Cocukluk yillarinda oynadigimiz bir halat gekme
oyunu vardi. 2 takim olusturulur, oyuncular halati
tutarak kendi taraflarina geker, bir anlamda giic
gosterisi yaparlard. Iki takim arasina yere bir gizgi
cekilirdi. Halati gekerek karsi takimi gizginin kendi
tarafina getiren takim oyunu kazanmis olurdu.

Eczacilik sorunlarimizin g¢éziimlenmesi icin
harcanan onca gabayi goérdigimde hep bu oyunu
animsamigimdir.

Halatin birinci tarafinda meslek onurunu yeniden
kazanmaya calisanlar, eczacillk meslegini her
yonlyle daha ileriye gotirmek isteyenler, ikinci
tarafinda ise kisa vadeli ¢ikar hesaplari yapan bir
kisim meslektaslarimiz, bakanlik vyetkilileri,
birokrasi, ilag sanayi ve digerleri...

Aslinda tim meslektaslar olarak.halatin birinci
tarafina gecebilsek, meslegimizi daha ileriye
goétirebilecegiz ama bu bir turlli gergeklesemiyor.
Bazen birileri dogrudan yana ikna ediliyor veya
kendiliginden gergegi goriyor ve halatin ikinci
tarafindan birinci tarafina gegiyor. Ancak bu da
yeterli olamiyor. ikinci tarafa siirekli yeniler ekleniyor.

Her yil aramiza katilan yeni meslektaslarimiz
oluyor. Eczacillk mesleginden bambaska seyler
umarak gelmigler aramiza. Genellikle de parasal
seyler | Belki deneyimsizliklerinden, belki
umduklarini  bulamadiklarindan, bazen de daha
kidemli meslektaslarinin olumsuz ve yanls
davraniglari sonucu hemen halatin ikinci ucuna
yapisgiyorlar. Bir sire sonra gergegi gorip halatin
birinci ucuna gegseler de onlardan bosalan yerleri
baskalari dolduruyor. Bir ¢ekismedir siriiyor
yillardir...

Ben meslege 1954 yilinda, yaz aylarinda eczane
ciragl olarak bagladim. O yillardan animsiyorum
ilaglarin Uzerinde “istanbul’'da satis fiyat1” yazardi.
Anadolu'nun diger kentlerine ilaglari getirtmek icin
fazladan nakliye bedeli 6denirdi. Meslek 6rgiitiimiiz
buna bir care olarak su sekilde bir uygulamayi
yasama gegcirmisti. Fiyati 100 kurusa kadar olan
ilaglardan kutu basina 5 kurus, 100 kurustan fazla
olanlarda da 10 kurus nakliye bedeli alinirdi. O
gunleri yasayanlar animsayacaklardir. Eczacilar bu
farki alip almamayi da haksiz rekabet konusu olarak
kullanirlardi. Eczanenin vitrinine “Nakliye bedeli
alinmaz” yazanlari bile animsiyorum.

Bir zamanlar sozlesmeler sorunu vardi. Her
kurum ayri sdzlesme yapardi. Kurum ydneticisi
eczacilari gagirir ve agik eksiltme yapmak suretiyle
iskonto oranini belirlerdi. Bazen de bu sézlesmeler
tamamen ahbap cavus iliskisiyle yapilirdi. Kurum
yoneticisi istedigi eczaneyle s6zlesme yapardi. Siz
ayni sartlari veya daha fazla iskonto, daha fazla
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avantaj teklif etseniz bile sézlesme yapamazdiniz.
Kisa vadeli gikar kavgasi ylziinden neredeyse
kazancinin timiine yakinini iskonto olarak veren
meslektaglarimiz vardi. Sonugta asiri iskonto
nedeniyle 14 Ekim 1974 glinli eczaci kar oranlarinin
% 16.5 * a duslrilmesiyle sonuglandi bu rekabet.
Ondan sonra kendimize geldik de halatin ayni ucuna
yapistik ve 11 Aralik 1974 giini bltlin Tarkiye'de
nobetci eczane birakilmak lizere eczanelerimizi
kapattik. Bunun (zerine yoneticiler sesimize kulak
vermek zorunda kaldilar ve tam 14 ay sonra 1976
yilinda kar oranlarimiz yeniden % 20 ye gikartildi
Yeni meslektaslarimiz bunlari bilemezler. Meslege
atildiklarinda “Tip Soézlesmeyi” hazir buldular
¢unkd... Tip Soézlesme'nin ne denli savasimlar
sonucu elde edilen bir hak oldugunun farkinda
degillerdir dogal olarak. istedigi kurumla Tirk
Eczacilari Birligi'nin belirledigi iskonto oraniyla ve
kimseyle pazarlik yapmadan s6zlesme yapmanin ne
denli bir kolaylik oldugunu o giinleri yasayanlar daha
iyi bileceklerdir.

