modellre épiil (Hékansson, 1982).
A modell a csereeseményeket tekinti a szallit6 és a vevd
kozotti tizleti kapcsolat alapvet§ folyamatainak. A ter-
mékek és szolgéltatdsok, az ezekre vonatkozé kiilonfé-
le miszaki, gazdasdgi vagy szervezeti informdacidk és a
felek kozotti pénzmozgdsok lehetnek a csereesemények
targyai. Az egyes eseményekben érintettek kozotti sze-
mélyes taldlkozasok, telefonbeszélgetések, levélvaltasok
szintén az interakcidés modell alapfolyamatait képezik.
Ezek a személyes kapcsolatok egyrészt hozzdjarulnak
a két szervezet kozotti foldrajzi és kulturélis tadvolsag
csokkentéséhez, masrészt eldsegithetik a felek kozotti
bizalom kialakulasat (Hakansson, 1982; Ford, 1990).
Az iizleti kapcsolat jellemezhetd a benne megvalésuld
csereesemények fajtdival és ezek gyakorisdgdval, azon-
ban az {izleti kapcsolat maga minGségileg mas, mint a
kiilonb6z6 csereaktusok puszta dsszessége. A kialakult
rutinok, amit a kapcsolat intézményesiilésének is nevez-
nek (Hékansson, 1982), a kapcsolati mintdzatok, me-
lyek 1ényegében az érintettek kiilonféle egylittmikodési
gyakorlatét jelentik, és az ezen beliil megvalésulé alkal-
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mazkodas képezik a kapcsolat alapvetS specifikumait.
Az események 0sszessége és a specifikumok mellett az
tizleti kapcsolat atmoszférdja adja a kapcsolat harma-
dik fontos jellemzgjét. A felek kozotti eréviszonyok,
pontosabban az észlelt erGviszonyok, a kapcsolat konf-
liktusos vagy egyiittmiikodd jellege, a résztvevlk egy-
massal szembeni kolcsonos elvarasai, valamint a két fél
fizikai és kulturdlis tdvolsdga (hasonlésiaga vagy kiilon-
bozbsége) egyiittesen hatdrozzak meg az atmoszférat
(Hakansson, 1982; Turnbull — Valla, 1986).

Az iizleti kapcsolatok értéke

Az iizleti kapcsolatra vonatkozé megkozelitésiink ezen-
kiviil figyelembe veszi a tevékenységek, az er6forra-
sok, és a szereplSk kozotti osszefiiggéseket (Hakansson
— Snehota, 1995) mint az iizleti kapcsolatok f6 tartal-
mat. Ugyanakkor ez a menedzsment er&forras-alapu és
tevékenységalapu nézeteinek egyiittes alkalmazasat is
jelenti (Haanes — Fjeldstad, 2000).

A napjainkban el6térbe keriil6, kompetencian ala-
pulé megkozelitések (Moller, 2006) nemcsak az iizle-
ti kapcsolatok 1étfontossdgu szerepét hangsilyozzak,
hanem a kompetencidk szemszogébdl vizsgilt eltérd
jellegiiket (Golfetto — Gibbert, 2006), valamint az ér-
tékteremtd folyamatban betdltott funkcidjukat (Moller,
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2006) is. Az értékteremtést a kiillonboz8 piaci hely-
zetekben (Haanes — Fjeldstad, 2000; Barney, 2001;
Moller, 2006) az elad6-vevd kozott fenndlld kapcesolat
alapfeladatdnak tartjak.

Kutatdsunkban az iizleti kapcsolat értékére olyan
fogalomként tekintiink, amely kifejezi az iizleti kap-
csolatban jelenlevd, vagy az iizleti kapcsolatnak tulaj-
donitott hasznossagot vagy motivacidt. A hasznossig
az érték gazdasagi oldaldt, mig a motivaci6 az érték
tarsadalmi oldalat jelenti (Mandjak, 2003; Mandjak —
Simon, 2007). A hasznossag és a motivici6 olyan ér-
téktipusok, amelyek meghatarozzak az iizleti kapcso-
latok értékét. Az értéktipusoknak hdrom szintje van:
csereesemény, kapcsolati és hilézati szint. Az egyes
értéktipusok kiilonbozd értékosszetevikbdl dllnak az
egyes szinteken.

Erre az iizleti kapcsolatérték elgondolasra alapozva
fejlesztettiik ki az iizleti kapcsolatok értékének integrdlt
modelljét (Mandjak, 2003; Mandjdk — Simon, 2004). Az
iizleti kapcsolatok értékének integrdlt modellje leirja az
értéktipusok hasznossagat, motivacidjat, és azokat az
értékosszeteviket, amelyekbdl azok dsszedllnak mind
a vevd, mind az eladé szemszogébdl. A modell elméleti
és empirikus kutatdsok eredményeinek szintetizalasa-
bl alakult ki. Osszesen 38 értékelemet tartalmaz, eb-
b6l 18 a hasznossagi, 20 pedig a motivaciés értékeket
alkotja. Egy-egy néz&pontbdl 19 kiilonféle értékelem
kiillonboztethets meg (1. dbra).
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Az tizleti kapcsolatok értékére
vonatkozo integralt modell alkalmazasa
az egészségiigyben

Kutatdsunk f6 célja a magyar kérhazak gyodgyszer-
beszéllitokkal valé magatartisinak jobb megértése.
A magyar kérhédzak tobbsége eltérd regiondlis szinteken
ugyan, de az dllam altal mikodtetett intézmény, az el-
adokat a hazai és a nemzetkozi gyogyszergyartok, nagy-
kereskedSk képviselik. Ez egy olyan kiilonleges iizleti
kapcsolatot jelent, amelyben a vevé egy intézmény. ,,Az
intézményi vevSk tulajdonsagai, orienticidja és vasarlasi
folyamata valahol a gazdasdgi tirsasdgok és a kormény-
zati vev8k magatartdsa, beszerzési folyamata kozott he-
lyezkedik el.” (Hutt — Speh, 2007: 56. 0.) Az intézményi
vevlk beszerzési folyamatait példdul gyakran politikai-

p

jogi elGirdsok szabdlyozzdk. Szamos intézmény allami
tulajdonba tartozik, mig a magankézben 1év6 intézmé-
nyek a véllalkozdsokhoz hasonléan irdnyitottak. A koz-
feladatot ellat, allami intézmények — mint a kutatdsunk
targyat képezd hazai dllami kérhazak — egyik fontos jel-
legzetessége az éves koltségvetés meghatdrozd szerepe.
Néha az intézmények egyszer(ien azért vasarolnak, mert
maradt felhaszn4dlatlan pénzkészletiik a koltségvetésben,
féként a koltségvetési periddus végén. (Ez a fajta maga-
tartds kevésbé jellemzd a hazai kérhdzakra, tekintettel
a szllkds anyagi helyzetiikre). A beszerzési kozpontok

nagyon eltéréek lehetnek, de kiillonboz§ teriiletek szak-

1. dbra

Az uizleti kapcsolatok értékének integralt modellje
(Mandjak — Simon, 2004)

Az érték A VEVO észlelése Az ELADO észlelése
érvényesiilési Ertéktipusok Ertéktipusok
szintje Gazdasdgi érték Tdrsadalmi érték Gazdasdgi érték Tdrsadalmi érték
(Hasznossdg) (Motivdcio) (Hasznossdg) (Motivdcio)
Csereesemény értékelemek értékelemek értékelemek értékelemek
Kapcsolat értékelemek értékelemek értékelemek értékelemek
Hal6zat értékelemek értékelemek értékelemek értékelemek

A modell tartalmazza az értékindikatorokat a cse-
reesemény, a kapcsolat és a hil6zat szintjén. Integralja
a kiilonbozd tudomdnyok ismereteit az értékre vonat-
kozban, a gazdasagi és a tdrsadalmi értéktipusokat, a
gazdasagi és a tarsadalmi értékek értékodsszetevdit és
az eladé6 és a vevd észleléseit az értékkel kapcsolatban.
Az iizleti kapcsolatok értékének integrdlt modelljét el-
méleti és moddszertani hattérként hasznéltuk ebben a

tanulmanyban.

