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Az iizleti kérnyezet valtozasa
a biotechnoldgiaban

A hiotechnologia az elmult evtized egyik legdi-
namikusabhan fejldd¢ iparaga vaolt. 2015-ben
a 10 milliard dollart is meghaladta a szektorba
tortéend befektetések nagysaga, amelyet csak
a szoftverfejlesztesi agazat volt kepes tul-
szarnyalni. Az iparagi jellemzdk alapjan az itt
muikodé cegek ket fé kategdriaba sorolhatdk:
gyegyszeripari és nem gyogyszeripari véllalatok.
A gyogyszeriparon beltl miksédd vallalkozasok
fokent az altaluk eldallitott termeékek terme-
szetéhdl adddoan kulénlinek el a mas profillal
rendelkezd biotechnoldgiai cegektdl. A gyogy-
szerek eldallitasi koltségei igen magasak, és
az engedélyeztetési eljardsok meglehetdsen
szigordak. Egy gydgyszeripari termék fejlesz-
tésenek atlagos kdltsége nagyjabol 900 millié
dallar. Az elmult 15 év tapasztalatai pedig azt
mutattak, hogy az Eurdpai Unidban és az Egye-
stilt Allamokban csak minden tizedik termék
kapott engedeélyt a piaci forgalmazasra. Tavabbi
nehézséget jelent, hogy mig mas biotechnolg-
giai agazatokban a termeékfejlesztés atlagosan
3-5 evig tart, addig ez a gyogyszerek esetében
10-20 ev kozotti iddintervallumat vesz igénybe
(Tolle, Herbst, 2016). A gydgyszeragazat finan-
szirozasa szinte teljesen maganforrashal
torténik, az allami tamogatas féként mas bio-
technoldgiai terdleteken jellemza.

Az iparag a szazadforduld ota jelentds szer-
kezeti atalakuldson ment at. A szektort a XX.
szazad masodik feleben az értéklanc egeszet
integrald nagyvallalatok dominanciaja jelle-
mezte. Ezek a cégek vegezték az egyes ter-
mekekhez tartozo kutatas-fejlesztési (K+F)
feladatokat, majd 6k allitottak eld es vittek
piacra a termékeket. Ekkor még csak néhol
volt helye olyan kis- és kézépvallalkozasoknak
(KKV), amelyek be tudtak csatlakozni az értek-
lanc egyes pantjaira és eladni szolgaltatasukat
a nagyobb cégeknek. Napjainkra ez a trend
megvaltozott. Az informacios forradalom és
a biotechnoldgiaban megjelend Uj tudomany-
terliletek hatdsara egyre nagyohb szerepet
kapnak a KKV-k. Ezen kis volumen( kezde-
meényezések az értéklancon keletkezd, Uj piaci
rések lehatarolasara specializalodnak, és a

legtébb esethen hidat képeznek az egyetemek
es a nagyvallalatok kozott. Az 6 feladatuk a
K+F tevékenyseg elvégzeése a kisehb kutato-
csoportok &ltal szolgaltatott alapdtleteken,
amelynek eredmeényet tovabb értekesithetik
a nagyobb cégek szamara. Az Uzleti szfé-
rara altalanosan jellemzd volt a szazadfor-
dulg 6ta, hogy az innovacids tevekenységet
a vallalatok mér nem egymastal elzarkdzva,
hanem egyuttmukadve folytattak. A régi, zart
Uzleti modellekkel szemben megjelend nyitott
modellek a nagyvallalatok azon felismeréseérdl
tanuskodnak, hogy mara egy cég képtelen
mindazon eréforrasok hatékony kezelésére,
amelyek egy termék fejlesztéséhez szik-
ségesek (Gay, 2014). Novekvd jelentseéguk
ellenére a gyagyszeripari KKV-k megannyi kihi-
vassal néznek szembe.

