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A TEMAVALASZTAS HATTERE

Az innovéci6 a piaci siker egyik legjelentésebb tényezdje. Az innovacio €s a
technikai/technologiai haladas 0sztonzése aktiv része az emberi természetnek és a
gazdasagi fejlodésnek. Az egyre kiélezettebb piaci verseny Ujabb és jabb kihivasok elé
allitja a cégeket. Ebben a kiizdelemben valo helytallasnak egyik legjelentosebb eszkoze
az innovacio. Az innovacio olyan komplex folyamat, amely soran egy taldlméany el6szor
jelenik meg a piacon konkrét termékként, szolgaltatasként, termelési folyamatként, vagy
vezetési technologiaként. A versenyeldny hosszu tavh fenntartasdhoz elengedhetetlen az
innovacios tevékenység folyamatossaganak biztositasa.

Egyre tobb vallalat dont ugy, hogy nem sajat maga fejleszti ki a miitkédésehez
sziikséges szaktudast. Ennek oka egyrészt a technoldgiai valtozas gyorsuld mértéke és
komplexitdsa, masrészt, hogy az 0j technologiak kovetkeztében egyre tobb informaciod
megszerzésére nyilik lehetdség. Az informdciok egy része piaci Uton is beszerezhetd,
azonban bizonyos ismeretanyagot nem lehet ilyen modon elsajatitani. A vallalat
szaktudasa jorészt kollektiv és hallgatdlagos vagy vallalat-specifikus, amelyet nagyon
nehezen lehet mas szervezetnek pontosan és teljes mértékben atadni. Szoros innovacios
egylittmiikddés révén a specifikus szaktudas is transzferabilissa valik és a kooperalo
cégek kozosen tudjak hasznositani azt. Egy masik vallalat szaktuddsanak kiaknazasahoz
megfeleld belsé kompetencidkkal, vagyis hatékony abszorpcioés kapacitassal kell

rendelkezni.

Az elmult évtizedben a vallalatok kozotti egyittmiikodési megallapodasok szama
vilagszerte sokszorosdara emelkedett (Gomes-Casseres 2004). Az egyiittmikddések
szamanak ¢és relevancidjanak novekedéséhez szamos tényez0 hozzajarul (Contractor és
Lorange 1988a,b, Hagedoorn és Schakenraad 1989, Root 1988), igy példaul:

* apiacok nemzetkozivé valasa,

» a technologiai fejlédés ilitemének felgyorsulasa, novekvd komplexitasa ¢és
fokozott bizonytalansaga,

= azegyre novekvo kutatas-fejlesztési koltségek,

* a nagyvallalatok azon torekvése, hogy a technologia teljes spektrumat minél

inkabb befolyasuk ala vonjak.



Elkiilonithetd kemény (hard) - elére meghatarozott, a partnerek altal elfogadott célra
Osszpontositd, gyakran szerzOdésekkel aldtdmasztott egyiittmiikodés - és lagy (soft)
tipusu - informalisabb, foként hallgatdlagos tudason alapuld - kollaboréci6 (Litter, et al.
1998). A vallalatkozi egyiittmikodés 1étrejottéhez elengedhetetlen, hogy mindkét fél
olyan egymast kiegészitd erdforrasokkal - példaul hallgatolagos (tacit) tudassal, know-
how-val - rendelkezzen, amelyek a klasszikus piaci tranzakciok soran nem
megszerezhetdek.

Az iizleti kapcsolatok, foként a hosszu tavu iizleti kapcsolatok ,,biztonsagot,
bizalmat és bizonyossagot” jelentenek a sziikséges eroforrdasok megszerzése és
biztositasa szempontjabol (Wimmer ¢s Mandjak 2003, 7. oldal). Ez mindkét fél szamara
értéket jelent és noveli a kapcesolat nyereségességét (Lanyi 2001, Veres, Lanyi, Mandjak
2001).

A hosszu tavl szerzddéses kapcsolatok szituativ €s altalanos elemeket is magukban
foglalnak. Az eldbbi a szerzddésekre vonatkozo specifikus normdkat és szabalyokat
jeloli. A bizalom a partnerek kozott kialakult szolidaritdst erdsiti, példaul arra
vonatkozoan, hogy megérzik a jelenlegi egylittmiikddési struktarat és a jovoben is aktiv
kooperaciora fognak torekedni (Macneil 1981). A bizalom még azt is sejteti, hogy a
felek kolcsondsen, a masik érdekeinek figyelembe vételével (Dwyer, Schurr és Oh
1987, Kaufmann és Stern 1988), a reciprocitds elvén (Leblebici 1985, van de Ven és
Walker 1984), ¢és igazsdgos mddon (Frazier 1983) végzik tevékenységiiket. SOt a
bizalom a méltanyos eljarasmodot (Eccles 1985) és a tranzakciok kiszdmithatosagat

(Butler 1991, Gabarro 1978) is magaban foglalja.

A kooperacio kovetkeztében hozzaférhetnek a partnerek a masik fél adltal
felhalmozott tuddasanyag olyan momentumaihoz is, amelyekhez a hagyomanyos
értelemben vett - tranzakcidorientalt - piaci kapcsolatok révén nem jutnanak hozza. gy
azok a vallalatok, amelyek kordbban korlatozott eréforrasaik és képességeik révén nem
tudtak innovacidt végrehajtani, az egyiittmikodés kovetkeztében hazon beliili
fejlesztésekre is képessé valnak. Az innovacids egylittmiikodés révén a cégek egyiitt
Iéphetnek fel a piacon, igy piaci erejiik is ndvekedhet.

A vallalati innovacios egyiittmiikodes ket vagy tobb cég kooperacioja, amelyek
valamilyen konkrét kutatas-fejlesztési vagy annak eredményéhez kapcsolodo piaci cél
elérése erdekében lépnek kapcsolatba egymassal. Az egyittmikodés révén a cégek

javitjak stratégiai poziciojukat a piacon, hiszen er6forrasaik egymast kiegészitve



novelik a partnerek hatékonysagat, igy csokkenthetové valnak a koltségek ¢és
kockazatok. Az innovacié egyrészt a vallalat kiilonbozd egységei kozotti, masrészt
pedig a belsd eréforrasok és az innovacios inputok interakcidjaként foghato fel (Iansiti
¢és Clark 1994).