ért6i mindig szerepet jatszanak benniik. Ez azt jelenti,
hogy a beszerzéskor és a beszerzési folyamat sordn nagy
a valdszinlsége a szervezeten beliili konfliktusok kiala-
kuldsanak (Cochran — White, 1981).

Haanes és Fjeldstad (2000) a gydgyszeripar ver-
senyképességi szintli megkozelitését mutatja be, meg-
allapitva, hogy a nagy, multinaciondlis gydgyszeripari
cégek dltaldban kutatdsi és mikodési szinten fejtik ki
tevékenységeiket, mig a generikus gydgyszergyartok
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a mikodési szinten versenyeznek. Ez helytallé le-
frasnak tlinik a magyar korhdzi piac esetében is.
A gyodgyszergyartok ezen a két szinten versenyeznek,
amikor tizleti kapcsolatokat hoznak 1étre, tartanak fenn
és fejlesztenek ki a magyar kérhazakkal.

A gydgyszerbeszillitokkal fenntartott iizleti kap-
csolatban a csereepizddok targyat a kiilonboz6 gyogy-
szeripari termékek képezik. Az iizleti kapcsolat értéket
a vevd oldalardl kozelitjiik meg, azaz megvizsgaljuk,
miként értékelik a kérhazak a gydgyszerbeszallitéikat.
A gybgyszerbeszallitd értékelése a vevsi magatartas-
sal Osszefliggd kérdés, tehit gazdasigi és tarsadalmi
elemeket is tartalmaz. Mivel a gydgyszerek fontos,
dm val6jaban sztenderdizalt termékek, a gazdasagi vi-
selkedés nagyon hasonlé ahhoz, amit Porter (1985) a
vevsi beszerzési dontési kritériumként (BPC: Buyer
Purchasing Criteria) ir le. A termékek értéke a vevGi
beszerzési dontési kritérium funkcidja (Porter, 1985:
141-143. 0.). Az eltéréseket a vevdi beszerzési dontés
kritériumban a termékek szelektiv felhaszndldsa vagy
a differencidlds jelenti. A differencidlt termékekért
magasabb drat kérhetnek, amennyiben azok jobban il-
leszkednek a vevdi beszerzési dontési kritériumokhoz.
A vevdi értéket vagy azon koltségek csokkenése hata-
rozza meg, amelyeket a termék haszndlata irdnyozhat
el6, vagy a termék haszndlatdval jaré vevdi teljesit-
mény novelése jelenti (Stabell — Fjeldstadt, 1998).

A koérhdzak viselkedése is viszonylag hasonld,
amennyiben a beszerzési dontési kritériumokat vesz-
szilk irdnyadénak. Ezen a teriileten végzett korabbi
empirikus vizsgélatok eredményei (Mandjak — Simon
— Szalkai, 2006) szignifikans eltéréseket mutatnak a
koérhdzak gydgyszerbeszallitokkal szembeni kapcsola-
tdnak vevsi megitélésében. A koérhdzak dltal felhasz-
nalt gyégyszerek koziil kutatasunk kifejezetten a gyari
készitményekre, illetve azok beszerzésére irdnyul. Mi-
vel ezek a termékek standard termékeknek mindsiilnek,
igy a fenti gondolatmenet alapjan feltételezhetjiik, hogy
a vevli magatartisban észlelt kiilonbségeket a maga-
tartdsuk tdrsadalmi Osszetevsi okozzdk. Ezért a jelen
kutatasban az volt a célunk, hogy az iizleti kapcsolat
értékének tarsadalmi oldaldra fokuszéljunk.

A Kkutatas el6zményei

Az IMP csoport (Industrial Marketing and Purchasing
Group) kutat6i szamdra a szocidlis €s az egészségligyi
halézatok az egyik legérdekesebb és legnagyobb kihi-
vast jelents kutatasi teriiletnek bizonyulnak (Jarvensivu
— Nykanen — Moller, 2007; Mandjak — Simon — Szalkai,
2006). A koérhézak, amelyek a legtobb orszdgban 4lla-
mi szolgéltatok, dltaldban specidlis szerepet toltenek be
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a hél6zatban, és ezeknek a szereplSknek a sajatossagai
gyakran visszatiikr6z8dnek a hilézat més szereplSivel
val6 iizleti kapcsolataikban is.

Korabbi empirikus kutatdsaink (Simon — Mandjdk —
Szalkai, 2006, 2008) a magyar kérhdzak gydgyszerbe-
szallitdikkal valé kapcsolatarl szamolnak be. A vevd
szempontjabol elemeztiik ezeknek a kapcsolatoknak az
észlelt értékeit, és Ot jelentGsen kiilonbozd kérhdzi ma-
gatartdsmintét tartunk fel. Ezt az 6t kiilonboz6 viselke-
dési tipust azok a kiilonboz6 tarsadalmi értékek alkotjik,
amelyeket az értékosszetevik eltérs belsd fontossdga ha-
tdroz meg. Példdul az egyik kérhaz esetében nagy jelen-
tGsége van a gyogyszerbeszallitéval szemben kialakult
bizalomnak, a mdsik esetben viszont ez nem kiilondseb-
ben fontos. Igy az iizleti kapcsolatok értékének integrdlt
modelljében szerepld, és az adott eladé-veve kapcsolat-
ra adaptalt értékosszetevék egymdshoz vald viszonya,
szerkezete eltérS tarsadalmi értéktipusokat irhat le.

Az els6 viselkedéstipus jellemzGje a személyes
kapcsolattartds gyakorisdgédra alapozott bizalom fon-
tossaga. Ez lehet6vé teszi a kapcsolatban felmeriils
konfliktusok hatékony és baratsdgos rendezését. A kap-
csolatban kozosen kialakitott viselkedési mod kdnnyen
kiszamithat6va teszi a szallité reakcidit. A kapcsolat-
ban vésarolt termékekkel és szolgaltatdsokkal Iényegé-
ben elégedett a vevs. Fontosabb szdmdra a kapcsolat
egésze, mint az, hogy minden egyes vasarlasi folyamat
sordn tokéletesen megelégedett legyen az egyes termé-
kekkel és szolgaltatdsokkal.

A masodik viselkedéstipust a megbizhat6 és jo iiz-
leti kapcsolatra val6 egyértelmd torekvés jellemzi. Ez
a viselkedésforma olyan hosszd tavd, Osszecsiszolt
beszallitéi kapcsolatot értékel, amelyben a szallitott
termékekkel a vevé minden esetben elégedett. A kap-
csolatban azonban nincs nagy jelentGsége a személyes
kapcsolattartis gyakorisdganak. Inkabb a ritka, de ha-
tékony személyes kapcsolatoknak van szerepe, péld4ul
az éves szerz6dések alafrasakor.

A harmadik viselkedéstipus jellemz&je a megbizha-
t6 kapcsolatra valé erételjes torekvés, amelyet elsGsor-
ban a rendszeres személyes kapcsolattartds gyakorisa-
ga tesz lehetvé. Ugyanakkor a kapcsolat feltehetGen
gyakori, esetenként heves konfliktusokkal terhelt is
lehet, amelyet esetleg a vevonek a széllitéval szembeni
er6folénye, vagy éppen a szillitéval szembeni kiszol-
géltatottsdga tesz kezelhet6vé vagy elfogadhatova.

A negyedik magatartastipus jellemzd§je a beszallit6-
val kolcsonosen kialakitott, kiszadmithatd, az esetleges
konfliktusok kezelését megkonnyits kapcsolat irdnti
igény. Ez a simasdg azonban megkdveteli a tobbszint(,
intenziv, személyes kapcsolattartist. Az egyetemi kli-
nikdk f6ként ebbe a csoportba tartoznak.
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Az otodik viselkedéstipus esetében, a kapott ered-
mények alapjan azt mondhatjuk, hogy elsGsorban a
beszallitéi kapcsolat értékének gazdasdgi Osszetevdi
szamitanak. A beszerzéskor a vevSt mindig az adott
legkedvezdbb ajanlat érdekli, nem torekszik arra, hogy
hosszu tavi kapcsolatokat épitsen ki a beszallitéival.

