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C™ FARMASOTIK BAKIMI PAZARLAMA ~— )

PAZARLAMA SORECININ DORT UNSURU
riin: Tk unsur olan diriin pazarlanan seyin
kendisidir, Farmasdtik bakim durmun-

LY ]
U da tiriin ashnda bir hizmettir, Farmasotik

bakun hizmet: vakay: elina gibi genel va da 6rnedin
diyabet hastaligina 6zgii dar anlamb bir hizmet ola-
bilir. Bu, gercek bir fidiinden ziyade bir hizmet of-
dugundan, hizmet pazarlamanm dzel degerlendir-
me arz edes Snemli yénlerd bulunmaktadir, Hizmet
pazarlamanin hizmeti maldan ayiran 6nesmli nokea-
larim Gzetleyen 4 trzellifi agagda belirtilmigtir.

. Elle mmmlamaz: Hizmet gozle gorilemez veya
hasta tarafindan dolunulamaz. Hastanin hizmetten
faydalanmast ve degerlendirme yapabilmesi icin hiz-
meii denemesi gerekmektedir. Hastanin hizmetten
duyacag memnuniyeti befirleyen de bu tecritbe ve
hasta eczacs ctkilegiminin niteligi olacakur.

Degiskendir: Eczactlar bivey olacak hizmet verdi-
ginden her defasinda ayr eczaci gonderilemeyehi-
tir, Diger bir deyigle aynt hizmeti zaman icinde fackls
eczacilar verecekir, Bu farklilildar en aza indirmek
icin bireysel eczacilékea profesyonel uygulama stan-
dartan ve egitimn programiars yiirlitiilebiliv. Bu aym
zamands, eczaciun, hizmet verebilmesi igin sahip
olmasi gereken yeterlilifii saglamak icindir. Aynca
ilag tedavist vuygulama protokolleri, yazihi politika
ve prosediirer ve yayinlanan egitim materyallers de
hizmetin tutarklic oranins yitkseltir.

Bolitnemez: Hasta, hizmeti verenden ayndamaz.
Biylece eczac bireyin yeterliligi ve yetenegi, has-
tanin deger ve nitclik alglama bicimini belideye-

cektir. Bezacimn Idintk yeterliligi, bilgisi, iletigim
becerisi ve kigiligi hastanin degerlendirmesinde rol
oyaar. Eczacy, yalaeea teknik kaliteye (hizmet ama-
cinm gergeklestirdi mi?) degil, ayn: zamanda Blevsel
kaliteye (eczacy hizmeti siasinda ilgi, empati ve ye-
terlilik posterdi mifyde odaklanmaledr.

Sayum yapilamaz: Hizmetler mal gibi sayfamaz,
Goinderildigi anda tiketildiginden, hizmetin, igin
alaginda ve personel tizerinde etkisi vardr. Ome-
#in, hastaya farmasditik bakim hizmeti génderilece-
ginde eczact hazu bulunmahdir, Hizmet ulagtima
kapasitesind korumamn bir maliyeti vardr. Eczace-
mn lizmetinin sigorta kapsamna alinmas uygula-
malar &i bu eczacinen yiikiini ve masrafint azaltmak
icin geveklidir, taruigtimaktadic,

PAZARLAMANIN ESASLARI

Pazarlama plam gelistiricken goiz 6niinde tutulmass
gerekern: 6 esas:

* drln

e fiyat

% DEOMOSYOI

s yer

e siireg yonetimi

¢ konumbandima

1, Fiyat: Pazarlama siirecinin ikinci unsurudur. Uy-
un fiyat belileme herhangi bir yeai hizmetin
bagarryla. pazarlanmast icin &nemlidir, Bu, bil-
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Pratile Facmasiitik Balum Rebbed

give dayah hizmetini fiyatlandincken deneyimi
kusitlanan eczact icin tiziintii kaynagn olmugtur.
Hizmetin sabit fiyathndinlmas pazaciamayz
baglamadan 6nce yapdmalidie, Hizmeti sagla-
manm t2hmini maliyeti (maag ve diger kazang-
lar, malzemeler, genel harcamalar ve makul hir
kar) fiyat hizmete olan talep ve diger hizmet
saflayicilacla olan rekabet, fiyat helirlemedeki
onemli hususlacdir. Bir fiyat belirlendiginde
eczact bunu hastaclan talep etmelidir.