Camagni (1991) megallapitja, hogy az innovacios halozat kialakitasanak legfobb érve a
vallalaton kiviili er6forrasok, ,.energiak” és know-how-k megszerzése. A formalizalt
kapcsolatrendszeren keresztiil a cég potldlagos eszkdzokhoz jut, amelyek segitségével
talpon tud maradni a kiélezett gazdasagi és technologiai versenyben. Szerinte a
vallalaton beliili er6forrasok nem elegenddek a kitlizott célok eléréséhez és ez foként a
gyors gazdasagi ¢és technologiai valtdsok iddszakdban igaz. A ,halozati elény”
(Camagni 1991, 5. oldal) abbdl ered, hogy az egyiittmiikodés révén megnd a kutatas-
fejlesztés (K+F), a termelés és a piaci tevékenység hatékonysaga, és lehetdség nyilik a

vallalatok know-how-beli szinergidinak kiaknazasara.

A gyogyszeriparban a kutatds-fejlesztési tevékenység Osszetett és idoigényes
folyamat, amely sordn rengeteg kihivassal kell szembenéznilik a gyogyszergyartd
vallalatoknak, hiszen egy-egy 0j készitmény kifejlesztésének szinte minden szakasza
magaban rejti a tévedés lehetdségét. Egy origindlis gyogyszer forgalomba hozatala 10-
15 évet is igénybe vehet, az otlettdl, a kémiai szintézisen, a farmakologiai, toxikologiai
¢s klinikai vizsgalatokon keresztil a marketing tevékenységig, beleértve a
mindségelemzést, mindségbiztositast €s a szabadalmi védelmet is (Borsi et al. 2004,
Szalkai 2006). A kutatds folyamata azonban nem csak iddigényes, de jelentds
financialis terheket is 16 az innovativ gydgyszergyartokra. Iparagi becslések szerint 600
millidé eurdt vagy ennél magasabb Osszeget is kitehet egy 0j termék kifejlesztésének
koltsége. Mindez hiien tiikr6zi, hogy mekkora kihivasokkal kell szembenézniik a
gyogyszergyaraknak (http://www.solvaypharma.hu/1-4.html). Ezért is gondoltam arra,
hogy ez lehet az az ipardg, ahol az innovacids egyiittmiikodés szama ¢€s intenzitasa

kiemelkedden magas, ezért valasztottam kutatdsom targyanak.



A KUTATAS CELKITUZESEI

Vizsgalatomban a hazai gydgyszeripart elemzem abbol a szempontbo6l, hogy a
vallalati egyiittmiikodés milyen hatdst gyakorol az innovdcio sikerességére. Azért ezt az
iparadgat vizsgalom, mert a mintegy szaz éves gyogyszeripar egyike a magyar ipar
leginnovativabb ¢s legversenyképesebb agazatdnak, s6t a gydgyszeripar arbevétel-
aranyos K+F raforditasa jelentdsen meghaladja a tobbi ipardg atlagat (Copint Datorg
2004). Egyébként az iizleti szféra K+F tevékenységének 40 szazalékat, st a teljes
feldolgozoipar kutatas-fejlesztési raforditdsainak 51,8 szdzalékat a gyogyszeripar
teljesiti. Ez abszolut értékben kifejezve a Magyarorszagi Gyogyszergyartok Orszagos
Szovetsége szerint - sajat tagvallalatai viszonylatdban - 2005-ben 34 milliard forint.
Mivel az OECD kimutatasa szerint 2005-ben a ,,vegyianyag, vegyitermék gyartasi ag”
teljes K+F raforditdsa 38 millidrd forint, igy annak tulnyomd tobbségét, kozel 90
szazalékat a gyogyszeripari kutatas-fejlesztés teszi ki (Buzas L. 2006). Mindez hiien
tiikrozi, hogy a gyogyszeriparban kiemelt hangsulyt és szerepet kap az innovacio, ezért

is valasztom elemzésem targyanak.

Kutatasom célja az, hogy feltarjam a vallalatok kozotti egyiittmiitkodések soran
érvényesiilo tényezoket, amelyek hatdst gyakorolnak az innovdcio sikerességere. Ezeket
szeretném rendszerezni és egy olyan modellt létrehozni, amely kénnyen datlathatova teszi
a gyogyszeripari cégek kozotti egyiittmiikédések hatasat az innovdciora.

A vizsgalat sordn torekszem arra, hogy felfedjek olyan - az elébb elmondottakon
tulmutato - jellemzoket, amelyekkel a gyogyszeripar két 4ga még karakterisztikusabban
elkiilonithetd. Ezen feliil szandékomban all, hogy egységes képet alkossak az iparagrol
az innovacios tevékenység tekintetében és kiemeljem azokat az altalanos jellemzdket,
amelyekkel a gyogyszeripari innovécid determinisztikusan elkiiloniil mas 4agazat
innovacios tevékenységétol. Fel szeretném tarni, hogy az innovacios egylittmiikddés -
¢s azon belill is a vallalatok kozotti kooperacid - milyen jelentds szerepet képvisel az
eredményesség tekintetében.

Kutatdsom kiemelt célja tehat az, hogy felfedjem azokat a kulcsfontossagu tényezdket
(sikertényezdket), amelyek kiemelt szerepet jatszanak az innovacié eredményessége

szempontjabol a vallalati egyiittmiikodés soran.



Eldzetesen néhany alapfeltevést fogalmazok meg, amelyeket a kérddivre adott valaszok

¢s az interjuk soran kapott feleletek segitségével fogok elfogadni vagy elvetni.

H1: A kutatas-fejlesztés profili gyogyszeripari vallalatok féként alapkutatast végeznek

¢s esetlikben hattérbe szorul az alkalmazott kutatas, valamint a kisérleti fejlesztés.

H2: Az er6s piaci pozicidval rendelkezd vallalatok esetén intenzivebb az
egylittmiikddés az innovacids folyamat kezdeti szakaszaiban (0j oOtletek generdlasa és

koncepciodfejlesztés soran) a partnerrel.

H3: A hazai gyartébazisu gyodgyszeripari cégek a piaci sikeresség (nyereségesség €s

piaci részesedés) érdekében 1épnek egylittmitkddésre egymassal.