A magyarorszagi korhazi piac diohéjban

Hasonl6an mas orszdgokhoz, a kérhazak gy6gyszerbe-
szerzése a gyogyszerpiac viszonylag kis szeletét teszi
ki Magyarorszdgon. A gydgyszereladdsok koriilbeliil
15%-a jut a kérhazakra, és ez az ardny allandénak bi-
zonyult az utébbi tiz évben. Elmondhatjuk, hogy Ma-
gyarorszdgon mdra a kérhdzi piac rendkiviil koncent-
réltta valt, harom nagykereskedelmi véllalat a kérhazak
gyogyszerfogyasztasanak tobb mint 80%-at fedi le.
Kett6 a nagykereskedelmi vallalatok koziil nemzet-
kozi tulajdonban van (az egyikiik kizardlag a kérhazi
piacra specializalodott, 6 tevékenysége egészségiigyi
szolgaltatdsok nyujtdsa), a harmadik pedig Magyar-
orszag legnagyobb gyogyszergyartdinak tulajdondban
van (kett6 ezek koziil is kiilfoldi tulajdonti). Ez utébbi
nagykereskedelmi vallalat kizarélagosan jogosult olyan
gyogyszerek importdldsira, melyek nem rendelkeznek
az Orszdgos Gyogyszerészeti Intézet engedélyével.
A nagykeresked6k mellett a forgalmazasi engedéllyel
rendelkez gydgyszergyartok is széllitanak gyogyszert
a koérhdzaknak, de a nagykeresked6khoz képest joval
kisebb mértékben. Ez a koncentralt piac egy olyan sa-
jatos versenyhez vezet, amelyben mind tudomanyos,
mind menedzseri szempontbdl elemezni érdemes a hi-
l6zatban résztvevdk iizleti kapcsolatait.

Jelen tanulmanyunkban a kiilonb6z8 viselkedési
formdkat a magyar kérhdzi piacon végzett esettanul-
manyokon keresztiil elemezziik. Célunk, hogy feltarjuk
ezeknek a kiilonbségeknek az okait, a teriileten korab-
ban elvégzett kutatdsok empirikus eredményeinek se-
gitségével.

A kutatas modszerérdl

A szervezeti viselkedés természetébdl addddan arra
0sztonzott benniinket, hogy kutatdsunkat a komplexitds
paradigmajara timaszkodva (Mucchielli, 2004) végez-
ziik el. Akomplex rendszerek jellemzdje, hogy egyszer-
re differencidltak és integraltak is. ,,A differencidltsag
egy rendszer (egy szerv, mint az agy, egy személy, egy
csalad, egy testiilet, egy kultdra, az emberiség egésze)
Osszeteve részei kiillonbozdségének a mértéke (felépi-
tésiiket és funkcidjukat tekintve). Az infegrdltsdg egy
rendszer Osszetevd részei kozotti kommunikalds és
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egylittm(ikodés (egymads céljainak a megvaldsitasa ér-
dekében) mértéke.” (Csikszentmihdlyi, 2009: 198. o.)
Az ilyen rendszerek tudomanyos igényd vizsgédlatanak
egyik lehetséges megkozelitési modjat jelenti a komp-
lexitds paradigmdja. Mucchielli (2004) értelmezése
szerint a paradigma a tudomdanyos problémamegoldas
alkalmazott logikdjét jelenti.

A komplexitas paradigmdjanak 1ényege, hogy egy-
szerre veszi figyelembe a rendet, a rendetlenséget és a
szervezettséget, természetesnek tekinti ezek kdlcsonha-
taséat. A rendezetlenség, bizonyos koriilmények fenndl-
lasa esetén szervezett jelenséget hoz létre, amely saja-
tos rendet teremt a rendezetlenségben (Morin, 2005)".

A kérhdzak komplex gydgyszervasarldsi folyama-
tanak felderitésére a vegyes kutatdsi modszeren ala-
puld kutatdsi tervet alkalmaztuk. A vegyes kutatasi
mddszernek szdmos formdja létezik. Lehet egyszeri
vagy tobbszori kutatast késziteni a kutatds céljanak,
vagy a kutatds egyes féazisaiban elért eredmények
fliggvényében.

Ez a kutatds egy tobbszori kutatdsi folyamat ré-
sze, mely folyamatban el&szor kvantitativ adatokat
gydjtottiink, majd ezt kovette a kvalitativ adatgy(jtés.
Mindegyik projektr6l kiilon szdmolunk be, kiilon-
allé tanulmanyként, am a teljes vizsgélat egészében
egy vegyes kutatdsi médszernek mindsiil. Ezt a tipu-
su kutatdsi médszert gyakran alkalmazzak az egész-
ségligy-gazdasdgtani vizsgédlatokban (Baskerville —
Hogg — Lemelin, 2001). A vegyes kutatdsi médszer
alkalmazdsdnak szdmos indoka van esetiinkben. Ez a
tipusd kutatdsi modszer képes arra, hogy vélaszt ad-
jon azokra a kérdésekre, amelyeket nem lehetséges
kizarélag kvalitativ vagy kvantitativ megkozelitéssel
megvélaszolni. Masrészt pedig felmeriilt a kovetkezd
kérdés: mi magyardzza a kutatds kvantitativ eredmé-
nyeit? Ezért hasznaltuk a kvalitativ kutatdst a kvan-
titativ eredmények magyardzdsdra, hasonléan, mint
Creswell és Plano (2007). Az ilyen tipusd kutatds
példajaként meg kell emliteniink Aldrige, Fraser és
Huang (1999) munk4jit, amelyben a mddszert a ku-
tatok két kiilonallo fazisban alkalmaztik. Az elsd fa-
zis egy kvantitativ felmérés volt, a masodik pedig egy
kvalitativ vizsgdlat megfigyelésekkel és interjikkal.
A szerz6k azért dontdttek mindkét tipusu adatgy(jtés
mellett, mert sziikségiik volt kvalitativ informéaciéra a
kezdeti kvantitativ eredmények értelmezéséhez és ma-
gyarazatahoz. Uj kutatdsi kérdéseket azonositottak a
kezdeti kvantitativ eredményekre alapozva, és eseteket
vélasztottak ki ezeknek a kérdéseknek a megvalaszo-
lasdra a kvalitativ kutatdshoz. A kvalitativ adatokat az
elsd, kvantitativ fazisban szerzett eredmények magya-
rdzatdra hasznaltak.
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Az iizleti kapcsolatok értékének integrdlt modellje
(Mandjak — Simon, 2007) alkalmazdsa sordn csak azo-
kat a véltozokat vizsgaltuk, amelyek fontosak a kérhaz
és gybgyszerbeszillitéi kapcsolatanak szempontjabol.
Nagyobb hangstilyt fektettiink az iizleti kapcsolat tar-
sadalmi értéktipusara, de az iizleti kapcsolat hasznos-
sdganak elemzése soran két gazdasagi értékodsszetevit
is figyelembe vettiink, mégpedig:

* A kapcsolat jovedelmez8sége (a kapcsolat szint-
jén), amely a kapcsolat raforditdsai és a kapcso-
latbdl szarmazé megtakaritdsok kiilonbsége. Ez
az iizleti kapcsolat koltségeibdl és a korhaz sza-
mara keletkezett megtakaritdsokbdl adodik.

* A beszillitéi kapcsolat szerepe (a halézat szint-
jén), amely a kérhdz szempontjabdl tekint a kap-
csolat fontossdgéra a kérhaz iizleti kapcsolathal6-
zatén beliil.

A tarsadalmi értékosszetevdk koziil 6t kiilonbozé szem-
pontot vizsgiltunk meg, nevezetesen:

» Személyes kapcsolatok (a csereesemény szintjén),
amely a korhdz és a gydgyszerbeszallité kozotti
személyes kommunikéci6 és taldlkozdsok gyako-
risdgat, a kapcsolatok szorossdgat, torténetét és a
személyes szimpadtia alakuldsét veszi figyelembe.

* A termékkel valé elégedettség (a csereese-
mény szintjén) a vevd megelégedettségét je-
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lenti a kapcsolatban vasdrolt termékekkel.
A kérhaz elégedettségét jelzi az iizleti kapcsolat-
ban megvasarolt gyogyszerekkel és a kisérd szol-
géltatdsokkal kapcsolatban.