Promasyon: Uciineii unsur olan promosyonun
reklamdan gok daha fazla getirisi oldufunu ka-
bul etmek gerekir. Promosyona; tanitim, hatlda
iskdler faafiyetleri, inditim promosyonlan ve
farmastitik bakan hizmetinin biveysel olarak
sangt da dahildir. Pek ¢ok promosyon tipi la-
yaslamalariyla bitlikte iletleyen sayfalarda yer
almaktadir,

Yer: Hizmetin nereye ve nasd gonderilecegiy-
le ilgilidir. Hizmet dogru xamanda dogra yere
vlasmabdrr. Farmasitk bak:  durumunda
hizmetin yeri zamant hastaya uygun bicimde
ayarlanmaledir. Hizmetin profesyonel ve dzel
bir diizenle ulagtinlmast hastanin memnuniyet
orani yiikseltir,

Stireg ydnetimi: Siireg yonetimi ve bireysel uy-
gulama igin dnemlfidir. Diger bir deyisle eczac,
hizmetin ve diger eczane faaliyetlerinin nasil
bir uyum i¢inde oldugunu befirleraelidic. Bu
uygulamanm amac: talep ve kaynak oranlaring
dengelemektedir. Hizmetlere olan talep, giin
ve hafta boyunca dalgalanabilic ve denge sagla-
mak giiclesir, Boyle zamanlarda gerekli perso-
neli hazrda bulindurmak icin yonetimin, talep
ve uygulamalan dildkatlice gizden gecirmesi
gerekmekredir,

Komumlandirma: bir diger unsur olan konum-
fandirma, muhtemel hastalarm hizmeti nasy
degerendirecegine iliskindir. Konumlandirma,

hastanin zihninde hizmetien faydalanma istegi
varatr. Bir pazartama caligmast ile eczac, ilag
uzmant ve hastarun Gzel saplik ihtivaglara ica-
re exen kisi konumuna gelebilir, Belli ihtiyacla-
rt kargilayzacak bir farmasiitik halam hizmetinin
protnosyonu sayesinde eczact, hastanin hir hiz-
metten yatarlanmak istemesini saglayacakur

Kahul egrisi

Hasta davramglanicn anlamak eczacinm etkili
pazarlama statejileri geligtirmesine yardimet
olur. Tiim hastalarn davramglar aym degildir.
Hastalarin yeni fikitere tepkileri tizerine yapi-
lan aragtirma “kabul egrisi*nin, hastz davranig-
larinun Bir tamnlaras oldugunu gstermistir.
Asagida miisteri tipleri ve niifusa oranlan be-
lirtilmigtir:

- Yenilikgiler ... %2.5:
Anlgan, yeni fikiler icin riske giriyor.

Ilk kabul edenler ... % 13.5:
Filir éncileri, yeni fikirleri dikkatlice de-

Serlendiriyor.

- Eski Cogunluk ... % 34:
Dikkatli, nadiren lider. Ortafama miisteri-
den daha dnee kabul ediyor.

- Yeni cofunltuk ... % 34:
Slipheli, gogunluktan sonra kabul edilivor

- Yeni kabul edenier ... % 15:
Yavag davraniyor, gelenckei, yenflige kus
kuyla hakiyor,

olarak yenilikci bireyler ve ik kabul edenleri
segmelidir. By kisiler farmasditik bakm gibi
yeni bir hizmeti denemeye dzha yatkindu.
Onlara sundugu farmasdtik balom hizmeti ife
eczact, yakin bir bagant elde edehilir, Szgiiven
kazanabilir ve uygulamalart igin i tabant olug-
turahilir,




Pral: Farmasalil: Bakun Rehhor

MUSTERT BULMA

Farmasiitik bakim hizmeti icin hedef pazar belir-
lemek, pazarlama stratejisi gelistiricken kritik Snem
tagir, Hedef pazarlar benzer gereksinimleri olan
miigtedi gruplarichr. Hedef pazar belifemenin sayr-
siz yolu vardw, Ormnegin diyabet farmasétile balam
hizmetinin pazarlama girigimi icin diyabet hastasi
kesim hedef alinacaktir. flag kutlanan diyabet hasta-
larintn, yerel Amerikan Diyabet Dernegi gubes iiye-
lerini ve OTC diyabetik Griin bélgesi milgterilerini
hedef almak, by hasta kesimine ulagmada uygula-
nan stratejiferdendir.

Yaghlar gibi yitksek risk altindaki gruplara odalk-
lanmak da etkili bir strateji olabilir. Oyle bir Griinii
halkin geneline pazariama girisimi cok pahall ve
az kazangli olurdu. Pazarlama plan, hedef pazacin
tiyeleri saptanarak yapihesa uygun topluluga daha
yeterli ve etkili bicimde odaklanr.

Eczacy, pazar alanunda bir grup hisse sahibi bulun-
durmalidir, Hisse sahibi ecza uygulamasinin baga-
rsint etkileyebilen kigidir. Diger saghk bakimu sag-
layicilary, igveren gruplar, Gglincii taraf ya da saglik
bakinu acentalarl paydaglara Srnektir. Bu gruplar
tirtiinin dogrudan tiikettikleri olmasa da uygulama-
yi etkileyehilirler. Herhangi bir pazarlamaya bagla-
madan 6nce hedef pazar ve paydag listest yapmak
pazarlama eylem planna yol gosterecek ik dnemli
achmdir,

Eczacl, hasta odaklt gruplar olugturarak hastasin
daha yakindan taniyabilic. Odak gruplannda, &r-
nel tiiketici temsilciter; bir konu, fikir veya dneri
haldandaki goriislerini paylagip tartigmak tizere bir
araya gelir, Odak grubu katihmedlar, flgili miigteriyi
temsil eden bir kesimden rasgele segilmelidir.

