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A FOGYASZTOI INFORMACIOFORRASOK MEGITELESE
AZ OTC GYOGYSZEREK PIACAN

ASSESSMENT OF CONSUMERS’ INFORMATION SOURCES
ON THE OTC DRUG MARKET

ABSTARCT

The complex usage of marketing activity in the healthcare and pharmaceutical industry began to
flourish after the 1990s. Since than a dynamic expansion can be observed and it improves parallel to
the technology development and to the continuously changing expectations of clients. Pharmaceuti-
cal products differ significantly in many aspects from other consumer goods. They satisfy special
needs and consumers cannot be considered experts, so besides the rational reasons several emo-
tional and confidential factors influence the buying process and the consumption. Drug promotion
denotes to all information and persuasive actions by manufacturers and distributors that result in the
evocation of sale and purchase as well as the usage of medication. Consumers’ behaviour in the
pharmaceutical market changed notably in the last decade. Today’s consumer feels himself/herself
more informed and independent, moreover he or she is hesitant to adapt the traditional model of
prescription and monitored medication. In this paper Hungarian non-prescriptive drug industry is
analysed from the perspective how customers gain information about OTC drugs.
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ipar fogyasztoi
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1. Bevezetés

A cégek fejlodésének indikatora lehet a bevétel, profit, illetve piacrészesedés novekedé-
se. A piacrészesedés pozitiv valtozdsa realizalodhat termék és/vagy piacfejlesz-
tési tevékenység eredményeként is. A gyogyszeriparban egy 1j termék bevezetése atlago-
san 10—12 évig tart, és tobb mint egymilliard amerikai dollarba keriil, de még az inkremen-
talis fejlesztések is elérhetik a 200 millio dollart." A piacfejlesztés soran Gij fogyasztoi cso-
port(ok)ban tudatositjak és teszik elérhetévé a terméket. A gyodgyszerpiacon ez a tipusu
tevékenység elsésorban edukacioban és meggy6zésben realizalodik. Ami miatt a gyogy-
szeriparban még inkabb koltségesebb ez a tevékenység az, hogy nem csupan a fogyaszto-
nak, de az orvosoknak és a gyogyszerészeknek is hihetové kell tenni az eldnydket, sot az
esetleges mellékhatasokrol is tajékoztatast kell adni. A bizonytalansag ebben az dgazatban
hatvanyozottan jelen van, hiszen nemcsak a fogyasztdi elfogadéas kockéazataval szembesiil-
nek a kinalattevok, de a hatdsagi ellendrzés is szamos buktatdt rejt magaban.
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A gyodgyszercélu magankiadasok harom f6 elembdl épiilnek fel: a vénykoteles, tamogatott ké-
szitmények téritési dijabol; a vénykoteles, de nem tamogatott készitmények fogyasztoi arabol, és
a vény nélkiil kaphat6 (Over-the-Counter, azaz OTC) gyogyszerek értékesitési 6sszegébol. E cikk
keretein beliil kizarolag az utolso kategoriaval, az OTC termékek piacaval foglalkozom.

2. A vénynélkuli gyégyszerek piaca

Az OTC az angol ,,Over-the-Counter”, azaz pulton keresztiil roviditése. Kizardlag
olyan gyogyszereket lehet az OTC kategoridban értékesiteni, amelyek hatékonyak és biz-
tonsagosan alkalmazhatoak a megjeldlt felhasznalasi instrukciokat kovetve.” OTC termé-
kek azok a gyogyszernek mindsitett készitmények, amelyek vény nélkiil is kaphatoak, akar
gyogyszertarakban, akar mas, vény nélkiili szereket is arusitoé kozforgalma helyeken, iizle-
tekben. A definicié azonban nem ennyire egyértelmii és kontinensenként is eltér6 lehet. Az
USA-ban példaul OTC kategoériaba tartozik minden, ami gyogyszertarban kaphat6, de nem
vénykoteles termék, akar a fogkefe is. Nyugat-Europaban ugyanakkor azokat a vény nélkii-
li gydgyszereket soroljak ebbe a kategoriaba, amelyek a gyogyszertarak mellett mas keres-
kedelmi egységben is megvasarolhatoak.