H4: Innovaciés folyamatuk hatékonyabba tétele (a kutatis-fejlesztés €s/vagy a piaci
bevezetés folyamatdnak mindsége, gyorsasaga €s koltségének csokkentése) érdekében
kooperalnak egymaéssal a hazai gyartobazissal nem rendelkezd gydgyszeripari

vallalatok.

A KUTATAS MODSZERTANA

A kutatas eszkozeként két alapvetd technikara tdmaszkodtam. Egyrészt
strukturalt kérddivet, madsrészt mélyinterji vazlatot alkalmaztam. A kérddivben
varidltam a kérdések tipusait, hiszen mind nyilt, mind pedig zart kérdések
megtalalhatok. A zart kérdéseknél foként Likert skalat, alternativ valaszlehetdségek
skalajat és szemantikai skalat alkalmaztam. A mélyinterji sordn gy iranyitottam a
beszélgetést, hogy feltdirhassam a megkérdezettek motivacioit, személyes véleményiiket
az adott kérdéskorrel kapcsolatban. A kérddiv kitdltésénél mindig jelen voltam, hiszen a
téma bizalmi jellegébdl adodoan a kérddivet kitoltd alanyok igényt tartottak a kérdezod

személyes jelenlétére.

A minta Osszetételét szakértok segitségével, a Magyar Gyogyszergyartok

Orszagos Szovetségének igazgatdjaval, Dr. Buzas Laszloval, a Magyar Biotechnoldgiai



Szovetség elnokével, ifj. Duda Erndvel, az Innovativ Gyogyszergyartok Egyesiiletének
elndkével, Dr. Székely Krisztindval torténd konzultacid alapjan valasztottuk ki. A
Magyar Gyogyszergyartok Orszdgos Szovetségének, az Magyar Biotechnologiai
Szovetségnek, illetve az Innovativ Gyogyszergyartok Egyesiiletének 0sszes olyan tagjat
bevontam a vizsgalatba, amelyek hazankban kutatds-fejlesztési tevékenységet vagy
klinikai kutatast végeznek. Az elébb emlitetteken kiviil vizsgaltam azokat a cégeket is,
amelyek a KSH-ndl gyogyszergyartoként voltak nyilvantartva, viszont az OGYI
gyogyszergyartasi engedéllyel rendelkezok listdjan nem szerepeltek (példaul veteriner
cégek, illetve gyogyhatasu készitmények gyartoi). Ebben a tekintetben tehat a 103
vallalatbol all6 minta teljesnek tekinthet6. Ezt a 103 céget két nagy kategoriara
osztottam, a hazai gyartobazissal rendelkezd és a hazai gyartobazissal nem rendelkezd
cégekre. 76 vallalat keriilt a hazai gyartokapacitassal rendelkezé gazdalkodd egységek
¢€s 27 a hazai gyartobazissal nem rendelkezd vallalatok kozé. Azért kell ezt a szeparaciot
elvégezni, mert az innovacids tevékenyseég teljesen masra iranyul a két kategdridban.
Amig a hazai gyartdbazissal nem rendelkezd cégek foként klinikai vizsgélatokat és
posztmarketing tevékenységet végeznek, addig a magyarorszadgi gyartokapacitassal

rendelkez6 cégek innovacios tevékenysége sokkal kiterjedtebb.

Az empirikus adatgytijtést 2006. januar és 2007. februar kozotti idészakban
végeztem. A mintdban szerepld vallalatok kutatas-fejlesztésért feleldés vezetdivel
(vallalattipustol és vallalatmérettdl filiggden, igazgatdival, ligyvezetd igazgatdival,
kutatas-fejlesztési igazgatojaval, vagy tulajdonosaival) toltettem ki a kérddivet és az
innovacios egylittmiikodés motivald tényezdit a mélyinterjis technika segitségével
tartam fel.

A megszerzett informaciot Excel formatumra hoztam, amelyet az SPSS 14.0 statisztikai
elemzd program inputjaként hasznaltam. Az SPSS 14.0 szoftver nyujtott segitséget
mindennemii ~ statisztikai  analizis  elvégzéséhez, legyen az faktoranalizis,

klaszteranalizis, leird statisztika vagy éppen korrelacio-elemzés.



A DISSZERTACIO FELEPITESE

Disszertaciom két nagy részre oszthatd. A dolgozat elsé felében szakirodalom
kutatast végzek az innovacid és a vallalati egylittmiikodés témakorében. A disszertacid
masodik részében pedig az empirikus kutatdsom eredményét ismertetem a véallalati
egylittmiikédések innovacidora gyakorolt hatasarél. A  kovetkezOkben pedig

fejezetenként is felvazolom a disszertacio felépitését.

Disszertaciom elso fejezetét az innovacid meghatarozasaval inditom. Az
innovacid legalapvetébb meghatarozdsa Schumpetertdl (1911, 1935) szarmazik. Az
innovacidt Schumpetert kdvetden is sok szerzé probalta definidlni. E meghatarozasok
sokféleséget mutatnak, mégis egy kozOs pontot lehet talalni benniik: az wujdonsdg
koncepciojat mindegyik magaban hordozza (Papanek 1997, Rekettye 2003).

Az innovacid-kutatdsban legismertebb szerzOk definicidinak attekintése utdn sajat
magam is alkottam egy innovacid definiciot: az innovdacio olyan komplex folyamat,
amely soran egy talalmany elészor jelenik meg a piacon konkrét termékkent,

szolgaltataskent, termelési illetve vallalatvezetési (szervezési) folyamatként.

Ezt kovetden ratérek az innovacio eltérd elvek szerinti osztdlyozdsdra. Zaltman,
Duncan, Holbeck (1973) vezetdé szerepet jatszanak, és jol attekinthetéen, harom
megkozelitésben osztalyozzak az innovacidval foglalkozd kutatdk nézeteit. (A szerzok
altal meghatarozott eredeti csoportositast disszertdciomban tovabbi kutatok elméletével
is bévitem). Zaltman, Duncan, Holbeck (1973) szerint 1étezik:

» rendszerszemléletii megkdzelités,

= innovacid forrasa szerinti klasszifikacio,

* innovacio eredménye vagy hatdsa szerinti osztalyozas.

Az innovaciés modellek fejlédési tendencidjat is részletesen elemzem. Az utdbbi
években szamos olyan torekvés sziiletett, amelyek megprobaltak felvazolni az
innovéacios folyamat elméleti modelljét. A cél a folyamatok mélyebb megértése volt,
hogy megbizhatobb alapot szolgéltasson az iranyelvek megfogalmazasdhoz” (Kline és

Rosenberg 1986, 285. oldal).