Ornegin yeni bir diyabet hizmetini tartgacak olan
odak grubu, diyabetli hasta kesiminden secilmeli-
dir, Hizmet hoylelikle gl gbreceltir. Odak grubunu
olugtururken, asistanin soracag tiim sorular ve ka-
tlimetlarin tepkisini Slgmeye varayacak hildir veya

gorsel materyalteri (Grnek reklamiar, brogticler,
hizmet fiyatlandirma secenekleri) hazladigne:
dan emin olun. Bu stratefi bir asistania uygulansrsa,
hastanin yeni bir hizmete gereksinim duydugunu
ortaya ¢ikarmaya yardimer olur ve gecerli famasd-
tik bakam hizmeti gz dniine alinasak degisiklige
gidilir. Odak gruplar, farmaséitik bakum hizmetinin
katilsmerya resmi olmayan yoldan pazarfanmasinda
ikincil etliye sahiptir,

Tezacy, hasta bireyin saglik duramunu ve ilag gerck-
sinimierini glindelik sohbetlerle belitleyerek de pa-
zarlama yapabilir, Odak gruplan kadar etkili clmasa
da bu birebir strateji, eczacmm belich farniasttik
bakim hizmetlering aday clabilecek hasta bireyleri
belirteyip hedeflemesine yardimct olur.

PAYDAS HEDEFLEME

Her bir paydag grubuada yer alan,; yeni hastalar, bol-
ge hekimleri ve yerel igverenler dahil anahtar kigi-
lere yeni farmaséitik bakim hizmetlerinin tamonum
yapin. Halks bilgilendirmek eczaciun uygulamase-
mn bagarst icin cok Snemlidir. Toplumdaki niifuzla
kigilerin agzindan gikanlar ve verdikleri destek hiz
meti pazarlamasimda ve i kurmada rol oynar, Bu tip
temaslar pazarlama stratejisi icin fevkalade degedi
ve Gnemlidir. Eczacy, anahtar kisiyle yapacagi yang-
ma, telefon girtigmesi veya toplaati aracilifiiyla su
lic amaciny gerceldestirmelidir:

Yeni hizmeti nitelik ve faydalarin anlatarak ta-
nitmak

Kisiyi hizmetia degerli olduguna ikna etmek

Kisinin yardsmum ve destedini kazanmal

Hekimler farmasétik bakima geneliikle kendiletine
hirebir ankuldginda daha sicak bakeyorfar, Ran-
devu ayarlamak ve hasta balaounin genel amacint
aciklamak, yerel yineticilerle igbirligi digkilerine
girmenin iyi bir yoludur, Bunun pazarlamadan dnce
yapimast; hekimin bilgilendirilip hasta sorunfarm
vanitlayabilmesini saglamak agismdan gereklidir.




Pratik Farmasitik Balom Rebheri

FARMASOTIK BAKIM NEDIR?

- Eczact ve hasta arasinda bir bilgl ortaklggdir.

- Hastansn diledigi saghk balami neticesine ulag-

masim saglayan hekimler ile diger saghik bakim
saglayicilarinin ishirligi stireciir,
Miigterinin kendi saglik durumun ve iiec teda-
visini anfamasina ve hiiylelikle saghg hakknda
daha bilinli kararlar vermesine yarchmer clan
hir hizmettir.

Hizmeti Tammiamak

Fezact eczancsinin helti hastatann yada yered saglik
bakim sisteminin kargilanmarmg thtiyaglanna ceva-
ben facmasétik hakim hizmetleri geligtirmelidir. Bu
thtiyaglara dayanarak eczact verel pazanin neyi des-
tekleyecefini hesaba katmali ve gereksiz veya kopya
hizmet sunmaktan kagmmaldir, Bezact su hizmet
tiplerinder: hangisini veya hangilerini segecefine
karar vermelidir: genet bir farmasdtik bakim, hasta-
Wk vakas: hizmeti yada yardiman hizmetler (Orn: kan
basinct, kan sekeri veya kolestrol takibi). Eczanenin
hastalarin iheyaclarm hedefleyen hizmetler gelistir-
mesi pazatlamay: daha etkili lalar,

Sunufacak farmastitik bakim hizmetinin tipi belir-
lendiginde eczaci bunw hastaya , diger saglik bake
mi saglayetlarina ve figlineii tarafa anlaabilmelidir,
Yukanda sagda bulunan kuta icerisinde gosterilen
genel tammiar faydak olabilir.