A vénykoteles és vény nélkiill megszerezhetd gyogyszerek aranya egyre inkabb az OTC
kategoria felé tolodik el, hiszen a kormanyzati megtakaritasok tekintetében jelentds kolt-
ségcsokkentésre lehet igy szert tenni, masrészt nagyobb valasztasi szabadsagot biztosit a
fogyasztok szamara is.

A gyogyszergyartok zome érdekelt a vénynélkiili gyogyszerek pacan. Ok a felnéttek és kisko-
ruak is szamara nyUjtanak egészségmegorzésre, megeldzésre, illetve kisebb betegségek megléte
esetén, annak megsziintetésre gyogyirt. Ezeket a készitményeket ajanlhatja gyogyszertaros,
egészségligyi dolgozo vagy éppen valaszthatjuk sajat magunk is. Az OTC gyogyszerek jellegze-
tessége, hogy életciklusuk alatt tobbszor is megvaltozhat a kiszerelés nagysaguk, csomagolasuk
és az adagolasuk is. Epp ebbél adodik, hogy rendkiviil kiélezett a verseny ezen a piacon. A hely-
zet még dramaibb, ha belegondolunk, hogy sajatmarkas termékek is megtalalhatok a szupermar-
ketek, illetve drogériak polcain. A vénynélkiili gydgyszert kinalok éppen ezért jelentds idot és
energiat szentelnek arra, hogy 11j terapias teriiletekre fejlesszenek OTC termékeket a meglévo
termékportfolio bévitése és versenyképességiik fenntartasa érdekében.’

A vallalati kinalat tervezésekor elsddleges cél a sikeres, jelent0s bevételt és nyereséget
eredményez0 termékkinalat kialakitasa, igy logikus a cég azon torekvése, hogy diverzifi-
kalja termékportfoliojat és az ehhez tartozé kockazatot. Ezért a vénykételes termékek mel-
lett egyre gyakrabban jelennek meg a nem vénykételes gyogyszerek is az aruvalasztékban.

Az elébb emlitett a tendencidkat tiikrozik a legfébb nemzetkozi gydgyszeripari trendek is:*

- Globalizacio, fuziok, akviziciok: a kiélezett verseny, a koltségek racionalizacioja, a
termékportfolid bovitése vagy éppen meghatarozott terapias teriiletekre vald fokusza-
las, a know-how megszerzése €s a best practice szintézise egyértelmiien kijeldlte a
nagy, globalis cégek kiépitésének irdnyat.

- A kormanyzat egészségiigyi kiaddsainak csokkentése: a demografiai valtozasok ko-
vetkeztében a fejlett orszagok gyogyszer és terapias koltségei egyre magasabbak. Az
OECD orszagokban a varhato élettartam évente 3—4 honapot novekszik. 1970 és
2013 kozott atlagosan 10 évet tolodott ki a varhato halalozas.”

- Generikus gydrtok eldretiorése: a szabadalmak lejarta utan, egy felszabadulo, sikeres
molekula, tobb generikus gydgyszercég szamara is vonzo piacot jelenthet.

- OTC piac megerdsodése: A vénykoteles termékek mellett egyre dinamikusabban no-
vekszik a nem vénykételes termékek piaca is.
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Nemcsak a kinalati oldal mdédosulasat érdemes vizsgalni, de a fogyasztoéi magatartas
valtozasa is szembetlind az elmult évtizedek soran.

Az 1950-60-as évek tekinthetok a passziv magatartas koranak. Az orvosok voltak eb-
ben az iddszakban az egészségiigyi tudas birtokosai, az emberek minden problémajukkal
hozzajuk fordultak.

Az 1970-es évektdl beszélhetlink tudatos, elkeriilé fogyasztorol. A fogyasztok ekkor
mar kezdtek odafigyelni az egészségiigyi allapotukra. Az elkeriilés volt erre a korszakra a
jellemz6, hiszen probaltak példaul a dohanyozasrol leszokni vagy éppen kevesebb kolesz-
terint és cukrot tartalmazoé ételeket fogyasztani.

Ez a magatartas a ’80-as évekre is atnyulik, ahol mar aktiv fogyasztorol beszélhetiink.
Itt aktiv egészségmegodrzo tevékenység figyelheté meg, mind a mozgas, mind pedig az
ételmindség/Osszetétel valasztas tekintetében.