Jelen cikk azért foékuszal a gydgyszeriparra, mert
ahogyan az agazat rovid jellemzése is mutatta,
itt van a legnagyobb szlkség a jo gyakorlatok
(best practice-ok] alkalmazasara. Az itt mikodd
KKV-k helyzete azeért is kiemelten fontos, mert
ezek az Uzleti kezdeményezések a komaly kockéa-
zatokkal jarg terUletekre specializalddnak. A K+F
tevékenység koltségei és hossza mellett jelentds
bizonytalansagot hordoz magaban, mivel a
folyamat akar a kisérleti fazis utolsg szakasza-
iban [aklinikai kisérletek soran] is elakadhat. llyen
esetekben évtizedes kutatasok maradnak végso
haszan nélkul. Sabatier és tarsai (2012) azonban
Ugy vélik, hogy az iparagi kockazatok kikliszébol-
heték innovativ Uzleti modellek alkalmazasaval.
Ez megint egy olyan trendre utal, amely a hio-
technolégian kivdl &ltalanosnak tekinthetd az
Uzleti vilag mas tertletein is. A 2000-es években
egyre nagyobh szerepet kapott az Uzleti modell
innovacioja. Ezen elgondolas alapja, hogy a val-
lalatoknak piaci versenyképességlk megérzése
érdekében a termeékfejlesztés helyett sokkal
inkabb az (zleti strukturajukra kell koncentral-
niuk. Teece (2010] felfogasaban az Uzleti modell
a piaci igényeken alapuld értékteremtésnek,
az érték kezbesitésenek és az abbdl szarmazo
haszon kinyerésének 6sszehangolt mechaniz-
musa. A gyagyszeriparban az Uzleti modellek
Jkinyilasaval” megfigyelhetd volt, hogy egyes val-
lalkozasok a nyitott innovéacias tevekenyseg mel-
lett Ujszer( elemeket epitettek be az alkalmazott

Uzleti modelljlikbe. A gazdaséagi fenntarthatdsag
kriteriuman kivil ezek az Ujitasok mar kérnyezeti
s tarsadalmi, vagyis az értekteremtes szem-
pontjabal is elénydsnek mindsultek. A cikk célja
elsésorban az, hogy nagy vanalakban azonasitsa
ezen Uzleti megoldasokat, valamint megmu-
tassa, hogy a vallalatok mikadesenek mely terti-
letein alkalmazhatok ezek leginkabb.

A kérkorosseg jelei a biotech-
noldgiai tizleti modellekben

A XX. szazadban egyre erésodé fenntarthato-
sagi dilemmak kézéppontjaban az allt, hogy
azon gazdasagi szerepldk hizanyultak a leg-
inkahb versenykepesnek, amelyeknek a teve-
kenysege (altalaban] a legnagyobh karnyezeti
vagy tarsadalmi karokkal jart. Napjainkra ez a
trend megvaltozni latszik. Amit és Zott (2012)
emelte ki, hogy az Uzleti élet Uj evollcigs sza-
kasza a digitalis forradalom térnyerésevel
kezdddott. Az (j virtudlis csatornakat meg-
felelden kihasznald Uzleti modellek képesek
voltak egész iparagakat romba donteni és
Ujakat teremteni (pl. Apple, Amazon stb.]. A
digitalizacio azért is egyedi jelenseg, mert - a
piaci versenykepesseg megdrzeése érdekeben
- kérnyezeti szempontbdl is fenntarthatohb
mukodes felé tereli a vallalatokat. A virtualis
térben folytatott kammunikacio, a termékek
ilyen iranyu fejlesztése, ertékesitése - vagy
fogyasztoi oldalral a hasznalata - jelentdsen
csokkentette a piaci folyamatok eréforrasige-
nyet. Nem véletlen, hogy alkalmazésa kiemelt
szerepet kap karunk legujabb fenntarthatdsagi
paradigmajaban, a korkords gazdasagban.

A koncepcio lenyege egy olyan gazdasagi rend-
szer kialakitasa, amely minimalizalja a fenntar-
tasahoz szlikséges erdéforrasok felhasznalasat.
Tovahbi prioritasa, hogy a jelenleg uralkodo
linearis felfogassal ellentétben, nem hagyja
fogyni vagy elveszni ezeket az erdforrasokat.
Ennek érdekeben a termek-életciklusok meg-
hosszabhitasaval, valamint az anyagaramok
bezarasaval tartja azokat minél hosszahb ideig
hasznalatban (Horvath et al, 2018). Erdekes
madan, a biotechnoldgidban megjelend Uzleti
modellek 6nkéntelentl - azaz pusztén piaci
megfontolasbdl - is tartalmaznak olyan ele-
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meket, amelyek illeszkednek ebhbe az elgon-
dolasba. Egyes kezdemeényezesek kifejezetten
arra épullnek, hogy mas cegek elakadt pro-
jektjeit megvasaralva, befejezzek a meg szlik-
seges kutatasi tevekenyseget, es ertékesitsek
a szabadalmat. Masok a meég fejlesztes alatt
allé vagy akar mar létezé molekulak esetében
vegeznek vizsgalatokat arra, hogy hogyan
lehetne azokat mas célokra, kezelésekre fel-
hasznalni [,Repurposing madel”]. Az ilyen meg-
kozelitéseket alkalmazo cégek nyilvanvaldan a
koltséges K+F periddust szeretnek lerdviditeni
vagy elkerulni. Ezzel egyutt azonban elkertlik
azt is, hogy egy kutatasba fektetett anyag- és
energiaaram mind veszend6be menjen, vagy
felesleges kutatasokkal Uj keletkezzen.