Tczact aym zamanda bu hizmetlerin dzelliklerini
iyice kavramali ve hastasina agtkea anlatabilmeliclir,
Bir hastalik vakast tedavi hizmetinin bazi 9zellilderi:

- llag wedavisi Gnerist
- Hastaya egitim ve nasihat verilmesi

- Devamh ifag tedavisi takibi

Uynm ggstermeyi 6§renme

- Balum planlasinm geligtiiimesi

- Recete harici daglarm Snerilmesi
- Dijter saghk bakimi pratisyenleriyle iletisim

- Fiim hulgu ve tavsiyelerin hastaya yazuyla rapor
edilmesi

Farmasitik Bakimn Bashca Avantailary

- Hayat kurtarabilic

- Insanlarm saghikli olmalasen ve saglikh kalmalarr-
ais saglac

- Ekonomiktir

- Hastalann saglk bakmm hakkinds daha cok sey
Ggrenmelerind saglar

- Hastanin daha ivi bilgilendirilmesini saglar

- Hastarun daha iyi karaclar alabilmesini sagifar.

- Hastanin sagh@inin sorumlutufuny almasioa yar-
dimer olar.

- Hasta, doktor ve eczact arasinda giivene dayah
bir iliski kurar.

- Hastarun cahgirken hastabik yiiziinden kaybettigi
vakti aza indirir.

- Onlenebitir ilag tedavisi problemlerinin neden
oldugu acil servis ziyaretterini ve doktor rande-
vulacint aza indlirir.

Biitiin bunlar farmaséitik bakim olast tim saghk
bakim elemandan (hastalar, saglik bakim saglayr-
ollar, isverenler, Giclincll tazaflar vs.) icin ne denki
degerli oldugunu gosterir,

Ancak bu dzeliiklerin tamtilmass pazarlama mesaji-
aun sadece yarisun hastaya iletir. Hasta igin daha da
Bnemlisi hizmetin ona nasil bir fayda saglayacagide,
Eczacuun farmasiitik bakim degerlendirmest hasta-
niet degerlendirmesinden biitiintivle farkh clabilir.
Hasta kendi kigisel ihtiyactarin karsilayan avantajla-
11 seger ve her hastanin ihtiyacs farkhichr. Omegin
yukarida belirtilen “ilag tedavisi dnerisi” clinkii bu
ona yan etki riskini azaltma ve en uygun ilact en uy-
gun fiyara temin etine olanafuu cagrighir,




Tratil: Farmasbil: Bakor Rudiheri

Farmasttik baksmm geleneksel eczane hizmetinden
farkl olarak yeni ve yenilikel bir baksm oldugunun
hastaya fark ettirilmesi hizmetin pazaclama bagar-
sindan bir kssnun olugturur.

Farmasttik bakin hizmeti hastaya, gerekli egitim,
bilgi ve beceriye sahip bir saglik bakum saglayics
sunar. Hastay gecmiste geleneksel eczacilikla iyi
bakim hizmeti along olmasina ragmen, bunun gimli
verilen farmasétik bakim hizeetinin genis caplt hiz-
metinin yerini tutmadigma hastay: ikna etmek cok
Snemlidir.

PAZARLAMA DONGOSU

Daha dOnce belirtildigi gibi pazarlama geligmesini
siirdiiren bir siirectir, Pazarm analizi, pazarlama
placunin gelistirilmesi, promosyon materyallerinin
secimi ve gelistisilmesi, pazarlama girigiminin yi-
ritiilmesi ve degerlendiriimesi bu stirece dahildr,
Yedi basamakian olugan bir model, ecza pazarlama
planimin geligimi icin saglam bir temel olugturur,

Pazarin analizi.

Pazarlama plam geligtirme

Promosyon matetyallerini secme ve geligtirme
Pazar materyailerini test etme ve yenileme
Pazarlama planim gerceklesticme

Planmn etkising degedendirme

A AR o AL

Degerlendizme bulgularin gelecekteki pazara-
ma girisimletine yol giistermesi icin kuflanma

Basamak I: Pazarm Analizi.

Pazar analizi bir eczaneye hizmet gelistirme ve uy-
gulama firsatr verir, Stk kutlandan bir teknik olan
SWOT analizi, i¢ ortanun giiclerini ve zaydhklariu
ve dig ortamin getirdigi firsat ve tehditleri saptar.
Uygulamanin dahili gligleri ve zayifliklan ile ilgiki
bifgiler, uygulama alammin sistematik olarak de-

Sedendirfmesiyle clde edilie. Bu degerlendirmeys,
yonetim, eczacilar veya diger caliganlar yapahilic,
Bununia birlikte miimkiin oldugu kadar ¢ok go-
riise yer vermek, eczacthéin giicleri ve zayflidan
hakkanda eksiksiz bir tablo olusturmak agisindan
faydali olabitir harici fissat ve whditlerin degeren-
dtirilmesi, dncesinde yapilan bir pazar arastirmasina
dayanryorsa eksiksizdic. Misteri anketleri, telefon
anketleri ve hasta odakd geuplar gibi teknikler kul-
lapalabilic. Musteriyie yaptian giindelik konugmalar,
miisteri davianig gozlemleme ve pazarlama verileri
ek bilgl kaynaklarwlir. Bir eczanenin Grnek SWOT
analizi asafhdald tabloda gosterilmistir.