A masodik vilaghaborti utan altaldnosan elfogadott volt az innovacid ugynevezett
linearis modellje, amely az innovaciot elkiiloniilt, egymast kovetd tevékenységek
sorozatanak tekinti. A linearis modellek technologia-vezérelt ¢€s igényvezérelt
megkozelitését felvaltotta az interaktiv modell, ahol a folyamatok szdmos olyan
funkcionalisan elkiiloniild, de egymast kolcsondsen befolyasolod fiiggetlen szakaszra
bonthatok, amelyek logikai sorrendje nem tdrvényszerlien meghatarozott. Tehat az
innovacio altalanos modellje kommunikacios utak komplex halozatara épiil és a
tevékenységek kozott folyamatos interaktiv kapcsolat van. A rendszerintegracios ¢€s
halézati (RIH) modell Rothwell (1992) nevéhez fiizédik és 2000-ben Niinen és Saarinen
(2000) fejlesztette tovabb. A RIH modell nemcsak az egyes funkcionalis egységek
kozotti kapcsolatot vizsgalja, hanem a véllalaton kiviili intézmények és személyek
kozotti halozatokat is elemzés ald vonja. A RIH modell a kordbbiaknal Osszetettebb
megkozelitést tiikkroz. Elemzi az innovacio kulcsszerepldit, a vevOkapcsolatokat, a
vallalati hal6zatokat, a kiilonboz6 vallalati stratégidkat (példaul a technologia-, termék-,

termelési stratégidkat) és a vallalat kornyezetét.

Attekintést adok a vallalaton beliili innovacios folyamatok fejlédésérél is és
megprobalok atfogd képet adni az innovécids folyamatrél az i1d6 mulésanak
fiiggvényében. Igy lehetévé valik, hogy ravilagitsak arra, hogy a siker ¢és
kudarctényezdk a szerzdk altal felallitott kiilonbozd struktarak szerint hogyan valtoznak

(Saren 1984).

Az elso fejezet zardakkordjaként az innovacio szaktudassal és technoldgiai kdrnyezettel
vald Osszefliggését elemzem. A vallalat szaktudasa jorészt kollektiv és hallgatolagos
vagy vallalat-specifikus, amelyet nagyon nehezen lehet mas szervezetnek pontosan ¢€s
teljes mértékben atadni. A szaktudas hallgatdlagos jellemzdje biztositja, hogy a
tudomanyos szakismeret nem lehet minden esetben altalanos és mindenki szaméra
elérhetd. Szoros kutatds-fejlesztési egylittmiikddés révén a specifikus szaktudas is

transzferabilissa valik és a kooperal6 cégek kozosen tudjak hasznositani azt.

A disszertacio masodik fejezetében a véllalati egyiittmiikodéseket elemzem.
Kiilon figyelmet forditok a hosszua tavu piaci kapcsolatok Iényegének elemzésére, illetve
a vallalati egyiittmiikodési formakra. Mivel a cégek a koltségek csokkentésére, a

rugalmas vallalati szervezet kialakitdsara, valamint a hosszi tava versenyelOny
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megszerzésére torekednek és a vallalatok eréforrdsai sokszor elégtelennek bizonyulnak
a versenyeldny megszerzéséhez ¢és/vagy megtartdsdhoz, ezért mas vallalatokkal
kialakitott egylittmiikddés révén probaljak biztositani azt (Powell 1990).

,»A haldzat az egymast kiegészitd eszkozok hasznositasa végett, a piacon, meghatarozott
partnerrel kialakitott, vallalatkdzi kapcsolatok 6sszessége (Freeman 1991, 502. oldal).
Atfogé definiciot ad Seufert et al. (1999), aki tigy latja, hogy a halézatot személyek,
csoportok, és szervezetek Osszessége kozott lehet értelmezni. A kialakult kapcsolatokat
pedig tartalmuk (példaul termékek, szolgaltatdsok vagy informacio), formajuk (példaul
a kapcsolat idétartamanak hossza, a viszony szorossdga) és intenzitasuk (példaul a
kommunikécid, vagy az interakcid gyakorisaga) szerint lehet kategorizalni (Seufert et
al. 1999). Ebbdl az kovetkezik, hogy a haldzatot altalaban tobb szempontbdl (az el6bb

felsoroltak kombinaciojaként) komplexen lehet elemezni.

Az egyiittmitkodes révén a vallalatok fokozhatjak erdsségeiket és minimalizalhatjak - a
tobbiek segitségével - gyengeségeiket, igy a tarsulo felek egyiittesen hosszu tavi
versenyelényre tehetnek szert (Contractor és Lorange 1988a,b). Igy a kooperald
vallalatok megprobaljak minimalizalni az opportunista magatartast és a hangsulyt a
bizalom ¢és a jo hirnév jelentdségére helyezik (Killing 1983, Buckley ¢és Casson 1988).
A ,,halozati elény” (Camagni 1991, 5. oldal) abbol ered, hogy az egylittmiikodés révén
megnd a K+F, a termelés és a piaci tevékenység hatékonysaga, és lehetdség nyilik a

vallalatok know-how-beli szinergidinak kiaknazasara.

A kapcsolati marketing célja az, hogy Ilétrehozza, tovdbbfejlessze és a piaci
koriilmények kozott mitkédoképessé tegye a hosszu tavu iigyfélkapcsolatokat, ugy, hogy
a résztvevo felek céljai megvalosuljanak. Ezt a kolesonds interakcidokon keresztiil,
korrekt viselkedéssel lehet megvalodsitani (Gronroos 1989). Amennyiben a kapcsolati
marketing szervezeti strukturdval vald kapcsolatit elemezziik, akkor elmondhatjuk,
hogy a kapcsolati marketing egy virtudlis halézat formajaban miikodd szervezet

marketing megnyilvanuldsa (Gummesson 2002).