Az 1990-es évektdl kezdddik a tudatos Ongydgyitas korszaka. Az emberek sajat maguk
probaljak orvosolni egészségiigyi problémaikat. Erdeklddés tapasztalhato az OTC készitmé-
nyek irant, az orvosok és gyogyszerészek sok esetben tanicsadoi szerepben jelennek meg.

Sokféleképpen lehet leirni a ma fogyasztojat. Beszélhetiink ,.kiszamithaté fogyaszto-
rol”, ,kiszamithatatlan fogyasztordl”, ,,valsagfogyasztordl” és ,,megokosodott fogyaszto-
rol”.7 A 2017-es fogyasztdi trendek kozott kiemelhetjiik az ,,okosember” trendjét, hiszen a
tamogatd mobileszk6zok megjelenésével egyre informaltabba valik a vasarld. S6t ez egy-
fajta belso igényként is megfogalmazodik, a fogyasztd maga is egyre tobb teriileten szeret-
ne tajékozottabba valni.®

Napjainkban a vevok jol informaltak, mobil eszk6zoket hasznalnak, felgyorsult életviteliik
kovetkeztében nagyobb stressznek vannak kitéve. A kornyezetei valtozasok kovetkeztében,
példaul az egyre novekvo szennyezOdés, a munkahely és lakohely kozotti ingazas miatti fe-
sziiltség, az allanddan fejlédo technoldgia folyamatos megfelelésre itéli a fogyasztot. Ez a
megvaltozott életstilus, élettér csokkenéshez, kevesebb mozgashoz, teljesitményndveld készit-
mények alkalmazasahoz, nem megfelel6 tdplalkozashoz vezet. Mindezek kovetkezménye tob-
bek kozott pszichologiai rendellenességekben is megnyilvanulhat, amely fejfijasban, allergia-
ban, gyakori megfazasban, emésztési rendellenességekben vagy éppen kronikus faradtsagban is
felszinre torhet. A fogyasztok ezeket a tiineteket legtdbbszor vény nélkiili gyogyszerekkel pro-
baljak orvosolni, amely az 6ngyogyszerezés egyre nagyobb mértékii elterjedéséhez vezet.” Az
utdbbi években késziilt kutatidsok szerint, az egészség, mint érték elvitathatatlanul fontos az
emberek szamara.'”™''> A mai fogyaszto informaltabbnak és fiiggetlenebbnek érzi magat, ezért
vonakodik a hagyomanyos, vényre felirt, kontrollalt folyamatoktol.

A vénynélkiili gyogyszerek kategoriaja sok esetben ugy boviil, hogy a vénykoteles ter-
mékek OTC kategoridba sorolodnak. Ennek mozgatorugojat érdemes az orvosok, a fo-
gyasztok és a kozegészségligy szempontjabol is vizsgalni. Az egészségpolitika szamara
kiadaskorlatozo6 technikat jelent, hiszen a nem vénykoteles termékek kiesnek az egészség-
biztosito altal tAmogatott a gyogyszerek hatalya alol. Az orvos szempontjabol az elsddle-
ges motivacid az, hogy mindenki szdmara elérhetové valik a készitmény. A mai fogyaszto
a korabbi generacioknal képzettebbnek tekinthetd, felkésziiltebbek és képesek a biztonsa-
gossag ¢és hatékonysag kritériumanak megfeleld készitmények koziil is tudatosan valogat-
ni. Ez a képzett fogyasztoi csoport egésziil ki az orvosokkal, akik a paciensekkel koopera-
cidban probalnak megoldast talalni a felmeriil problémakra. Raadasul a paciensek nem-
csak az orvosaikkal konzultalnak, de konyveket, magazinokat olvasnak, az interneten rake-
resnek, ha valami kivancsiva teszi 6ket, s6t a televizio képernydjérdl is informalddnak.