* A kapcsolat simasdga (a kapcsolat szintjén), a
kapcsolatban kialakult rutinok egyszer(ibbé, atlat-
hat6ébba teszik a kapcsolatot. A rutinok csokken-
tik a konfliktusok kialakuldsanak val6szintiségét,
illetve ha mar kialakultak a konfliktusok, kony-
nyebbé teszik ezek megoldasat. Jelen kutatdsban
a gybgyszerbeszallitval kialakitott rutinokat je-
lenti, amelyek egyszer(ibbé, 4tlathatébba és meg-
josolhatébba teszik a kapcsolatot.

* A kapcsolat biztonsdga (a kapcsolat szintjén),
amely leirhat6 a partnerek kozt fennéll6 kdlcsonds
bizalommal, kitartassal, megbizhatésiggal szava-
hihetdségiik valészintiségével, becsiiletességiikkel.

* A kapcsolat kisugarzdsa (a hdlézat szintjén),
amely azt mutatja, hogy milyen a kapcsolat refe-
renciaértéke a haldzat tobbi szerepl§je szempont-
jébdl, milyen a halézati szinergia, illetve a kap-
csolat milyen hatdssal van mds halézatok tagjaira.
A kérhazak esetében a kapcsolat referenciaértékét
tiikkrozi vissza a korhdz héilézatdnak tobbi tagja
felé és mas egészségiigyi halézatok irdnydban.

Minden egyes Osszetevd szdmos indikdtort tar-
talmaz, melyeket a valaszad6ék egy 1-t8l 5-ig terjedd

1. tabldzat

,»Az adott szallitéval kialakitott kapcsolatra jellemzdek (igazak)
a kovetkezd allitasok:”

Egyaltalan Teljes
Ertékelem Vélemények nem értek 2|13 |4 merte}(ben
egyet egyetértek
1 5
X19 A kapcsolatban vasarolt termék és szolgéltatds kedvezd arfekvést. - N N -
Kapcsolat X20 A kapcsolatban vésdrolt termék és szolgdltatds nagy része kedvezs _ I I _
jovedelme- arfekvési.
zGsége X21 A kapcsolatban vasarolt termék és szolgaltatdsoknak csak kisebb - el B -
része kedvez§ arfekvési.
X22 Az adott szdllitékapcsolat fontos szdmunkra, mert megfelel§ - N N —
Beszallitéi beszerzési forrdst biztosit.
X23 Az adott széllitékapcsolat fontos szdmunkra, mert nagyon - - =] - -
kapcsolat p PR
szerepe gazdasagos,be/s%erzest biztosit. ) o
X24 Az adott széllitékapcsolat fontos szamunkra, mert a szallité nagyon - - -] - -
magas mindséget biztosit.
X25 Szinte mindennaposak a telefonbeszélgetések, az elektronikus vagy - — | = | = -
irdsos iizenetvaltdsok a szallitoval.
) X26 Gyakoriak a szallit6 kiilonboz8 beosztasu képviseljével valé sze- — — | = | = —
Személyes a J i
kapesolatok mely}es/tz}ilalko/zafok. )
X27 A szallitéval régéta kapcsolatban allunk. — - =] - -
X28 A szillitéval valé személyes kapcsolatokra alapvetSen a kolcsonods
szimpdtia jellemzd. - - - | - -
VEZETESTUDOMANY
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Egyaltalan Teljes
Ertékelem Vélemények nem értek merte}(ben
egyet egyetértek
1 5
Termékkel X29 Elégefdettelf vagyur}k ve}llamennyi, a kapcsolatban vésdrolt — — | =] = —
valé termékkel és szolgaltatdssal.
J . X30 A kapcsolatban vésarolt termék és szolgaltatdsok nagy részével - - =] = -
elégedettség .
elégedettek vagyunk.
X31 A szallitéval kialakult kapcsolat gyakorlatdra az 0sszecsiszoltsdg — — | =] = —
jellemzd.
X32 A kapcsolatban kdzosen kialakitott viselkedési méd konnyen — - =] = —
Kapcsolat kiszdmithatéva teszi a sz4llit6 reakcidit.
simasaga X33 A kapcsolatban kialakult kolcsonos viselkedési formédk kolcsondsen - - =] - -
csokkentik a konfliktusok szdmat.
X34 A kozosen kialakitott és érvényesitett viselkedési formdk - - = | - -
megkonnyitik a kapcsolatban kialakult konfliktusok kezelését.
X35 A kapcsolatra az egymasba vetett kozos bizalom jellemzs. — - =1 = —
X36 Ez egy tartds szallit6i kapcsolat. _ I R _
Kapcsolat X37 Nagy valdszintisége annak, hogy a felek betartjak a kapcsolat _ L _
biztonsiga keretében egymdsnak tett igéreteiket.
X38 A szallité magatartdsa becsiiletes - -~ |- -
X39 Az adott szdllitékapcsolatnak jelentSs referenciaértéke van a — — | =] = —
Kapcsolat . . P PR p;
Kisugérzasa ]elen}egf’l,es potenc;ah/s bes.zalht()lpk korePen. .
X40 A szallit6 referenciaként hivatkozik a veliik fennall6 kapcsolatra. — — | =] - —

skalan értékeltek, ahol az 5-0s érték teljes egyetértést,
az l-es érték pedig teljes egyet nem értést jelent. Az
adatok megbizhatésdgat Cronbach-alfaval teszteltiik:
ennek értéke 0,88 volt. A kvantitativ kutatasban vizs-
galt értékelemeket és indikatorokat az 1. tablazat tar-
talmazza.

A kvantitativ felmérést a koérhdzi gydgyszerbe-
szerzésért felelGs f6gyogyszerészek korében végeztiik
el 97 allami kérhazban. Magyarorszagon koriilbeliil
100-120 olyan kérhdz van, amelyik sajat célra folytat
gybgyszerbeszerzést. A felmérés 2008 marciusaban és
dprilisdban tortént. A kérdbivet e-mail-ben kiildtiik el
és kaptuk vissza. A mintank végiil 49 kitoltott kérds-
ivet tartalmazott (a felmérés részletes leirdsat lasd Si-
mon — Mandjdk — Szalkai, 2008), ami kozel 50%-os va-
laszaddsi ardnyt jelent. Rea és Parker (1997) szerint kis
alapsokasigra vonatkozé tanulmany esetében a minta
méretének idedlis esetben kozelitenie kell az 50%-hoz,
hogy a minta a lehet§ legpontosabb jellemzését adja az
alapsokasagnak.

A kvantitativ kutatas eredményei

P

Annak érdekében, hogy megerGsitsilk a tdrsadalmi
értékek relevancidjara vonatkozé hipotézisiinket, és a
kapcsolatokat a tarsadalmi értékosszetevdk alapjan jel-
lemezhessiik, a faktor- és a klaszteranalizis médszerét

hasznéltuk. A faktorelemzés esetében a f6komponens
analizist alkalmaztuk, minden faktort a sajat érték kri-
tériumai alapjan vdlasztottunk ki. A kiindulé valto-
z6k KMO értéke 0,73, a Bartlett-teszt értéke 337,05
(szignifikanciaszint 0,000), a kivalasztott faktorok 4l-
tal megmagyarazott Osszvariancia-hdnyad 75% volt.
A faktoranalizis eredménye az indikatorok és a f6bb di-
menzidk (faktorok) kozotti kapcsolattartast mutatta, €s
a kérhaz és a gydgyszerbeszallité kozotti kapcsolatot
jellemezte.

2. tdbldzat
Faktorok és valtozok

Faktorok Viltozok
F1 Személyes kapcsolatok | X25, X26, X27, X34
F2 Megbizhatésig X317, X36, X35
F3 Simasag X39, X38, X31
F4 Bizalom X40, X28, X32
F5 Josag X30, X33

A tarsadalmi értékek bemutatdsara 6t kiillonbozd
faktort azonositottunk (F1-F5). Ezek a faktorok a 2.
tabldzat szerint egyesitik az eredeti valtozokat. Az F1
a személyes kapcsolatok mint eredeti értékdsszetevs-
nek felel meg, az F2 az iizleti kapcsolat sordn vdsarolt
termékekkel és szolgaltatdsokkal valo elégedettséget,
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a gybégyszerbeszallit6 korrektségét és a tobbi beszal-
lit6 felé az iizleti kapcsolatot referenciaként valo fel-
mutatdsat jelenti, ezért ez a faktor a megbizhat6sag
értékeként értelmezhets. Az F3 az iizleti kapcsolat
simasdgénak felel meg, mig az F4 a kdlcsonds szim-
patia, bizalom, igéretmegtartds értékét, és az iizleti
kapcsolatot mint a beszallité referencidjaként vald
értéket egyesiti. Az F4-et a bizalom értékének nevez-
tiik el. Végiil az F5 is kiilonb6z6 valtozokat egyesit,
olyanokat, mint példdul az iizleti kapcsolatban va-
sarolt termékek és szolgaltatdsok tobbségével valo
elégedettség, a konfliktusok el6forduldsa, valamint a
kapcsolat tartéssdga. Ez utébbi faktort nevezhetjiik a
Jjosdg értékének.