A bizalom a sikeres kapcsolat kialakulasanak egyik fontos kévetelménye. A bizalom és
elkotelezettség kiilonb6zd tényezdk kombinacidjaként alakul ki és marad fenn hosszabb
tavon (Little, Marandi 2005). Ezen tényezok kozé tartozik példaul az tigyfélkozpontu

gondolkodasmdd, az iigyféllel valo megfeleld torddés, probléma esetén helyreallitd
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mechanizmusok alkalmazésa, az informacié megfeleld kezelése, az erdviszonyok
kiegyenlitése, az opportunista viselkedés elkeriilése, az igéretek betartdsa, a megosztott

értékek elotérbe helyezése €s a rendszerszemlélet.

Kutatasok  igazoljak, hogy az innovdcios vdllalati egyiittmiikodés  formai
kategorizalhatok. Az osztélyozést eltérd rendezd elvek szerint lehet végrehajtani. Auster
(1987) a wvallalati kapcsolatokat harom nagy csoportra osztja. Megkiilonboztet
technologia transzfert és/vagy technologia cserét, K+F egylittmiikodést valamint
vegyesvallalatot. Chesnais (1988) a vallalatkdzi egyiittmiikodési megallapodasok
taxondmidjat mutatja be, amelyre a kormanyzati érdekek, a technoldgia, a
tOkesziikséglet és az iparagi struktiira gyakorol hatédst. Ezzel szemben Harrigan (1985) a
tulajdonlas ¢és az ellendrzés foka szerinti kategorizalast alkalmazza. Mig Contractor és
Lorange (1988a,b) az egyiittmiikodési megallapodasokat tartomanyuk (azaz kitlizott
céljuk ¢és foldrajzi dimenzidjuk) szerint csoportositja. Hagedoorn (1989) a korabbi
klasszifikaciokat 6tvozve a partnerkapcsolatra 1épd vallalatok kozotti fliggdségi viszony
szerinti csoportositast alkalmazza, sot kifejezetten a technoldgiatranszfer, a technologia-
megosztas, a kutatas-fejlesztési egylittmiikodés, altalanosan fogalmazva az innovacio-
centrikus kooperaciéra terjeszti ki vizsgalatat. Az innovacié-orientalt megkdzelités
szempontjabol a  vdllalatkdzi  egyiittmiikodési formak egyik legarnyaltabb
kategorizalasat Hagedoorn (1990) adja. Megkiilonboztet: vegyesvallalatot (illetve
kutatasra szakosodott nagyvallalatot), K+F megallapodast, technoldégiacserére iranyuld
megegyezést, kozvetlen tokeberuhazast, megrendeld-beszallitd kapcsolatot és egyiranyu
technologia-aramlést.

Mindegyik egyiittmiikddési forma hatast gyakorol az alkalmazott technologidra illetve
annak vallalatok kozotti megosztasara, a szervezeti strukturara, a tarsuld partnerek

gazdasagi helyzetére €s a partnerek innovacids képességére (Hagedoorn 1990).

A disszertaciom kovetkezo fejezetei empirikus adatgyiijtést ¢s adatfeldolgozast
tartalmaznak, amelyben a vallalati egylittmiikodések innovaciéra gyakorolt hatasat
elemzem a hazai gyogyszeriparban. El6szor a kutatds céljat és modszertanat ismertetem,
majd ratérek a magyarorszagi gyogyszeripar torténetének attekintésére.

A rendszervaltast kovetden, a piacnyitds utan szamos hazai gyartobazissal nem
rendelkezd cég jelent meg a magyarorszagi piacon, amely komoly kihivast jelentett a

tradicionalis magyar gyogyszergyartok szamara. A verseny még ¢lesebbé valt, amiota a
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biotechnologiai ipardg képviseldi is aktiv szereploként léptek fel a hazai piacon.
Mindebbdl az kovetkezik, hogy az ipardg vizsgalata sordn két elkiiloniilt részre kell
osztani a magyarorszagi gyogyszeripart: a hazai gyartobazissal rendelkezd, illetve a
hazai gyartobazissal nem rendelkezd cégekre. A két kategoriat egymastol elkiiloniilten
kell elemezni, hiszen adottsagaikbol és lehetdségeikbdl adodoan eltérd okok motivaljak
a két csoport tagjait az innovacios egylittmiikddés kialakitdsa soran és ebbdl adédoan az
alkalmazott egyiittmiikodési formak is jelentds heterogenitdst mutatnak. Ezeket szem
elott tartva tdrom fel és foglalom modellbe azokat az Oszténzo tényezoket, amelyek a
gyogyszeriparban tevékenykedo cégek esetén kulcsfontossaguak az innovdcios
egytittmiitkodés soran. Faktoranalizist végzek azzal a céllal, hogy feltarjam a tényezdk
kozott 1évo kapcsolatot €s kiemeljem a dominans elemeket, amelyek segitségével ,,a
valtozok altal magyarazott informéacio jo kozelitéssel kis szamt korrelalatlan

faktorvaltozoé linearis fliggvényeként targyalhatd” (Ketskeméty — Izs6 2005, 181. oldal).

Az egyes faktorok karakterisztikusan elkiilonithetdk a tekintetben, hogy azok milyen
kontextusban hatnak az egyiittmiikodés sikerességére. Ez alapjan megkiilonboztetek:

" innovacios stratégiai,

* innovéciods folyamathoz kotodo,

" piaci,

technologiai és

* pénzligyi tényezoket.

A faktorokat az elébb emlitett tényezdk koré csoportositom és mivel ezek az
egylittmiikodés sikerességét hivatottak magyarazni, ezért ezeket sikertényezdknek
aposztrofalom. Az egyes sikertényezok sulyat a hozzajuk tartozéd faktorok
magyarazoerejének Osszege adja. Az elobb felsorolt sikertényezok egyiittesen alkotjak
az innovdciora vonatkozo kooperdcio osszevont sikertényezojét.

A hazai gyartobazissal rendelkezd és a magyarorszagi eldallitd bazissal nem rendelkezd
cégek adatainak elemzésekor megallapitott kozos faktorok metszeteként eldallt
sikertényezokbdl lehet modellezni a teljes gyogyszeripari innovacidra vonatkozo

kooperacio dsszevont sikertényezdjét.