Osterwalder és Pigneur (2010) Uzletterve-
zési madszerének [,Business Madel Canvas”]
segitségevel rendszereztlk a kérkorbsseget
tamogatd elemeket a gyakorlatban muakedé
gyogyszeripari Uzleti modellek alapjan. Az
1. abran az egyes Uzleti modell dsszetevok
nagysaga mutatja, hogy mely téren van egy
vallalatnak a leginkdbb lehetdsége a kor-
korés innovacicra. Jal lathatd, hogy a cégek
els6sorban az értékteremtés soran képesek
olyan folyamatokat és eszkdzoket alkalmazni
(data managemet, technology brokering, vir-
tual consulting, repurposing sth.], amelyekkel
Jkérkdrdsithetik” mukodésuket. Ez nem meg-
lepé, hiszen belsd tevekenysegeik és felhasz-
nalt eréforrasaik azok, amelyek felett teljes
mertékben 6k rendelkeznek. Az értékajanlat
soran, fenntarthatdsagi  megfontolashdl
megkUlénboztettink kérnyezeti, tarsadalmi
és gazdasagi hasznokat. Itt termeészetesen
nem kotelezd a tébhbféle értékajanlat, a leg-
tobb esetben egy véllalkozas egy-ket ilyen
tényezdével rendelkezik (reusing, repurpo-
sing, tailar-made production]. Korkoros Uzleti
modelleknél azonban a véllalat altal ajanlott
ertéknek illeszkednie kell a kancepcid alapel-

veibe. Az értek kinyerése és kézbesitése soran
jelenleg keveés olyan eszkoz ismert, melyekkel
egy cég fokozhatna a karkdrds teljesitményét
[virtual platforms, cross-sectoral collabora-
tions]. A jovébeli kutatasokban e tertileteknek
kiemelt szerepet kell kapniuk.

Végezetll fontos megemliteni egy Ujszerd
piaci elvarast, amely a gyogyszeripart is
nagyban érinti: a szemeélyre szahast [custom-
erization]. Egyesek szerint az eldttink allé (j
ipari forradalom (,lpar 4.0”) nemcsak az ipa-
rosodas kovetkezd hullama, hanem egy gaz-
dasagi paradigmavaltas eléfutara lesz (Rifkin,
2014]. Ennek egyik oka, hogy a korabhi tren-
dekkel ellentétben a tdmegtermelés helyett
az egyeni elvarasok kielégitését célozza meg.
Ez a kdvetelés mar megjelent a gyogyszer-
ipari vallalatokkal szemben, ahal vérhatdan a
szemelyre szabott termeékeket és ,pdciens-
kézpontd” kezeléseket nyujto tzleti modellek
jelentik majd a jovot (Segers, 2017]). Ennek
egyik feltétele a digitalizacid egy Ujahb Iépcs6-
foka, az ugynevezett ,BigData forradalom”. A
korabban dominald témegtermelés nemcsak
a hatékonysaga, hanem az alacsony ada-
tigénye miatt volt kedvezd. Az egyéni igények
felméréséhez azonban jelentés mennyiségl
adatra van szlkség. A legmodernebb orvaosi
cégeknél olyan szenzorokkal folynak a keze-
lések, amelyek folyamatosan gydjtik és taroljak
az egyes paciensek adatait. S6t egyes gépek
arrais képesek, hogy a szkennelés utdn maguk
allitsanak ki diagndzist. A digitalizacid uj hul-
lama maér tulmutat a digitalis eszkdzok egy-
szer(i hasznalatan. A véllalatoknak idével olyan
virtudlis haldkat kell kialakitaniuk, amelyek
képesek a nagy mennyiségll adat kezelésére
s azok alapjan a sajat rendszerlk tovabbfej-
lesztésére. A gydgyszeripari Uzleti modellek
vizsgélata azt mutatta, hogy a kérkordsséget
tdmogato tulajdonségok a digitalis mechaniz-
musokat fokozottan alkalmazd és az egyéni
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paciensekre koncentrald cegeknél jelent-
keznek leginkahb.
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