A korhazak szegmenticidjat a 2. tdbldzatban
részletezett tarsadalmi faktorok szerint végeztiik el.
A klaszteranalizist két 1épésben: a kiugré értékek egy-
szerd lanc mddszerrel tortént elimindldsat kovetSen a
Ward-féle eljarast* alkalmaztuk a valaszadok csoporto-
sitdsdra. A klaszteranalizis segitségével két nagyobb
klasztert hoztunk 1étre, benne 20 és 16 koérhazzal, és
harom kisebb klasztert, benne 3, 4 és 6 kérhdzzal (az
F-érték kritériumra’® alapozva az 5 klaszteres megoldast
valasztottuk elemzésre). A faktorok jellemzdit az egyes
klaszterekben a 3. és a 4. tablazat tartalmazza.

A kiilonb6z8 magatartdstipusokat a megvizsgalt 49
kérhdz klaszterelemzésére alapozva hoztuk 1étre. (Idsd

a 3. és a 4. tdbldzator)
3. tdbldzat

A nagyobb Kklaszterek jellemzi
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Faktorok 1. klaszter (20) | 2. klaszter (16)
Személyes kapcsolatok 0,63 -0,30
Megbizhat6sdg 0,19 0
Simasag -0,12 0,73
Bizalom 0,60 0
Josag 0 0,28
Osszelégedettség 4,35 4,38

4. tabldzat
A kisebb klaszterek jellemzdi

Faktorok - ) s @ T ©)
Személyes kapcsolatok 0,69 0,85 -0,89
Megbizhat6sdg 2,7 0 0,39
Simasag -0,79 1,01 -1,8
Bizalom 0,51 -2,1 -0,52
Josdg 0,19 -0,50 -0,73
Osszelégedettség 3,67 4,0 3,17
VEZETESTUDOMANY

Az els6 klaszter 20 kérhazat tartalmaz. Ezeknek a
kérhdzaknak a f6gydgyszerészei a személyes kapcso-
latok nagymértéki fontossdgardl szamolnak be. Az eb-
ben a csoportban szerepl§ kérhdzakat hal6zatorientalt
kérhdzaknak tartjuk, amelyekben a tarsadalmi értékdsz-
szetevGk fontosnak tlinnek. A gydégyszerbeszallitokkal
valé kapcsolat szoros és hosszd mdltra nyulik vissza.
Ezeknek a kérhdzaknak a f6gydgyszerészei tisztelik
és megbecsiilik a gydgyszerbeszallitét, és magas fokd
elégedettségrdl szdmolnak be (az 5-0s skédldn az atlagos
Osszelégedettség 4,36).

A masodik legnagyobb klaszter 16 kérhazbol Aall.
Ennek a csoportnak a vdlaszadoéi szerint a gydgyszer-
beszallitéval valé kapcsolat fontos, de nem a személyes
jellegénél fogva, hanem mint a kérhaz napi mikodé-
séhez sziikséges kovetelmény. Ezeknek a kérhdzaknak
a fégyogyszerészei technokratdknak tlinnek, akik a
gyogyszerbeszallitoval val6 kapcsolatra adminisztrativ
feladatként tekintenek. Az elégedettségi fok hasonléan
magas mindkét nagy klaszterben (az Osszelégedettség
atlaga a mdsodik klaszterben 4,38). A harom kisebb
klasztert mintank kiugré értékeként mutathatjuk be, de
az alapsokasdg kis mérete miatt és a valaszaddk cse-
kély szamat figyelembe véve mégis érdemes megvizs-
gdlni, miért is kiilonbozik a viselkedésiik ilyen mérték-
ben a két f6 klaszterben taldlhaté kérhazakétdl. Ezeket
a kérhazakat nem lehetett egy klaszterben egyesiteni
a jellemzdikben fenndll6 kiilonbségek miatt (ldsd a 4.
tdbldzatot).

Amikor megprébéltuk megmagyardzni a kiilon-
bdz6 magatartdsmintdkat, f6ként a két nagy klaszter
esetében, a kérhazak, un. ,,demogrifiai” jellemz&inek
(nagysdg, teriileti elhelyezkedés, a dontéshozatal tipusa
stb.) figyelembevételével, akkor az 6sszefliggések nem
bizonyultak szignifikdnsnak. Azt tapasztaltuk, hogy a
magatartdsi csoportokba vald tartozdst nem magyardzta
a kérhaz nagységa, a telepiiléstipuson val6 elhelyezke-
dés, az 4gyszam vagy a profil, vagyis azok a valtozdk,
amelyekkel a kérd6ivben a kérhazat jellemeztiik. Ezért
vélasztottuk a tovdbbi kvalitativ kutatdst, amelyben
megkiséreljiik feltarni a kiilonb6z8 csoportokba vald
tartozds magyarazatat.

A kvalitativ kutatas eredményei

A kvalitativ kutatdsban mélyinterjikat készitettiink
a korhazi hélézat kiilonbozd szereplGivel. Eltérd
beszerzGi magatartistipusba tartozé koérhdzakat va-
lasztottunk ki az elemzéshez. A beszerzési kdzpont
kiilonboz6 résztvevdivel készitettiink interjikat az
egyes korhdzklasztereken beliil: a f6gydgyszerész-

szel, az orvosigazgatéval, a gazdasagi igazgatoval és
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a kérhazigazgatéval. Mivel az egyetemi klinikdknak
a tobbi dllami kérhdzhoz képest specidlis jellemzsi
vannak, 6ket nem vettiik be az elemzésbe (4. klaszter).
A 3. klasztert tekintve pedig, mivel nagyon kicsi (ha-
rom elembdl 4ll) és igen heterogén, ezért kiugr6 ér-
téknek tekintettiik, igy a 3. és a 4. klaszterbdl egyetlen
intézményt sem vélasztottunk ki a kvalitativ kutata-
sunkhoz. Az 5. klaszter 6 kérhazat tartalmaz, ahol ta-
laltunk néhany fontos, kiemelt kérhazat, és viselkedé-
siik bizonyos pontjai nagyon megkiilonboztetik Sket
a nagy klaszterek magatartdsmintditdl, ezért ebbdl a
klaszterbdl egy koérhdzat a klaszter kis mérete ellené-
re beemeltiink a kutatasba. Ezenkiviil, a kérhazi pia-
con vezetd egyik gyogyszer-nagykereskedd és egyik
gyogyszergyart6 véllalat key account menedzsereivel
is készitettiink interjikat.

Az interjuvazlatok célja, hogy segitségiikkel fel-
tarjuk a szereplGk viselkedését az iizleti kapcsolatban.
Osszesen 16 személyes interjit készitettiink a kvalita-
tiv kutatdsunk sordn.

A vizsgalt kérhazak demogréfiai jellemzGi az 5.
tdblazatban taldlhaték. A tanulmdnyban részt vevd
koérhazakat A, B, C, D és E betiivel jeloltiik. A gyégy-
szerek mint beszerzend§ termékek osztilyozédsa
kérhdzanként véltozhat, ami nehézzé tette az éves
forgalom mennyiségének megdllapitisit az egyes
kérhazakban.
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* a koérhazak gyodgyszerbeszerzéssel kapcsolatos
jogi kotelezettségeitdl,

* a gybgyszerbeszdllitoval val6 személyes kapcso-
lattol.

A beszerzési kozpont résztvevdi és a
gyogyszerbeszerzésben valo szerepiik

Magyarorszdgon a jogi elGirdsok szerint a koérha-
zakban a f6gyogyszerész feladata a rendelés 6sszealli-
tdsa, a rendelés lebonyolitdsa és a gydgyszerbeszerzés
megvaldsitdsa.