Basamak 2: Pazarlama Plam Gelistirme.

Pazar analizi tamamlandigmnda, pazarlamanin amag
ve hedeflerini belirlemek, hedef pazarlar saptamak,
pazarlama siicecinin {mix.) her bir unsurunun nasil
ele ahndigint belilemek ve plan degerlendirmesi
icin temel olugturmak dnemlidir. Pazarfama plani-
na baglamadan dnce atilacak ilk adim uygutamaya
yol gostermesi icin bir uygulama gdrev bildirimi
haziclamaktir, Bir girev bildirimi Groefi asafida
gisterilmigtir, Bu hazilandiktan sonra pazardama-
nin amag ve hedefleri ack ve Slclilebilic bicimde
yazdmalidr,

Armaglar, pazarlama planiyla ne yapilmak istendigini
ana hatlanyla gizerken, hedefler amaclan gercek-
legtirmek icin gereken saysal degerli adimlardan
hahseder, Hedefler pazarlama planmm bagarisinda
Gremli bir dletidiir (bagladigimuz isi basarsyla bitir-
dik mi, bitirmedik mi?), hu nedenle agikca beyan
edilebilinesi, gercekei ve dlgiilebilir otmasi gerek-
mektedir. Eger hedefler belirsizse ve Slgiilemiyor-
sa gereeklesip gerceldegmediklerini saptamak glic
olacaktir. Eczane hizmetlerinin génderimi arttrmalk
icin doktorlara ve digier sagilik balirm saglayiefarina
etkili bicimde pazarlanmast amacian yansitan pazat-
lama hedefled yandaki kolonda gosterimigtir.

Bu hedeflere ufagilabilmesi icin bir gbrev listesi ve
zaman sioer {time-line) olugturulmalidir. Gérey fis-

e




Pratik Fannasdtil: Balwm Rehberi

tesi her bir gérevden sorumlu ¢ahganlan belider, za-
man suurt ile her bir géirevin tarmamlanacag gecerit
amz bitirilmiy siireyi gbsterir. Ayrica pazarfama plant
Igin de bir biitge ofusturwImalidir. Pele cok strateji
uyguhanabilir ancak en yaygint “hedef ve gorev” yak-

Tablo

lagimuche. Bu stratefi ile pazarlama planmdald her
hir giirevin maliyeti hesaplanarak biitge yapilabili,
Yalnizea dogrudan masraffar hesaplanmanal, aynt
zamanda yeni hizmeti yiiriitan personelin zamant-
nm bedeline de yer verilmelidir,

Main ai Locust Fcza Klinigi ve Tibbi Malzeme Deposu Tarafndan Yikriitiilen

SWOT Analizi Sonuclar

Giicler
Diyabet, astum, warfarin tedavisi ve dislipide-
mia izerine kiinilk yzmanhk

Yerinde programlama, kilo kontroli, diyabet
egitimi, astim egitimi, warfarin protokolleri ve
tthbi inceleme hizmetleri dahildir.

Ecza uygulamast toplumda iyi bir izlenime
sahiptir,

Eeza bakim hizmetleti, birlegtieme ve saglam
ubbi donanim uzun vadeli bakim ve géinderim
hizmetlerini kapsayan muhtelif uygulamalar.

Mitkernme! profosyonel caliganlar,

Risk almaya ve uygulamada arastirma yapmaya
goiniillii yenilikgi bir sahip.

Uygulama alari insast yeniden tamamlanmus.

Kompleks olmayan feragat CLIA laboraruarla-
rina uynmlu eczane

Giivenilebilir finansal durum.

Yiiksek hizmet imaj1,

Zayiitiklar
Is akisindaki pliciizler hentiz giderilmedi.
Son zamanlarda teknisyen yardimu stkintist,

Uygufamalarin gesitligi nedeniyle eczacilar sa-
yusiz faaliyete bagh kalyor.

Ekip ¢aligmast sorunlar,

Bu alandaki bam hekim gruptaryla daba fyi
fligkiler kurulmall.

Hastalarm ve diger saglk bakum cabisanlar-
nin eczane hakkindaki digincesinin “pahale’
olugu.

Firsatlar

Yeni ortakhklar kuran ve kurmak isteyen yeni
kekim gruplar ve saghk balam sistemleri,

Eczaahiktan fteye giden (6m. Helim klinik-
lerinde diyabet egitimf) hizmetlerin gelistiril-
mesi.