A gyogyszeriparban tevékenykedd cégek szamara 1j tendenciaként jelennek meg a piaci ki-
hivasokra reagalo, flexibilis és valtozékonysagot is integralni képes iileti modellek. A nyilt
innovacios modell kifejezés Henry Chesborough-tol szarmazik. Célja az volt, hogy megprobal-
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ja modellezni a tobb forrasbdl szarmazé tudas és technologia egyre szélesebb korli terjedését.
Chesborough miivében expilicit kifejtette, hogy a high-tech agazatok szamara a boldogulas
egyediili utja a nyilt innovacié."* A csokkend kutatas-fejlesztési hatékonysag és az egyre szigo-
rodo hatosagi ellendrzés kdvetkeztében, valamint a szabadalmi oltalom lejaratat kdvetden je-
lent6s bevételkiesést szenved el a gyogyszergyartod véllalat. fgy a cégek kezdik ujrafogalmazni
az innovacios lehetéségeket. Az OTC gyogyszertermékek estén 1) utakat nyit meg az orvos-
beteg kapcsolat. Amennyiben a diagnosztizalt betegség kezelésére hatékony a vény nélkiili
gyogyszer, akkor a gyogyitas intézményi szempontbol kevésbé koltséges, mint a hagyomanyos
— példaul meghatarozott infrastruktirahoz kotott — beavatkozas. S6t a kozvetlenebb orvos-
péciens kapcsolat révén személyre szabottabb kezelések valosulhatnak meg.'* Az orvosok
azonban ebben az esetben elsdsorban javaslattev) és tanacsado szerepet toltenek be, hiszen
kevésbé tudjak kontrollalni és monitorizalni a vénynélkiili termék szedését. Ahhoz, hogy ellen-
Orizhet6vé valjon a gyogyszeradagolas, rendszeresen konzultalnia kellene a paciensnek az
orvossal, ami az OTC termékek esetén nem jellemzo.

3. Fogyasztéi informacioéforrasok hatasa az OTC gyoégyszertermékek piacan

A fogyasztok orvosi ellatas igénybevétele tekintetében fragmentaltsag jellemzo. A fel-
merilé panaszaikra kiilonboz6 ellatast vesznek igénybe és igy kiilonféle gyogyszereket is
szedhetnek egyszerre, foként ha azokat vény nélkiil, sajat maguk is onkényesen megva-
laszthatjak. A készitmények mellék- és kolcsonhatasaval a laikus vasarlok nincsenek tisz-
taban és informaciohidny miatt az orvosok sem tudjak pontosan kontrollalni azt.

A vénynélkiili gyogyszerek piacan szamos eszkoz (direkt marketing, személyes értékesi-
tés, reklam stb.) all rendelkezésre annak érdekében, hogy elérjék a célcsoport tagjait (orvoso-
kat, gyogyszerészeket, fogyasztokat)."”” A fogyasztoi piac elérésének egyik leghatékonyabb
eszkoze az OTC piacon a nyomtatott és a sugarzott reklam. A vasarlas pillanatdban a legtobb
vevl a megszerzett tudas birtokaban dont a rendelkezésére 4116 informacioi alapjan.

A gyogyszeripar teriiletén a fogyasztonak szolo kozvetlen promocios tevékenység szamos
elényt és hatranyt rejt magaban. A legszamottevibb elényok kozé tartoznak a kovetkezok:''"'®

- Dontéshozatali hatalmat kap a fogyaszto, ami feltételezi azt, hogy a vevd racionalis
¢és pontos informaciodval rendelkezik arrél, hogy milyen tipust gyogyszeres kezelésre
van sziiksége.

- Sok péacienst korabban még nem is diagnosztizaltak, igy nincsenek tisztaban a
gyogyszerezéshez sziikséges pontos utmutatdssal. A promocid részleges informaciot
szolgaltat csupan, de segitségével elindulhatnak gyogyulas irdnyaba.

- A betegek szivesebben szednek vénykételes gyodgyszert.” A promoécid viszont fo-
lyamatosan emlékezteti a pacienseket arra, hogy a komplex kezelések hatékonysaga
multiplikativ eredménnyel jarhat.

- A reklamoknak edukacios szerepe is van.

- A fogyasztok a megszerzett informaciok alapjan gyakran komplex egészségiigyi ter-
vet allitanak 6ssze maguknak, amelyet sok estben ko6zosségi média oldalukon posz-
tolnak és megosztjak ismerdseikkel is. Mindez a rendszerszemlélet iranyaba hat.