A Dbeszerzend§ gydgyszerek kivalasztdsdban a
gyogyszerterdpids bizottsdg vesz részt. A bizottsdg az
orvosigazgatébol (aki egyébként a kérhdzi menedzs-
ment tagja), mas befolydsos orvosokbdl és a f6gyogy-
szerészbdl all. A rendelést az orvosigazgatd, a gazdasa-
giigazgat6 és a kérhaz igazgatdja irja ald. A kontrolling
feladata a gyo6gyszerfogyasztds nyomon kovetése,
ezenkiviil a kérhdz informatikai részlegére is sziikség
van a folyamat hatterének biztositdsara. Kozbeszerzés
esetén legtobbszor egy kiils§ kozbeszerz partner is ré-
szese a kozbeszerzési folyamatnak. Ez a szerz6désko-
tés altalanos folyamata.

Az A és a B korhdzban a fentiekben leirt eljards
gordiilékenyen és folyamatosan zajlik, a beszerzési
kozpont résztvevdinek szerepe a beszerzésben jol ko-
riillhatarolt. A f6gyogyszerész a felelés a beszerzendd

5. tdbldzat

A vizsgalt kérhazak jellemz6i

1. klaszter 2. klaszter 5. klaszter

Jellemz6

A kérhaz B kérhaz C kérhaz D kérhaz E kérhaz
Agyszam 1869 750 636 160 800
Gydgyszerkiadds 2008-ban 1700 milli6 Ft 600 milli6 Ft 120 millié Ft 250 milli6 Ft 400 milli6 Ft

. Megyei Févérosi Viérosi Ei. FGvarosi
Tulajdonos - g - ) - p S ~- p
Onkormdnyzat Onkormdnyzat Onkormdnyzat Minisztérium Onkormdnyzat

A gyart6tdl szdrmazo ingyen
gyogyszer mennyisége az dsszes 10% 50% 50% 20% 15%
gyogyszerfogyasztds szdzalékdban
Stlyponti kérhdz Igen Igen Nem Nem Igen
Specidlis osztdlyokkal rendelkezik Igen Nem Igen Igen Igen

Az esettanulmany moddszere lehet6vé tette a ma-
gatartastipusok hatterének részletes feltdrasat. Kuta-
tdsunkban az aldbbi feltételezések teljesiilését vizs-
galtuk:

A korhazak kiilonbdz6 magatartdsmintdja az aldb-
biaktdl fiigg:

* a kdrhdzak beszerzési kdzpontjanak Osszetételé-

t6l és a résztvevSk kozott fennallé hatalmi sze-
repektdl;

s 22z

gyogyszerek listdjanak Osszedllitdsaért, a gazdasagi
igazgatd feldllitja a gydgyszerkeretet és ellenjegyzi
a rendelést, az igazgatd pedig kotelezettséget villal a
beszerzésért. A 2. klaszterbdl kiemelt kérhazak eseté-
ben a szerepek rugalmasabbak, a beszerzési dontés a
résztvevdk kozotti tobb konzultacié eredményeképpen
sziiletik meg. A C korhdzban a f6gyégyszerész az, aki
a f6orvosokkal konzultdlva meghozza a dontést arrdl,
hogy milyen gydgyszereket rendeljen a kérhazi oszta-
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lyok szdmdra. A D korhdzban az orvosigazgatd a sajat
szerepét 0sszekotd kapocsként irja le az orvosok és a
gazdasagi igazgat6 kozott. O az, aki ellendrzi azt, hogy
az orvosok ne 1€pjék tuil a gydgyszerkeretet. Amennyi-
ben valamelyik orvos egy kiilonlegesen driaga gyégy-
szerre tart igényt, a f{6gyodgyszerész megkéri a fGorvost,
hogy beszélje meg az adott orvossal, hogy miért van
sziikség a gydgyszerre. Az orvosigazgatonak itt tehat
a gy6gyszerkiaddsok korddban tartdsdban van szerepe,
mikozben a szakmat is képviseli.

A gyogyszerbeszerzés folyamata (jogi
kotelezettség és egyéb megszoritdsok)

A koérhazi gydgyszerbeszerzést Magyarorszdgon a
kozbeszerzési torvény szabdlyozza. Ennek a kotele-
zettségnek meghatdrozd szerepe van a gydgyszerbe-
szallitékkal valé kapcsolatban. Tanulmédnyunkban fel
szeretnénk tarni a résztvevk véleményét a kdzbeszer-
z€sr6l. A gybgyszerkiadasok kontrollalasa érdekében a
kérhdzak éltaldban gydgyszeralaplistdt haszndlnak, és
maximalizalt gydgyszerkeretet alkalmaznak a kérhazi
osztalyok felé. Az alaplista azokbdl a gyogyszerekbdl
(vagy hatéanyagokbdl) dll, amelyek a mindennapi be-
tegellatashoz sziikségesek. A gydgyszerek ily médon
torténd valogatasa képezi az egészségiigyi menedzs-
mentben ismerds formuldria-menedzsment alapjait.
Ezt az alaplistat a gydgyszerterdpids bizottsdg allitja
0ssze a korhaz el6z8 évi gydgyszerfogyasztdsa alapjan.
A listat évente frissitik a piacon megjelens 1j gyégy-
szerekkel.

Az A és a B korhdznak egyéves kozbeszerzési
szerzGdése van gyoégyszerbeszallitdikkal. Az A kor-
hdz gazdasagi igazgatdja szerint a kozbeszerzésnek
ugyan vannak hatrdnyai — idSigényes és driga —, de
egy jol kifejlesztett rendszernek tartja a kérhazon be-
lil, és korrekt médon is mikodik. Az igazgaté gy
véli, hogy a kérhaz likviditdsa az a tényez8, amely az
tizleti kapcsolat hatékonysagét befolydsolja. A B kor-
hdz gazdasagi igazgat6éja a koOzbeszerzés gazdasagi
oldaldnak ellentmonddsait tarta fel. Véleménye szerint
bar nincs kozvetlen arcsokkenté hatdsa, a formularia
arra kényszeriti az orvosokat, hogy ne koltekezze-
nek tdl és hogy haszndljdk a helyettesit§ gyégyszere-
ket. A B korhdz f6gyogyszerésze kijelentette, hogy a
szakmai kovetelményeknek nincs tdl nagy szerepiik a
kozbeszerzésben. O tigy véli, hogy vannak gazdasagi
elényei a kozbeszerzésnek, mivel versengést teremt
a gyogyszerbeszallitok kozott. Lehetségesnek tartja,
hogy csokkenti is a beszerzés koltségeit, de erre vo-
natkozé Osszehasonlitist még soha nem készitett.
A C korhdz esetében a korhdzigazgatd ugy dontott,
hogy harom évre sz616 kozbeszerzési szerzddést kot.
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A kérhaz gazdasagi igazgatéja szerint: ,,A kdzbeszer-
z€s nem jar szakmai vagy gazdasagi elényokkel. Nincs
annyi beszdllité a piacon, hogy versenyeztetni tudjuk
Oket, és ezért kihaszndlja a beszdllité azt, hogy egyediil
palyazik, és sokkal dragabban adja a gy6gyszert ahhoz
képest, mint amennyiért meg tudndm alkudni vele.”
A D korhdzban a kérhdzigazgaté hozta meg a dontést
a kozbeszerzés mell§zésérdl, aki mar abban a kérhaz-
ban sem vette igénybe a kozbeszerzést, ahol kordbban
dolgozott. Az E korhdz sem hasznal kozbeszerzést, de
stabil hosszu tavu iizleti kapcsolatai vannak. Az 6sszes
vizsgalt kérhdz haszndl gydgyszeralaplistat, és folytat
osztalyokra lebontott keretgazdalkodast.