1980 li yillarda yapay bir ilag yoklugu yaratildi.
ilag fabrikalari ve depolar satis kosullarini eczaneler
aleyhine degistirdiler. O yillarda depo plasiyerleri
haftada 2 defa eczanelerimize gelerek siparis
alirlardi. Onun digindaki siparisler igin depo telefonla
6demeli olarak aranirdi. Siparigler de haftada 2 giin
ambar veya otobiislerle génderilirdi. Bir giin gérdiik
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ki; depolar pesin iskontolarini, mal fazlalarini
kaldirdilar. Odemeli telefonlari kabul etmeyip,
nakliye ve ambalaj bedellerini faturalara eklemeye
basladilar. Dahasi ilag almak igin Adana’ya gitmemiz
istendi. Kisa vadeli gikar hesabinda olanlar depolara
yigildilar ve var olan ilaglar paylasmak, bir birinin
déninden kapabilmek igin kavga bile ettiler. Sag
duyulu meslektaslarimiz ise toplanip toparlandilar
ve ¢I§ gibi gelisen ecza kooperatiflerimizi kurdular.
Kooperatiflerimiz buglin meslegimizin sigortasi oldu
ve cagdas dagitim kosullariyla hizmet sunmaya
basladilar. Bugun ticari depolar da kooperatifler gibi
telefonla glinde birkag siparis aliyor ve giinde birkag
servis yapiyorlar. Ne sandik, ne nakliye bedeli.
Ustelik ortalama 45 gin sonra 6deyip pesin
iskontosu aliyoruz. Bitlin bunlar biz eczacilarin kara
kasinin kara gozinlin hatirina yapilan seyler de
degil. Kooperatiflerin daha da geligmesinden
korkuldugu igin, rekabet amaciyla yapiliyor!

Sursarj sorunu vardi bir zamanlar ! Onceleri
yapmazdik. Sonra enflasyon hizlaninca yapmadan
olmaz oldu ve basladik yapmaya. Depolardan,
plasiyerlerden 0Ogrendigimiz fiyatlarla, tezgah
arkasinda, evde, cgekinerek, sikilarak sursarj
yapiyorduk. Siki yonetim dénemlerinde bu nedenle
g6z altina alinan meslektaslarimiz bile oldu. Sonra
hep birlikte gegtik halatin birinci ucuna ve sirsarji
yasal hale getirdik. Simdi Bakanlik génderiyor
fiyatlar slrsarj yapalim diye. Yeni meslektaglarimiz

sirsarjin éncesinde yasananlari
bilmediginden dogal olarak bunu
kendiliginden kazanilmis bir hak gibi
goruyorlar. Son vyillarda enflasyonun
diismesiyle slrsarj islemi oldukga
yavagladiysa da gegctigimiz yillarda bazi
meslektaslarimiz slrsarj etiketleri yerine
beyaz etiketler kullaniyorlardi. Bunu yapan
meslektaslarimizin, kazaniimisg bir hakkin
elimizden alinmasiyla sonuglanabilecek
bdyle bir yaklasimin bilincinde olduklarini
sanmiyorum.

Aramiza yeni katilan meslektaglarimiza
kredi vererek eczane agma olanagi saglayan
tek meslek orgltiiyliz. Eczacilik okullarinda
okuyan Ogrencilere burs veriyoruz.
Gelecekteki rakibimiz olarak gérmuyoruz
onlari. Ama ne var ki kisa vadeli cikar
hesaplari bitmiyor bir tiirlii. Haksiz rekabet ve haksiz
kazang hirsi iginde olanlar bir tdrlli bitmiyor.
Ulkemizin hemen her alaninda olan yozlasma ne
yazik ki meslegimizi de vuruyor.