Hastaltk vakast tedavi programlarmda bakim
kurumlaryla hiitiinlesme,

Muhgelif thtiyaclar olan genis bir niifus kesi-

mi.

Pek colk Idictik, sigortali igveren grubu,

Tehditler

Hastane temelli hasta efitim programiar,
Bakum hastalik vakast tecavi programlan
Gimen sorun (konu)lanylz ilgilenen diger sag-
Li¢ bakimz profosyonelleri

Tlkenin her yerinde kurulan pek cok warferin
klinigi.

Bakam/ tercih edilen salayict sebeleteri
Odenen paranin geri édenmesi meselest

Uygulamansn var olan saglik bakim sistemle-
riyle biitinlitk saglayamamast.




Toatil: Farmasplik Bakm Relberi

Main at Locust Ecza Klinigi ve
Tibhi Malzeme Deposu’nun
Pazarlama Amaclan

1- Main at Locust programlarmdan varar-
lanmas: beklenen her bir kisinin istek ve
ihtiyaclarini helitlemek.

2- Ecza balim hizmetlerine kamu ilgisi yarat-
mak ve eczaneye yeni hastalar cekmek.

3- Her bir programin/hizmetin hastanin ihti-
yaclarini kargitachgir garanti etmelk,

4- Main at Locust’a olan gonderimleri art-
tirmak amaciyla, erzane hizmetlerinin,
dektorlara ve digier saglile bakimi saglayr-
cilarma etlli bicimde tamtioum ve pazar-
lamasin yapmak.

5- MainatLocust'un ecza baksm hizmetlerin
isverenlere ve ddeme yapanlara (anitmak
icin pazarlama stratejilert geligtirmek,

- Main at Locust hizmetlering olan talebi
veterli ve uygun bicimde yiikseltecek uy-
gun tanitim steatejiler gelistirmek,

Basamak 3: Tanitim Materyalleri
Hazirlama

Farmastitik halkim hizmetlerinin tamtin, etkili bir
pazarlama stratejisinin fnemli bir parcasider. Grnek
tamium stratejileri tablo 3-5'te gosterilmigtir. Gele-
neksel stratejiieri geligtirmek hir pazarlama planinn
ille acimu olabilin; ancak, reklam etldli pazarlama
araclarmn yatnezea bir cesididir. Eczacy, efer uy-
gulamasinda kisisel, profesyone! ve finansal bagary
saglamamak istiyorsa bagka (ek) tanwm fikirlerine
de gbz atmaiidir, Dogrudan posta, reklam ve satig
destek tanitim Faliyetlerinin diger bigirmleridir.

Taram faaliyetieri diizenlemek kadar her bir giti-

sirnin bagansim ve getizilerini dlgmek/degerlendir-

Eczane Hizmetlerinin Saghk Baksn
Saglayialarina Tamtip igin Belirlenen
Hedefter [Amag #4]

1- Uc ay iginde iig hekim grubunun her bi-
rinden karar verecek anahtar kigiler belir-
lemek

2- Gelecek iig ay siiresince anahtac temel
balum heldmlerd belidemek ve Main at
Locust ecza bakim hizmetleri ve program-
fart hakkancla bilgitenditmeyi saglayacak

bir posta sistemi geligtirmek.
s

3-  Genis bir diyahet veya asam hastas kitle-
sine hizmet veren hekimlerin (uzmanlar
ve temel bakim) %100°0nd belirlemek ve
tespit etmek, Hekim ihtiyaclarmi belirle-
yeeek ve ontart Main at Locust ecza bakim
hizmetleri ve programlan hakkinda bilgi-
lendirecek pazarlama stratejieri geligtir-
mek,

4 Gelecek lic ay stiresince rakip program ve
hizmetleri tespit etmek ve uygulama stra-
tejierinde ighicligi yapip yaplamayacagim
beliflemek Gzere bu programlan yiiriiten
saglil balum saglayicitariyla gériisme yap-
mak.

5- 1 ay icinde hekimlere ve difer saglk bha-
ki saglayicifanina pazariama yapilicken
kullanilacak tanitim araclart hazrlamak,

mek de farmasétik hakim hizmetleri icin dnemlidir,
Belli bir stratejinin uygnlamaya deger ya da faydas:z
oldugunu bilmenin tek yolu budur. Girigiminizin
ulagilan her bir kisinin maliyetinin finansal analizin-
den dteye gidiimelidir. Olgiimler aym zamanda bir
tarutm fagliyeti yoluyla migterinin, hizmet olanak-
laztun farkindab@un ve kavrayg bicimind degerlen-
direrek tanitimunizin etkisini de belirmelidir. Bu da
anketler, odak gruplar veya birebir girlismelerie

saglanabilir,
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Tablo
Main at Locust’a Giinderimleri Artwmak icin Yapilan Ezane Hizmeti Tanmmlanmn
Gorev-Siireg cizelgesi