A gyogyszerbeszdllitokkal valo kapcsolat és a
résztvevok szerepe ezekben a kapcsolatokban

A gydgyszerbeszéllitokkal vald kapcsolat elemzé-
sekor kiilonbséget kell tenniink a gyart6 és nagykeres-
kedd, mint beszallit6 és a kérhazak kapcsolata kozott.
A f6gyo6gyszerészek azok, akik a gydgyszerbeszerzés-
ben betoltott kozponti szerepiiknek kdszonhetSen napi
kapcsolatban allnak a gy6gyszerbeszallitokkal telefo-
non, faxon vagy e-mail-en keresztiil. A tobbi résztve-
vének a gydgyszerbeszallitokkal valé kapcsolata sok-
kal kevésbé gyakori és specifikus. A C korhdz esetében
a gazdasidgi igazgatd szerz&déskotéskor taldlkozik a
beszallitoval, tovabba akkor, ha pénziigyi problémak
meriilnek fel és a koérhaznak fizetési tartozdsa van.
A konfliktuskezelésben a beszerzési kozpont tobb sze-
replGje részt vesz. llyenkor a problémamegoldasban a
f6gyogyszerésznek jelentSs szerepe van, gyakran az §
gyogyszerbeszéllitoval valé személyes kapcsolatan ke-
resztiil jutnak kompromisszumra. A gyégyszerbeszal-
lité képviselGjének személyes jelenléte is segitséget
nydjthat a probléma megoldasdban. A f6gy6gyszerész
jelen van, amikor a gazdasigi igazgat6 taldlkozik a
gyogyszerbeszallitd képviselGjével. A gazdasagi igaz-
gatd ezen a ponton til nem akar beleldtni a gydgyszer-
beszallitéval valé kapcsolatba, szerinte a f6gy6gysze-
rész ,.egy igazi lizletember”, és nagyon jol kezeli a
kapcsolatot napi szinten.

A B korhdz esetében a f6gyogyszerész nem tesz kii-
Ionbséget a gydgyszerbeszallitok kozott, és az Osszes
gyogyszerbeszallitoval valé kapcsolatot egyforméanak
tartja, a f6 gy6gyszerbeszallité mindig az aktuélis kdz-
beszerzési tender nyertese. Tobb mint egy nyertes ten-
der van, és az altaluk szallitott gydgyszerek mennyi-
sége is eltérs. A f6gyogyszerész nem tudta értelmezni
az elégedettség sz6t a beszéllitovalasztds dontéshoza-
tala soran, ,,mindent a tender ural” — mondta. Miutdn
a rendelés megtortént, az elégedettséget a pontossag-
gal, szdmldzassal és a problémdk kezelésével hozta
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Osszefiiggésbe. Az A korhdz esetében a gydgyszerbe-
szallitdval val6 kapcsolatot a résztvevdk jonak tartjdk.
Konfliktusok szinte nincsenek, a gyégyszerbeszallitok
fizetési tartozas fenndlldsa esetén tiirelmesek.

A gybgyszergydrtdval mint beszallitoval val6 kap-
csolat teljesen més. A gydgyszergyarak képviseldi napi
szinten latogatjak a kérhaz f6gyogyszerészét €s orvo-
sait. A f6gydgyszerészi latogatdsok alkalmaval f6ként
Uj gyogyszerkészitmények bemutatdsara, az drak és be-
szerzési lehet6ségek megvitatdsara, valamint a kérhaz
gyogyszerfogyasztisanak megbeszélésére keriil sor.
A korhazak gyakran a gydgyszergyart6tdl ingyen kap-
jdk a gyodgyszereket. Ezeknek az ajandékoknak nem
annyira a gyart6 értékesitési, mint inkdbb a marketing-
politikdjaban van szerepiik. A nagykereskedSk kép-
viselGinek személyes latogatdsai ritkdbbak (heti vagy
negyedéves idGszakonként keriil rajuk sor), és vagy a
f6gyogyszerészt, vagy pénziigyi probléma fenndlldsa
esetén a gazdasdgi igazgatot 1atogatjdk meg.

A gazdasdgi igazgatok jellemzGen nem személyes
kapcsolatban éllnak a beszallitokkal, évente egyszeri
alkalommal talalkoznak, menedzseri szinten.

Az orvosigazgatét gyakran latogatjdk a gyogyszer-
gyarak képviselGi, am ezeknek a latogatasoknak az
alkalmaval az orvosigazgaté szakemberként van jelen
a kapcsolatban, nem pedig a kérhdazban menedzseri
funkciot betoltd személyként.

Osszefoglalas

»Az irdnyitott egészségiigyi ellatdsban dolgozéd f6-
gyogyszerészek gydgyszerek koltségeirdl és a felhasz-
naldsuk mozgatérugéirdl valé vélekedése azt mutatja,
hogy a gybégyszerlista volt a gyégyszerkiadasok legerd-
sebb koltségmozgatdja.” (Litton — Faye — Atkins, 2000:
810. 0.)

A megkérdezett kérhazigazgatdkat és gazdasagi
igazgatdkat illetéen a gyogyszerek koltsége annyira
jelent6s a magyar kérhdzak korldtozott biidzséjében,
hogy a kérhdzak tobbsége képtelen lenne a tilélésre
az Osszes gyogyszerfelhaszndldsra juté magas ardnyud
ingyengyogyszer nélkiil. A gydgyszerbeszerzés nagy
része két 6 mddon torténik: vagy kdzbeszerzés utjan
vagy kozvetlenill a nagykereskeddtdl. A kozbeszerzés
szerepe és annak értékelése eltér6 a kérhazak kiilonbo-
78 szegmensein beliil, mely kiilonbségek eltér§ maga-
tartdst eredményeznek a beszéllitokkal szemben. Igaz-
nak tlinik a megéllapitds, hogy a nagyobb és fontosabb
(sulyponti) kérhdzak nem értékelik tilzottan negativan
a kozbeszerzési folyamatot, s6t inkdbb olcsébb drakhoz
és jobb ajanlatokhoz vezets pozitiv médszerként tekin-
tenek rd. A nagyobb, kiemelt kérhazak esetében feltéte-
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lezhetG, hogy erejiik és piaci szerepiik hozzasegiti ket
a jobb ajanlatok eléréséhez, igy képesek a standard fo-
lyamat el6nyeit kihaszndlni. Veliik ellentétben a kisebb
kérhdzaknak vagy a specidlis sziikséglet(i korhdzaknak
nincs elég erejiik vagy rendelésvolumeniik, ezért nem
tudjak elérni ugyanazokat a kedvez§ feltételeket. Ezért
nem taldljak ezt a tipusud beszerzést tilsdgosan pozitiv-
nak, olyannak, amely pénziigyi vagy egyéb el6nyokkel
jarna. Masrészrol, a specidlis sziikségletek nem illenek
bele a kozbeszerzési folyamatok standard ajanlattételi
folyamatdba. A specializélt kérhdzak esetében gyakran
kevés beszillito johet egyéltalan szdba, és a kivalasz-
tott beszallitoval dltaldban hosszd tdvid, jol mikodd
kapcsolat alakul ki.

A misik tényezd, amire eltérden tekintenek a kiemelt
kérhazak és a kisebb vagy specidlis igényd kérhdzak, az
a kontaktus, a gyogyszerbeszallitokkal val6 kapcsolat.
A kontaktusra vonatkozo6 felfogés eléggé kiillonbozik az
1. és a 2. klaszterben, mivel a 2. klaszterben szerepl6
kérhazak nem tekintik a napi rendelés soran fenndlld
kontaktust a gydgyszerellatd cég képviselGjével vald
kapcsolatnak.

A harmadik, magatartastipust meghatdrozo tényezd
a beszerzési kozpont résztvevdinek szerepe a beszerzé-
si folyamatban. Az 1. klaszterbe tartozo, interjik segit-
ségével vizsgalt korhazakban a szerepek jol lerogzitet-
tek, a hatalmi viszonyok tisztdzottak. A 2. klaszterbdl a
kvalitativ kutatdsba valasztott kérhdzak nem silyponti
kérhazak ugyan, de specidlis osztdlyokkal rendelkez-
nek. VélhetSen a specidlis gydgyszerigények miatt a
beszerzést tobb konzulticié és mérlegelés kiséri a be-
szerzési kdozponton beliil.

Korédbbi tanulmanyaink eredményei (Simon -
Mandjak — Szalkai, 2008) azt mutatjdk, hogy a kor-
hazak demogréfiai (példdul nagysdg) és foldrajzi jel-
lemzG&i nem indokoljak kétséget kizar6an a kiillonbozd
beszerz6i magatartdst. A vegyes tipusd kutatdsi méd-
szerrel sikeriilt ezeknek a kiilonbségeknek a mélyére
jutni. Feltételezziik, hogy a kutatds eredményei hasz-
nosnak bizonyulhatnak az egészségiigyi halézat kiilon-
boz8 szerepldi szamdra.