- Az alacsonyabb tarsadalmi-gazdaségi statusszal rendelkez6k szdmara a tarsadalmi célu
promoécié 6sztonzéleg hat. igy konnyebben és nyiltabban tudnak beszélni egészségiigyi
problémaikrol, hiszen a rendszeres orvosi ellatés kiilondsen fontos szdmukra.
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Azonban a gyogyszergyarto ¢és értékesitd cégek kozvetleniil a fogyasztokat célzd pro-

mocios tevékenysége szamos negativ hatast is rejt magaban:

- A vevok gyakran félreértik, hogy a gyogyszert mely terapias teriiletre szanjak a gyar-
tok, ami a hasznalat szempontjabol zavar6 lehet. A téves informacié pedig szamos
karos kovetkezménnyel jarhat.

- A paciensek sokszor feleslegesnek tartjak az orvossal és/vagy gyogyszerésszel toltott
konzultacios 1d6t, hiszen a hirdetésbol megszerzett informaciot elegendének gondoljak.

- A reklamoknak arndvel6 hatasa Iehet.

- A promocidban megtalalhaté sziikkds informacid eredményeképpen a hatékonysag és
hatasossag valamint a kockazat észlelése kozotti hatarvonal eltolodhat a fogyaszto fe-
jében.

- A média altal kozvetitett tartalom téves dndiagndzishoz vezethet, hiszen a fogyasztok
nem szakértok, ezaltal nem tudnak megalapozott korképet felallitani.

- A promoci6 iizenetének tartalma a konkurenciaval szembeni eldnydkre fokuszal a
vasarlast gerjeszté hatas érdekében, amely sok esetben tulzott és/vagy helytelen
gyogyszerfogyasztasban realizalodik.

- A televizion, radion, nyomtatott médian, valamint az interneten keresztiil sugarzott
tartalom nem tartalmaz elég informaciot a mellékhatasok és egyéb kockazati ténye-
76k tekintetében.

- A hirdetések koltségesek, ezért altalaban a legljabb és legdragabb gyogyszerek all-
nak a promoécio kdzéppontjaban, igy sok esetben a hasonld hatéanyaggal rendelkezé
olcsobb megoldasokrol nem is értesiilnek a vasarlok.”!

Lathatd, hogy az OTC gyogyszerekkel kapcsolatos informacidszerzés, illetve a haszna-
lat k6zben megszerzett tapasztalatbdl levont megitélés jorészt a fogyaszton mulik.

Ezen tapasztalatok tiikkrében érdemes megvizsgalni az europai és hazai gyogyszeripari
helyzetet.

4. Az eurdpai és magyarorszagi vénynélkiili gyogyszerpiac rovid bemutatasa

Az eurdpai gyogyszerpiac helyzetét jol illusztralja az . dbra. Lathatd, hogy bar egyre
n6 az OTC termékek fogyasztoi elfogadottsdga, még mindig a vénykoteles termékek ural-
jak a gyogyszerforgalom donté hdnyadat.

A hazai piacon is szembetiing a vénykoteles termékek dominanciaja az eladott dobozok
aranyanak tekintetében, viszont az évek soran egy enyhe csokkenés is megfigyelhetd. Az
OTC piac ezzel parhuzamosan mérsékelt novekedést mutat, majd 2015-rdl, 2016-ra mini-
malis, 0,3 szdzalékos csokkenés tapasztalhato (2. abra).

A piaci viszonyok alakuldsara hatassal volt az is, hogy mintegy tiz éve lehetévé valt a
vénynélkiili gydgyszer gyogyszertaron kiviili, példaul hipermarketekben, szupermarketek-
ben, drogériakban torténd vasarolasa is. 2007-t0l a gyogyszer-gazdasagossagi (2006. évi
XCVIIL) torvény lehetdvé tette meghatarozott készitmények patikan kiviili forgalmazasat.
Ez a modositas szigort feltételekhez kototte a patikdn kiviili gydgyszerforgalmazast, tob-
bek kozott rogzitette, hogy patikan kivill az a gyogyszer forgalmazhato, amely a gyogy-
szertarban orvosi rendelvény nélkiil is kiadhato és alkalmazasat megel6zden az dndiagno-
zis egyértelmiien felallithato, tévedés valdszintitlen, vagy nem jar stlyos egészségiigyi
kovetkezményekkel, valamint a mellékhatéas, kolcsonhatas még jelentésebb mértékii tul-
adagolas esetén sem nagy. Ebbe a korbe tartoznak példaul egyes laz-, és fajdalomesillapitok,
orr-, és szemcseppek, vitaminok, savlekotok, koptetok és gyulladascsokkentok. A bevezetés
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évében 407 gyogyszer kapott engedélyt gyogyszertaron kiviili forgalmazasra, jelenleg 603
termék kaphatd olyan iizletben, amely ezen tevékenység végzésére meghatarozott kiilon
engedéllyel rendelkezik. Osszességében elmondhatd, hogy a teljes patikan kiviili havi
gyogyszerforgalom 50—70 millié forintra rug és a forgalom lasst {itemben évrdl évre csok-