Célul tiztem ki, hogy kiilonboz6 kivalasztott jellemzOk alapjan a hazai gyartobazissal

rendelkezd gyogyszeripari vallalatokat olyan jol elhatarolhatd, relative homogén
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egységekre osszam, amelyekben a cégek az Osszes valtozo tekintetében hasonldsagot
mutatnak. Erre legmegfeleldbb statisztikai modszer a klaszteranalizis. Elemzésemet két
valtozocsoport koré rendezem. Fontosnak tartottam, hogy az egyiittmiikodésre motivalo
tényezokon talmenden megvizsgaljam a cégeket piaci poziciojuk alapjan is. gy tobb
szempontbol megvizsgalva arnyaltabb képet adhatok az agazat szereploit jellemzo

csoportokrol.

Disszertaciom utolso fejezeteben 0Osszefoglalom kutatdsom eredményeit és
megalkotom modellemet a teljes gyodgyszeripari innovacidéra vonatkozé kooperacio
Osszevont sikertényezdjére és a kiemelt stratégiai pontokra vonatkozoan. E fejezetben

elemzem hipotéziseimet és vizsgdlom azok elfogadhatdsagat is.

A KUTATAS LEGFONTOSABB EREDMENYEI A HIPOTEZISEK
VERIFIKALASA

A teljes gyogyszeripart - azaz a hazai gyartobazissal rendelkezd ¢és
magyarorszagi el6allitd bazissal nem rendelkezd cégek egylittesét - vizsgalva ki lehet
alakitani azokat a kiemelt stratégiai pontokat, amelyek az innovdcios egyiittmiikodés
tekintetében kulcsfontossaguak. Ezeket a két csoport kozos faktorai altal konstrualt
sikertényez6kbdl lehet modellezni. Igy megkapjuk a teljes gyogyszeripari innovéaciora
vonatkoz6 kooperacio Osszevont sikertényezdjét (lasd 1. dbra). Ezzel megkapjuk, hogy
a vallalatk6zi egytittmiikddés hatdsa az innovacidra milyen stratégiai pontokbdl &ll
Ossze. Azaz a magyarorszagi gyogyszergyartd vallalatok szerint melyek azok a
teriiletek, amelyek kiemelt fontossdggal birnak egy innovacio-orientalt kooperacid

soran.
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1. 4dbra A teljes gyogyszeripari innovaciora vonatkozd kooperacid dOsszevont
sikertényezdje és a kiemelt stratégiai pontok (sajat abra)
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A viallalatok elsésorban innovécios erdforrdshoz szeretnének jutni a partner
segitségével. Tehat a kooperacio elsodleges célja a potlolagos erdforrashoz jutdas,
hiszen nagyon sok esetben a vdallalatok nem rendelkeznek megfelelo anyagi,
technologiai hattérrel és szaktudassal, ezért azt mds cégekkel torténd egyiittmiikodeés
dltal szerzik meg. Minél jobban hasonlitanak a partnerek egymasra (példaul,
vallalatnagysag, célok, fejlesztési hatékonysag stb. tekintetében) €s minél kevésbé
viselkedik a partner opportunista médon, annal kdnnyebben és hatékonyabban tudnak a
felek egyiittmtkodni. A kooperalo fél segitségével a vallalatok novelni tudjak
innovacios hatékonysdagukat, a kutatashoz, a fejlesztéshez és a piaci munkahoz
valamint a technoldgiai lehetdségek aktivizalasa és kihasznaldsa a partnerkapcsolat
kialakitasa ¢és fenntartasa soran elengedhetetlen a siker maximalis kiaknazasa
tekintetében. Az innovacios folyamat egyik kulcseleme a kutatas-fejlesztés, ezért a
vallalatok jelentés része a K+F hatékonysaganak novelése (eredményesség fokozasa,
fejlesztési €s tesztelési id6 csokkentése stb.) érdekében 1ép kooperaciora masokkal. Az
egylttmiikodést kdvetden a partnerek bovithetik célpiacaikat. Ezt nem csak uj vagy
addig még ki nem szolgalt fogyasztoi csoportok bevonasaval tehetik meg a vallalatok,
de Uj piacokon is megvethetik labukat, sdt tevékenységiiket kiterjeszthetik kiilpiacokra
is. A kooperacio kovetkeztében versenyképesebbé valnak a cégek, hiszen igénybe veszik

crer

tényezd motivalta legkevésbé a hazai gyogyszeriparban tevékenykedd vallalatokat.

Kutatdsom kezdetekor megfogalmaztam olyan alapfeltevéseket, amelyek hiien
tikrozik az ipardg specifikumait és ezekre - hipotézisként kezelve - kiemelt figyelmet
forditottam elemzésem soran. Olyan feltételezésekkel €ltem, amelyek ravilagitanak az
ipardg dinamikus fejlddésére, K+F erejére és innovativitdsara. Tovabba az innovacio-
orientdlt  egylittmiikddés legdomindnsabb  mozgatérugdjat is  megprobaltam

elorevetiteni. A kovetkez6kben ezen hipotézisek elfogadhatosagat vizsgdlom meg.

16



Hl: A kutatis-fejlesztés profilu gyogyszeripari villalatok foként alapkutatdst
végeznek és esetiikben hdttérbe szorul az alkalmazott kutatds, valamint a kisérleti

fejlesztés.

Az elemzésbe vont 103 cég legnagyobb hanyada (49 szazaléka) f6 profiljanak a
kutatas-fejlesztést jelolte meg. Mésodikként a marketing és értékesités jelenik meg. Ezt
azonban a megkérdezettek 26 szazaléka emlitette csak.

Fontos megjegyezni, hogy az 50 K+F profilu cég koziil 48 hazai gyartobazissal
rendelkezé. Ez az eredmény nem meglepd, hiszen a magyarorszagi el6allitdo bazissal
nem rendelkezé vallalatok hazankban els6sorban marketinggel ¢s értékesitéssel
foglalkoznak. Az elébb emlitett 50 kutatds-fejlesztés profila véllalatot tevékenységiik
alapjan elemezve szembetiind az alkalmazott kutatds dominanciaja. Ennek oka, hogy a
48 magyar gyartobazisu cég a - korabban mar megismert - ,,Kicsi a bors, de innovativ”
elnevezésh klaszterbe tartozik. Itt talalhatok a kis biotechnologiai vallalatok és azok a
cégek, amelyek kis méretiikbdl addéddan tudnak egy teriiletre szakosodni és ez a
specializacié mar nem lenne koltséghatékony a nagy gyogyszergyartok szamara. Féként
a minta alacsonyabb arbevétellel és magasabb aranyu K+F kiadassal jellemezhet6 tagjai
talalhatok meg itt. Ez a klaszter 2001-ben éves arbevételének 23 szazalékat, 2005-ben
pedig mar 36 szazalékat koltotte K+F-re (ellentétben a ,,Négy Gigasz” - Richter Gedeon
Nyrt., a Chinoin/Sanofi-Aventis Zrt., az Egis Nyrt. és a Teva Zrt. - 9 szazalékaval),
tehat joggal mondhatjak magukrol, hogy 6 profiljuk a kutatas-fejlesztés. Mégis ez a
magas szazalékos arany nem képes fedezni az alapkutatas jelentds 1d0,- €s tokeigényét,
hiszen a K+F kiadasok nagysaga e két klaszter esetén 2001-ben a 120 milli¢ forint és
7,6 milliard forint, 2005-ben pedig 311 milli6 forint és 12,8 milliard forint.