Kutatéasi eredményeink gyakorlati alkalmazhatésa-
gdra vonatkozéan az aldbbi megéllapitasokat tessziik.
A koérhdzak gydgyszerbeszallitokkal valé magatartés-
mintdinak, és az ezek mogott 4llé tényezSknek az is-
merete elengedhetetlen a beszallitok vevSkapcsolata-
inak kialakitdsdban és menedzselésében. A beszerzési
kodzpont és a dontéshozd személyének ismeretén kiviil
a szereplGk kozotti viszonyok, egy-egy beszerzési szi-
tudcidéban — kiilonosképpen egy konfliktus kezelésé-
ben - betoltott szerepiik feltdrasa segithet a kapcsolat
gordiilékenyebbé tételében, ezdltal magasabb értéket
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teremtve. A konfliktus leggyakoribb forrasa a kérhaz
likviditdsi problémdibdl eredd fizetésképtelenség,
elhizodoé kifizetés. Konfliktus azonban a beszerzési
kozpont tagjai kozott is gyakran felmeriil, egy draga
gybgyszer beszerzése kapcsdn a kiaddsok megféke-
zé€se okan. Az eltér6 magatartdsmintdk kvantitativ
eredményekkel val6 aldtdmasztisa pedig a beszallitok
vevOszegmentdciot érintd kérdéseiben jelenthetnek
tdmpontot.

Labjegyzet

* A cikk szervesen kapcsolddik a Vezetéstudoméany 2011. janudri
szamaban kozolt 0sszeallitashoz, technikai okok miatt maradt ki.
Elnézést kériink a szerz6ktdl és az olvasoktol.

Erre vonatkoz6 empirikus példa az orvény keletkezése. ,,Ha egy
folyadék akadélyba iitkozik, akkor gyakran orvény keletkezik,
azaz az orvénnyel egy olyan rendezett (szervezett) jelenség jon
létre, amely sziinteleniil Gjratermeli 6nmagat. Azaz a folyds és a
folyds akaddlydnak egysége — mds szavakkal a rend és a rende-
zetlenség egyiittes hatdsa —, egy olyan szervezett jelenséget hoz
létre, amely orokre fennmarad, de legaldbbis egészen addig, amig
az akaddly fenndll. Ez azt példdzza, hogy egy szervezett jelenség,
az Orvény, egy rendezetlen jelenség (az akaddly eldtti zavaros fo-
lyadék) eredményeként sziilethet.” (Morin 2005:83)

Az egyszer( lanc és a Ward-féle eljardsrol 1dsd Malhotra-Simon
(2009): Marketingkutatés 20. fejezete

F-érték-kritérium: az egyes klaszterekben a klasztervaltozokra
szamitott F-érték ne haladja meg az 1-et (Backhaus-Erichson-

Plinke-Weiber, 2008)
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A Vezetéstudomény a Budapesti Corvinus Egyetem Gazdélko-
ddstudomdnyi Kardnak havi, referdlt folyéirata. A lapban a veze-
tési és gazddlkoddsi tudomdnyteriiletekhez kapcsolédé témakorok
elméleti és gyakorlati kérdéseit elemz§ és vizsgdld frasok jelennek
meg. A szerkesztGség (robert.becsky@uni-corvinus.hu) elektroni-
kus formaban kéri az frdsokat.

A cikkeket elektronikus levélben (MS Word fdjl formdtumban)
lehet a szerkesztSséghez eljuttatni. A Vezetéstudomdnyban meg-
jelent cikkek magyar és angol nyelvi osszefoglal6i elérhetSek a
http://www.vezetestudomany.hu és a http://vezetestudomany.hu
cimeken.

A lap tudomdnyos folyéirat, ezért szovegkozi forrashivatkoza-
sok és ezek jegyzéke nélkiili frdsokat nem jelentet meg. A Vezetés-
tudomédnyban megjelentetni szdndékozott kéziratok szerz6itSl az
aldbbi kovetelmények figyelembevételét kérjiik:

* A cikkek szokdsos terjedelme a hivatkozdsokkal, dbrdkkal
és tdblazatokkal egyiitt 20-24 oldal, 1,5-es sortdvolsdggal
(12-es bettiméret, Times New Roman betiitipus).

* A cikkek els oldaldnak aljan tiintessék fel a szerzg foglal-
kozasat, munkahelyét és beosztdsat, elektronikus levelezési
cimét, a tanulmdny elkészitésével kapcsolatos informécié-
kat és az esetleges koszonetnyilvanitdsokat.

* A kézirathoz csatolandé egy magyar nyelvi és lehetSség
szerint egy angol nyelv{ rovid dsszefoglalé (200 szt nem
meghalado terjedelemben), valamint a cikk f6 témakoreit
megnevez§ kulcsszavak jegyzéke.

* Kiemeléshez félkovér és dolt betii hasznalhatd, aldhdzés nem.
Jegyzeteket lehetSleg ne hasznaljanak, amennyiben azok fel-
tétleniil sziikségesek, szovegvégi jegyzetként adjak meg.

* A tdblazatoknak és dbrdknak legyen sorszdma és cime, vala-
mint — 4tvett forrds esetén — pontos hivatkozasa.

» Az dbrdkat és a tdbldzatokat a kézirat végén, kiilon oldala-
kon, sorszdmmal és cimmel ell4tva kérjiik csatolni, helyiiket
a szovegben egyértelmifen jelolve (pl. ,,Kérem az 1. tdbldza-
tot kb. itt elhelyezni!”).

Szerzoinknek

* A szovegkozi bibliografiai hivatkozdsokat zdrdjelben, a
vezetéknév és az évszdm feltiintetésével kérjiik jelolni: pl.
(Veress, 1999); sz6 szerinti, idézGjeles hivatkozds esetén
kiegészitve az oldal(ak) szdmaval (pl. Prahalad — Hamel,
1990: 85.).

* Amennyiben egy hivatkozott szerz6nek tobb bibliografiai
tétele van ugyanazon évben, ezeket 1999a, 1999b stb. mo-
don kell megkiilonboztetni.

o A felhasznélt forrdsok cikk végén elhelyezett jegyzékét dbé-
cérendben kérjiik, a kovetkezd formédban:
1. példa (konyv): Porter, M.E. (1980): Competitive Strategy;
New York: The Free Press
2. példa (folydiratcikk): Prahalad, C.K. — Hamel, G. (1990):
The Core Competence of the Corporation; Harvard Busi-
ness Review, mdjus—jtinius, 79-91. o.

A formai kovetelmények fentiekben érvényesitett, Gn. ,,Har-
vard” rendszerérdl (mds néven ,,szerzé/év” vagy ,, név/ddtum” hi-
vatkozdsi mddszerrdl) részletes tdjékoztatdst nydjtanak az alabbi
WEB-cimeken elérhetd forrdsok.

Havi folyéirat 1évén és a megjelenés atfutdsi idejének csok-
kentése érdekében a Vezetéstudomdny kefelevonatot nem kiild,
elfogadds eldtt azonban a szerzSknek egyeztetés céljabol elkiildi
a cikk szerkesztett véltozatat.

2009. januértél a Vezetéstudomdnyban publikalt cikkek
elérhetdek az ISI Eme ,,www.securities.com” internetcimen
taldlhaté strukturalt on-line informaci6s adatbazisban. 2009
juniusatél a Vezetéstudomanyban kozolt irdsok elérhetdek az
EBSCO Academic Search Complete adatbazisaban a http:/
web.ebscohost.com/ehost/search?vid=20& hid=102&sid=747a76
4f-362f-4683-9255-4¢54f5ba0df7 %40sessionmgr112 oldalon is.

Kiilon kivansagra 2004-ig visszamendéleg az osszes kordbbi
kiadas publikaciéit elektronikus véltozatban is elkiildjiik.

Ha a szerz§ nem jarul hozzd cikkének eseti kérésre, elekt-
ronikus tton vald tovdbbaddsdhoz, kérjiik, eldre kozolje ezt.
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