Gorev Sorumlu kisi Belirtilen  Siire
Hedefler

- Her bir tip grubunun merkez ofislering Eczaci 1 1 2 hafta

aramak/ziyaret etmek ve yoneticiferiyle

girligme ayarlamak

- Bczane bilgisayaritu, sars sayfalan ve Teknisyen/ 2 2 hafta

+
diper hekim listelering kullanarak memur

bélgedeki tiim aile hekimlerinin fistesini

olusturmak.
- Diyabet ve asum uzmankarini tespit Teknisyen/ 3 2 hafta
etmek jgin sare sayfalar ve hekim menur

listeteri gibi kaynaklau: kullanmaik

- Diyabet ve astim tedavisi giiren Teknisyen/ 23 2 hafta
hastalarin ve dolcordariun bir bilgisayar Mmeur

listesini olugturmal

- Saghik bakur saglayicilarina pazarlama Eczaa 1ve 15 1ay
girisimlerinde kullandabilecek diger Eczac1 2
tarutim aracla laztamak

- Farmastitik temsilcilere mektup yazarak Eezact 1 13 1ay
onlan anahtar hekimler belidemek tizere

eczaneye davet etmek

- Anahtar hekimlere (2 aylk) haber Tiim eczacifar 5 Zay
hiilteni géndermek

Rakip programlar yiiriiten saglik hizmet Bezaci 1 4 Zay

saglayicilanim aramal/ziyaret etmek.




Tablo 3-5

Main et Lecust Tarahndan Kullarwlan Tambm Stratejileri

Pratil: Fannastiik Balem Relheri

Stratefi Hedef kigiler/Paydaglar Sikhik
- Divabet haber biilteni Diyahet programindalid hastalar, Ug ayda bir
anahtar hekimler ve diyabet egitmenleri
- llerleme notlart haber biilkeni ~ Anahtar hekimler, anahtar hemgire iki ayda bir
pratisyenler ve hekim asistanlar
- Ticarer odast haber hiilteni Anahtar igverenler Her ay
- Fifty-plus malalesi Anahtar hedef pazarlar Her ay
- Dogirudan habetlegme Anahtar hedef pazarlac Heryl
pespese
- Gazete ilam Hallan gencli Haftada 3kez
- Radlyo reklam Halkin geneli Fayda 1 ke
- TV reklam Hallan geneli Fayda 1 kez
- Hasta gruplanna sunumiar Anahtar hedef pazarlar Thriyag
oldulea
- Halka tarutim olaylar: Hallan geneli 3aydalkez
Kan sekeri igiim giinii '
Tekerleldi sandalye
temizligi glini
Saglik bitinci glinii
- Brosurler Anahtar hedef pazartar, hekimler ve ihtiyag
diger saglayicilar ve igveren graplan oldukea
- Tzlem mekniplars Hekimler ve digier saylayiclar ihtiyag
miidahaleleri oldukca
- Kisisel satg Anahtar hedef pazariar Her giin
- Market icl tamtinlars Anahtar hedef pazarlar Her giin
- Hizmet provizyonu Anahtar hedef pazarar Her giin
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Dogrudan Posta {iregi Hazirlama
Onerileri

- Kisa paragraflar ve basit cimleler kulla-
nn

- Okuyucuya odaklamn ve “sen” kelimesini
kallanin

- Tubbi jatgon kullanmaym
- Melktubu diizenleyecek Gzellikderden fay-
dalanin

- Tek bir zarfin iginde birden fazla materyal
gondermek okunma oranm yitksektir.
Miisterinin hizmeti kavrayabilmesi icin
mektuba bir de brogiir eklenehilir.

- Dogrudan posta uzmanlan i sayfalik
mektubun bir sayfahik olandan daha etkili
oldugunu séyliiyor.

- Mektubun uygun okuma diizeyinde oldu-
Sundan emin olun,

- Daima bir dipnot elkleyin, bu okunma ora-
nins yitkseltic, (Ashnda cou insan Once
dipnotu okur)

Dogrudan Haberlesme [direct mail): Dogru-
dan haberlegme, tirlintn Gzelliklerini ve avantajlariog
anlatan tanitim decgisi dahil diger pazacama telnik-
leriyle ayry formattads ve maliyeti etkileyebilen bir
tansbint aracsdir, Dogrudan haberlesme kullanicken
eczacuun Once bir hedel pazar posta listesi olugtur-
mast ve postacaki mesaji hedef pazara uygun hale
getirmesi gerekmektedir. Su da unurulmamahdic
ki sonug veren bir doprudan haberdesme kopyasi
yazmak her zaman kolay degildir. Kitapevleri ve
kiitiiphanelerde bu kona ile ilgili yardimcer kitaplar
bulunmaktadsr, Yazilmig dorudan haberlesme &r-
neklerini incelemek ve Gzeliiklerini degerlendirmek
de yardumet olur,