A felmérés ravilagitott arra, hogy a kutatds-fejlesztés profilu cégek 60 szazalékban
alkalmazott kutatasra, 25 szézalékban pedig kisérleti fejlesztésre fokuszalnak K+F
tevékenységiik sordn. Mivel a hipotézisemben azt allitottam, hogy a kutatas-fejlesztés
profili gyogyszeripari vallalatok foként alapkutatast végeznek és ez csupan 8 szazalék,

igy ezt a hipotézist elvetem.

17



H2: Az erds piaci pozicioval rendelkezd vdllalatok esetén intenzivebb az
egyiittmiikodés az innovdcios folyamat kezdeti szakaszaiban (uj otletek generdldsa és

koncepciofejlesztés soran) a partnerrel.

A kutatdsomba vont 103 gyodgyszeripari vallalat koziil azokat tekintem erds piaci
pozicidval rendelkezdnek, amelyek arbevétele €s alkalmazotti 1étszama is indokolja azt.
Az elemzés alapjaul a klaszteranalizist szolgélt. A hazai és nem hazai gyartobazissal
rendelkezd, piaci pozicid alapjan elkiilonitett klaszterek olyan egyiittesét hasznalom,
amelyek az arbevétel és a létszam alapjan szignifikansan elkiiloniilnek a kisebb
cégektdl. Igy a ,,Négy Gigasz” - a négy legnagyobb hazai gyartobazissal rendelkez6
vallalat - és a ,,Klinikai vizsgalatokra fokuszalok™ - azok a hazai gyartdbazissal nem
rendelkezé cégek, akik a legnagyobb darbevételt realizaljak ¢és akik hazankban
jelentésebb kutatas-fejlesztési tevékenységet, illetve klinikai vizsgélatot végeznek -
klaszterének uniojaként el6alld 10 vallalatot vizsgalom.

Az innovécios folyamat szakaszainak vizsgalatdhoz Rekettye (1997) modelljét veszem
alapul. Ez alapjan az innovacios folyamatot négy szakaszra osztom:
= lehetéségek feltarasa () 6tletek generalasa),
= koncepciofejlesztés €s tesztelés,
» termék/technoldgia fejlesztés ¢és tesztelés (prototipusfejlesztés, kisérleti
alkalmazas),

* piaci bevezetés.

Kutatdsomban az innovécios folyamat szakaszait kibOvitettem még az informacidcsere
fazisaval, hiszen a partnerkapcsolat kialakitdsa mindig megkdvetel egy 4altalanos
elozetes tajékozodast. Ez alapjan rangsort allitok fel arra vonatkozoan, hogy mennyire
intenziv a kapcsolattartds az egyes szakaszokban.

Kutatdsom ravilagitott arra, hogy az innovaciés folyamat kezdeti szakaszaiban (Uj
otletek generalasa és koncepcidfejlesztés) rendkiviil intenziv a kapcsolattartas a
partnerrel, hiszen az oOtfokozata Likert-skalan 4,7-es és 4,1-es értéket kapott az
egyiittmiikdés intenzitasa, szemben a kisérleti alkalmazas (3,1) és a piaci bevezetés
(1,9) alacsonyabb értékeivel. Ennek oka az lehet, hogy az erds piaci pozicioval
rendelkez6 vallalatok a kisebb cégekkel szoros egylittmiikodésben fejlesztik ki az uj
innovativ Otleteket és koncepciokat, azonban a piacon mar foként a nagyvallalatok

nevével fémjelzett termékek ¢és technoldgidk jelennek meg. Ennek altaldban gazdasagi
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okai vannak, hiszen csak az erds piaci pozicioval rendelkezéd cégek képesek
finanszirozni a klinikai vizsgéalatokat és a piaci bevezetés koltségeit. S6t a mar hirnévvel
¢s fogyasztdi bizalommal rendelkezd vallalatok gyorsan és hatékonyan tudnak 1j
terméket/technolégiat a piacra bevezetni. Igy a kezdetben megfogalmazott hipotézist

elfogadom.

H3: A hazai gyadrtobazisu gyogyszeripari cégek a piaci sikeresség (nyereségesség és

piaci részesedés) érdekében lépnek egyiittmiikodésre egymdssal.

A hipotézis felallitasakor azt tartottam szem eldtt, hogy a hazai vallalatok nagy
részének célja a piaci poziciodjuk javitdsa. Kutatdsom sordn beigazolddott, hogy a piaci
sikertényezd (azaz a piaci sikeresség) fOként a piacbdvités mint piaci részesedés és a
versenyképesség mint nyereségesség faktoraibol kovacsolddik Ossze, hiszen a piaci
sikertényezdt 62 szazalékban ez a két faktor alkotja. Ami viszont meglepetést okozott,
hogy nem a piaci sikeresség, hanem az innovéacios stratégiat és folyamatot meghatarozo
faktorok voltak a legfébb motivald tényezdk a vallalati egylittmiikodések sordan. A
faktorok sulyat vizsgalva megfigyelhetd, hogy a versenyképességi és piacbovitési
faktorok a harmadik ¢és az 06tdodik helyen szerepelnek a hazai gyartébazisu
gyogyszeripari cégek esetén. Megfigyelhetd, hogy mind a kiilonbdzdség, mind a K+F
faktora el6ttiik szerepel. Ennek oka az lehet, hogy a cégek radobbentek arra, hogy
elsddlegesen innovacios stratégidjuk és folyamatuk fejlesztésén keresztiil vezet az ut a
piaci sikerhez.