Ornekleri gogaltmak olasi. Nerelerden nerelere
geldik ! Turk Eczacilari Birligi gegmiste yasanan
olaylarin bir tarihini yazmal diye distUnGrim kimi
zamanlar. Olumsuzluklar yeniden yasanmasin diye.
Belki de okunur ders alinir diye.

Birlikte olabilirsek belki de tutariz halatin birinci
ucunu hep birlikte ve slrekliolarak...
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GIRIS

Dinya Saglik Orgitii “Gelecegin Eczacisini Hazirlamakla” ilgili danisma grubu raporunda
dinyadaki saglik bakim sistemleri tarafindan bir eczacidan beklenen asil ve en alt dizeydeki ortak
beklentiler g6z 6niine alinarak, eczacinin yedi gérevi belirlenmistir.

Bunlar:

- Bakici - Lider - Ogretmen - Omir boyu égrenen
- Karar veren - Yonetici - Nakleden

Vancauver danigsmanhigi , eczacilarin bu gérevleri etkili bir sekilde yerine getirebilmeleri igin belli bir
bilgiye , tavra , belli bir niteliklere sahip olmalarinda hem fikir olmustur. Eczacilik mezunu bir kimse ve
eczacinin ylksek ahlaki ilkelerle uyumlu profesyonel bir kimlige ve karaktere sahip olmasinin yani
sira, meslektaslari ve diger saglik gérevlileriyle de bir biitiinlik icinde ve isbirligi yapmak igin istekli
olmasi gerekir.

iYl ECZACILIK UYGULAMALARI

1-) Temel egitim programlari eczacilik dgrencilerine ve mezunlarina , birden fazla cesit
profesyonel saglik bakimi sunulan ortamlarda eczacilik icra etmenin ana temellerini Ogreten dogal ,
eczacllik ve saglik bakim bilimlerinde saglam ve dengeli bir temel saglamalidir.
Program , bilimsel bilgi ve pratik egitimi dengelerken egitimin Gniversite karakterini de korumali.Bu .
eczacilik mezunu bir kimsenin , hastalarin ilag kullanimindan beklentileri sagdlik sonuglarina
ulasabilmelerine ne yardim etmek amaciyla genis bir dizi geleneksel ve yeni gelismis teknolojileri
uygulayacak sekilde bilgi almalarini saglar.

2-) Eczacilik ve tip alaninda gelecekte olan gelismeler egitim programlarinda siirekli
gelistirilmesi gerekiyor.

3-) Egitim programlari iyi eczacilik uygulamalari yiriitilme kosullari cergevesinde profesyonel
gorevlerini etkin bir sekilde yerine getirmelerini saglamak igin , simdi ve gelecegin eczacilarinin yeterli
bilgiye ve profesyonel , sosyal ve iletisim 6zelliklerine sahip olmalari gerekir.

BILGI , KARAR VERME VE DUSUNME YETENEKLERI
Eczacilik mezunlari ; bilgi ve arasinda biotip hizmetleri , eczacilik bilimleri , sosyal davranis ve
yonetimle ilgili eczacilik bilimleri ve klinik eczacilik bilimi uygulamalarinda bulundugu profesyonel
eczacilikla ilgili temel bilgi ve anlayisa sahip olmalaridir.

_ ILETISIM YETENEKLERI
IEU programi ile farkli seyircilerden farkli sebeplerle gelen yazili , sézlii ve sozlii olmayan iletigim
yollarini etkin bir sekilde kullanabilecek ve karsilik verebilecekler.

_ YONETICI / GIRISIMCI
IE uygulamalarinda aldig bilgi ile eczaci , eczacilik bakim hizmetlerinin elverisliligini ve hizmetlere

ulagiimasini garantileyerek hasta bakimini en uygun hale getirmek amaciyla kaynaklari etkin ve
yaratici bicim de yénetmelidir.

: OMUR BOYU OGRENIM YETENEGI

lyi eczacilik uygulamasi yapilabilmesi igin eczacilik mezunlari, mesleklerini ve toplumdaki profesyonel
gorevlerinin yerine getirilmesi ve ilerletiimesi igin dmiir boyu 6grenim kavram ve ilkelerine sahip
olmalidir.lyi Eczacilik uygulamalariyla Eczaci meslektaslariyla bir birlik hissi iginde olacak ylksek
degerler ve ahlaki ilkelerle uyum iginde profesyonel bir kimlik ve gurur kazanacaktir.
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