ken, vagy stagnal. 2017 els6 hat honapjaban 3,7 szizalékkal maradt el az el6z6 évit6l.>

1. abra: Vényes (Rx) és vénynélkiili (OTC) gyogyszerek forgalma az eurépai piacon
2012-2016 kozott (Mrd Euro)

Figure 1.: Turnover of prescription (Rx) and non-prescription (OTC) drugs on
the European market between 2012 and 2016 (billion Euro)
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Forras: Feller Antal (2017): A hazai vénynélkili gydgyszerpiac gyogyszer-kereskedelmi
vonatkozasai. Hogyan hat a reklam az OTC termékek forgalmara? Gyogyszerészet,
gyogyszerellatas kulcskérdései konferencia, Budapest, 2017. februar 24-25.

2, dbra: Magyarorszagi maganpatikai piac doboz forgalmanak megoszlasa a kiadhatosag
szerint 2007-2016 kozott (%)

Figure 2.: Percentage of turnover of sold boxes in private pharmacies in Hungary between
2007 and 2016 (%)
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5. Primer kutatas a fogyasztoi informacioforrasokrél a vénynélkiili
gyogyszerek piacan

A korabbiakban targyaltak arra motivaltak, hogy mélyebben megvizsgaljam a hazai
OTC piacot. Primer kutatdsom fokuszaban a gyogyszerészek és vénynélkiili gyogyszert
fogyasztok alltak. Kivancsi voltam, hogy a megkérdezettek miként viszonyulnak az OTC
termékekhez és az informacidszerzés mely formait preferaljak €s tartjak hatékonynak.

Kétféle modszert alkalmaztam annak érdekében, hogy minél teljesebb képet kaphassak
az agazatrol. Kérddives megkérdezést végeztem 2017. januar 17.—februar 24. kozott. A
felmérés online tortént, 739 személy toltotte ki a kérddivet. A vizsgalat nem reprezentativ,
az eredményeket korlatozottan lehet altalanositani, de a nagyszamu megkérdezés kovetkez-
tében lehetévé valt az adatok érdemi elemzése és mindségi kovetkeztetések levonasa. A
szakért6i oldal véleményét is érdekesnek tartottam, ezért 6 darab mélyinterjit készitettem
vezetd gyogyszerészekkel 2017. februar 6-22. kozott. Interjialanyaim févarosban, megye-
székhelyen és varosban miikodo franchise, illetve csaladi patikakban dolgoznak. A meg-
kérdezett gyogyszerészeket nem nevezem néven, az altaluk idézett mondatokat monogram-
juk feltiintetésével jelolom.

A mintaban a nék dominaltak, a valaszadok 72%-a volt nd. A korcsoportok eloszlasa 14
és 80 év kozott viszonylag egyenletesnek mondhatd. A minta 15%-a rendelkezik allando
lakohellyel Budapesten, 43%-a megyeszékhelyen és 30%-a varosban lakik.

A 739 valaszadonak 93,6%-a vasarol vény nélkiili gyogyszerkészitményt, igy a kovet-
kezbkben kizarolag 692 személy valaszat fogom értékelni.