Bebizonyosodott tehat, hogy a piaci érdekeken tGlmenden inkabb stratégiai és
folyamatorientalt jellemzOk wuraljak az innovacids egyiittmiikddést. Tehat ezt a

hipotézist elvethetem.

HA4: Innovacios folyamatuk hatékonyabba tétele (a kutatas-fejlesztés és/vagy a piaci
bevezetés folyamatanak mindsége, gyorsasdga és koltségének csokkentése) érdekében
kooperdlnak egymdssal a hazai gydrtébazissal nem rendelkezo gyogyszeripari

vallalatok.

Az innovacids folyamat az innovacids sziikségletek felmeriilésétdl, illetve az
Otletteremtéstdl a piaci bevezetésig tart. A hazai gyartobazissal nem rendelkezo

vallalatok innovacios tevékenysége Magyarorszagon a K+F folyamat egy kis fazisat
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Oleli fel, hiszen ezen cégek kutatas-fejlesztése nagyrészt csak a klinikai vizsgalatokra
koncentralodik. Ahhoz, hogy ezek a klinikai vizsgalatok tokéletesen beilleszkedjenek az
anyacég teljes innovaciés tevékenységébe, a folyamatoknak kifogastalanul
illeszkednitik kell egymashoz. Tehat ahhoz, hogy az innovacios folyamat hatékonyabba
valjon, harom 6 tényezonek kell teljestilnie:

" egyrészt a folyamat mindségében (példaul selejtarany csokkentés),

» madsrészt gyorsasagaban (példaul a fejlesztési folyamat idejének csokkenése),

* harmadrészt koltségeinek csokkentésében (példaul K+F koltségének megosztasa,

termék és piaci tesztek koltségének csokkentése)

sziikséges jobb eredményt felmutatni.

Kutatasom kiemelt célja az volt, hogy feltarjam azokat a kulcsfontossagl tényezoket,
amelyek kiemelt szerepet jatszanak az innovacid sikeressége szempontjabol a vallalati
egyiittmiikddés soran. Elemzésem soran arra a megallapitasra jutottam, hogy a hazai
gyartobazissal nem rendelkezd gyogyszeripari vallalatokat leginkdbb az innovacios
folyamat hatékonyabba tétele motivalja. A majdnem 37 sz4zalékos magyarazoerejével
ez a ,sikertényez0” tekinthetd a cégek fo 6sztonzdjének. Ennek a ,sikertényezonek™ az
0sszes eleme az innovacids folyamat hatékonysagat szolgalja:

» az innovdcios eroforrds faktora magédban foglalja a pénziigyi, human ¢&s
technologiai eréforrasokhoz torténd hozzaférést, amely az innovacids folyamat
mindharom hatékonysagi tényezdjéhez kothetd (példaul a méretgazdasagossag
lehetdségének kihaszndldsa mind a folyamat gyorsitdsaban, mind pedig a
koltségek csokkentésében szerepet jatszik);

" az innovdcios hatékonysag leginkdbb a gyorsasaghoz kothetd, amelyet harom
faktortényezé (a fejlesztési folyamat idejének csokkentése, a talalmany
elkésziilte és a piaci bevezetés kozotti idészak minimalizaldsa, valamint a piaci
bevezetés idejének csokkentése) is alatdmaszt;

* a tuddsszerzés faktora els6sorban a mindségi kdvetelmények minél magasabb
szintll teljestlilését segiti: mind a kreativitds novelése, mind a szakismerethez
jutds az innovacios folyamat szinvonalanak emelését szolgélja;

= a kooperacids nehézségek kikiiszobolése a hatékonysdg mindharom tényezdjére
pozitiv hatast gyakorol, hiszen az informaci6 zOkkenOmentes aramldsa a
gyorsasagot, a pontossagot és az ezaltal 6sszehangolt folyamatok kdvetkeztében

a mindség novekedését €s/vagy a koltséghatékonysagot segiti;
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= a K+F faktor az innovacids folyamat hatékonysagat leginkabb a sebesség ¢€s
koltség szempontjdbdl javitja, hiszen példaul a standardizacids torekvések
elémozditasa tipikusan a fejlesztési folyamat kovetkezménye, amelynek kiemelt
célja a fajlagos koltség csokkentése és termelési folyamat gyorsasaganak

novelése.

Mindebbdl az kovetkezik, hogy az innovacios folyamat sikertényezdjének elemei mind
a mindség novelését, mind a sebesség fokozasat, mind pedig a koltséghatékonysagot
szolgaljak és mivel ez a sikertényezo a leghangstulyosabb a hazai gyartobazissal nem

rendelkezd vallalatok esetén, igy az eldzetesen feltett hipotézist elfogadom.

ZARO GONDOLATOK

A kutatas-fejlesztési tevékenység olyan hozzdadott értéket jelent, amely a
gazdasag versenyképességének egyik legfontosabb tényezdje (Imre 2007). A XXI.
szazadban a gazdasagi ndvekedés egyik jelentds faktora, hogy az 1j technika és
technologia miként terjed el az ipardgban tevékenykedd vallalatok kozott. Az innovaciod
egy rendkiviil koltséges, nagy szaktudast igénylé és kockazatos folyamat, igy az
esetlegesen felmeriil6 anyagi és egyéb kockazatok megosztasa végett egyre inkabb

eldtérbe keriil az egytittmiikddés.

A gyogyszeriparban tevékenykedd vallalatok felismerték, hogy versenyképességiik
kulcsa innovativitdsukban rejlik. Megvizsgaltam, hogy mi motivalja azokat a
vallalatkozi innovacids egyiittmikodések 1étrehozasa és mukodtetése tekintetében. Az
iparadg vizsgalatakor megallapithatd, hogy elsdsorban az erdforrdsszerzés Osztonzi a
cégeket a kooperacid soran, hiszen az innovacid gyorsasagat és hatékonysagat tudjak
novelni potlolagos pénziigyi, human és technoldgiai eréforrasok megszerzése révén.
Azonban a vallalatok kiilonb6zdségébol adodo szinergidk kihasznaldsa, a technoldgia
kiemelt stratégiai pontoknak tekintheték. Ezek a stratégiai pontok tekinthetok a
Magyarorszagon tevékenykedd gyogyszeripari vallalatok sikeres innovacios

egyiittmiikdése zaloganak.
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