A megkérdezettek 87,1%-a vasarol gyogyszertarban és alig 2,3 szazalékuk online
(3. abra). A drogériaban torténé vasarlas varakozasaimhoz képest hangstlyosabb értéket
kapott. Ennek oka az lehet, hogy ott rovid id6 alatt, gyorsan be tudjak szerezni a sziikséges
termékeket. A szakértok elmondasa alapjan ,,a drogéridk nagyobb kedvezményeket tudnak
biztositani, mint a patikak” (K. A.) Az online vasarlas szamos veszélyt rejthet magaban. A
vevok nem tekinthetdk szakértdknek, igy ,,nincsenek tisztaban a gyogyszerek karos mellék-,
illetve kolcsonhatasaval” (H. Z.). Hiper- és szupermarketekben alig vasarolnak OTC ter-
meékeket, ,,ott foként az étrendkiegészitok dominalnak™ (N. Z.).

3. abra: OTC gyogyszertermékek vasarlasanak helyszine
Figure 3.: Place of buying pharmaceutical product
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A vasarlok altal hasznalt informacioforrasok vizsgalata kiilondsen érdekes eredményt
hozott (4. dbra). A legfobb informacioforrasnak a gyogyszerész tekinthetd, azonban kdz-
vetleniil utana a televizié hirdetés kovetkezik. Ez 6sszességében nem is olyan meglepd, ha
tudjuk, hogy 2015-ben 18 milliard forintot koltsttek a gydgyszergyartok hirdetésekre.” Az
orvosok csupan az ismerdsok (csaladtag, barat) utan kovetkeznek. Megdobbentd volt sza-
momra, hogy az egészségiigyi szaklapok és az azokban megjelend hirdetések jelentdsége a
nyomtatott és online hirdetések utan sorolodott. Az egészségiligyi magazinokat és az abban
megjelend hirdetéseket az altalam megkérdezettek viszonylag ritkan tekintik hiteles infor-
macioforrasnak.

4. abra: Fébb informaciéforrasok az OTC termékek vasarlasa soran (6 fokozatu Likert-skalan)
Figure 4.: Main information sources when choosing an OTC drug (using a 6 grade scale)
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Forras: sajat szerkesztés

Kivancsi voltam, hogy mennyire biznak a valaszadok ezekben az informaciéforrasok-
ban. Az 5. dbran lathatd, hogy az orvos és a gyodgyszerész szavat hitelesnek tekintik a va-
laszadok, mégis az orvos az alkalmazott informacidforrasok esetén csak a negyedik helyre
szorult. A televizid hirdetésbe vetett bizalom nagyon alacsony értéket kapott, pedig az
informacidforrasok kozott a masodik helyen szerepelt. Ennek oka abban rejlik, hogy a
tévéhirdetés tomegekhez jut el, mégis megkérddjelezik az abbdl eredd tdjékoztatas hitel
térdemld voltat.
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5. abra: Bizalom az informaciéforrasokban a vény nélkiili gyogyszerek vasarlasa soran
(6 fokozatu Likert-skalan)

Figure 5.: Trust in information sources during the buying of non-prescriptive drugs
(using a 6 grade scale)
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6. Osszefoglalas

Az er6s6d6 konkurenciahare, az egyre novekvo kutatas-fejlesztési nyomas, valamint az
0j piaci jelenségek — példaul életstilus gyogyszerek, egészségmegdrzd készitmények —
hatasara egyre fontosabba valt a fogyasztoi sziikségletekre torténd fokuszalas a gydgyszer-
piacon. A kozvetleniil a vevoket célzo, vénynélkiili gydgyszereket hirdetd promociok sza-
mos eldnyt jelentenek a fogyasztok szamara, tdjékoztatjak a vasarlot az egészségligyi prob-
1émakrdl, az adott terapids teriileten alkalmazhat6 kezelési lehetdségekrdl, a legujabb orvo-
si eredményekrdl. A mai vasarld tudatos és sajat maga valasztja meg azokat az OTC ter-
mékeket, amelyekre tigy érzi, hogy sziiksége van. A fogyasztdi motivaciok mogott kettds
cél huzddik meg, egyrészt az egészség megdrzése (megeldzes), masrészt a betegség lekiiz-
dése. Az informacioforrasok tekintetében szamos lehet6ség all a vasarlok rendelkezésére,
mégis az expediald gyogyszerészektdl kapott tajékoztatds, valamint a televizid hirdetések
kertiltek vezetd helyre a befolyasolas tekintetében felallitott rangsorban. Ez az eredmény
azért érdekes, mert a vizsgalt informacioforrdsokba vetett bizalom nem tiikr6zi az elobbi
megitélési sorrendet.
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