Bilgisayar dafiim sisteminden eczanenin hasta
bilgilerine ulagmak, dogrudan haberlesme icin po-
tansiyel hedef belilemenin en ctkili yolu olabilir,

(el bilgileri ofan toptum tiyelerinin (diyabet veya
astm destek gruplar gibi) posta listelerd pazarlama
darmgmanlar tarafindan fiyat konusunda da kullanr-

labilir,

Reklam: Reklam, belli gruplari hedef alan, sunumlar
ve dzel programlar haziclama gibi steatejileri olan
bir tantim teknigiclir. Reklamm bir yolu medyaya
kendini bir bilgi kaynak uzmam olarak tantmakor,
Eger gazete, radyo ve televizyon muhabirler ec-
zacinm rOportaj yapdabilecek glivenilis bir kaynals
oldugunu fark ederse, saglilda ilgi sorulanna cevap
almal icin onlar sikea arayacaklardie, Bu, eczacinn
fark edilicliging articacak ve belli fartasitik bakim
hizmetlerine ik tutma olanag saglayacakur.

Fikic yazilary, haber ve basin biltenleri farmasotik
bakim uygulamastun duyulmasini saglayan yon-
temlertlir. Ornegin bir haber biilteninde sertifikast-
i yeni alnug bir eczacumn haber verilebilir, bisylece
farmastitik bakim hizmeti vermenin sardan da du-
yurulmug olur. Bu genellikle ticretsizdic ve pazark-
mada ¢ok etkili bir yol olabilir. Medyaya bir haber
biilteni gonclermek divekt olarak bir haber fle so-
nuglanmayahilic, ama muhabirler, ilgili konulardaki
yazilarn devams icin arayabitirier,

Mesajt hastaya ulagtirmanin bir diger yolu, farmaso-
tik bakim kenul: sunamlar ve egitim seminerleri
diizendemektir. Cesitli konular tizerine sunum mal-
zemeleri eczacilar ve diger saghk baksmu saglayicr
lan tarafindan zaten lullandmaktadie, Pacmasoidk
bakum kavramimn kigi Gzerinde sunumu eczacinin
fark edilivligini asttize ve izleyenlerin mesap tam
olarak almalarn saglar. Sunum firsatlan aracken
eczacy yerel hizmet gruplari, kilise gruplanm,
bankalar ve diger is gruplaru, ézellikle de 50 yag
ve fizeri faativetlerine sponsor clankacr goz Gniinde
bulundurmaliclsr,

Bezacl, thm pazarlama stratejilerinin degerlenme-
si igin Bzel programiar hazlayabilic veya bunlara
katlanabilir. Bagkalannin programlannda, drnefin
saglik fuarlaninda, ver almarun amact eczanenin far-
masitik balam hizmeti uyguiamasinin tamnmasini
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saglamakur. Gek ¢ok eczac <la kendi programlaring
bagariyla yiiriitebilir, droegin bir farmastik bakim
sigarayt birakma progranum, “Great American Smo-
ler Out” gibi Gzel bir saglk bakem tansmins da bagla-
yahilir. Ogle vemegine veya programlaca ev sahipligi
yapmak, receteli ve recetesiz ilaclar {izerine panel
diizenlemek, tiriin tanttimlar, saglk konulu filmler
bagarst kanitlanrng diger programlardir, Bu tiirden
programlar olast hastalara ve yerel saglk profesyo-
nellericin, eczacin yeniden tasarlanmg (gelistiril
mig) eczanesini giirme ve sunulan yeni hizmet hak-
kinda daha cok sey dgrenme olanadl verir,

SATIS PROMOSYONLARI [ TANITIMLARI)

Saug promosyonlars; tim gisisimleri ve eczacinn
satig girisimini destekleyecek tiim  materyalleri
(tezgahlara veya satiy durumunda cantasina konu-
lan brogtitler gibi) kapsar. Reakli yazics ve fotokopi
makinelerinin ortaya cikugt ile, farmasaitik bakem hiz-
metlerini tanstan profesyonel gdrinimli brogtidler
diretmek oldukea ucuza mal olmaktadie. Brosiider
Grnek olarak, var olan eczane hastalarina gonde-
rilmektedir. Bezaci efier brogiirle baska kisilere de
ulagmak isterse dogrudan haberlesme bir secenek
olabilir. Posterler, servisler, kilclik cantalar ve ku-
ponlar diger faydali sang promosyonlanndandir.
Ornegin hizmet deneme indirim kuponlan kulla-
nilzhiir.

Farmasotik Balimr Tanitan
Ozel Programlar

Radyo veya televizyon talle soviarma ¢
kan.

Ozel bir programin katilm  sponsoru
olun.

Bir saghl fuarinda veya kongresinde far-
masttik bakimla ilgtli bir makale dagitin,
Bir saghilk fuart veya kongresinde satis ku-
liibesi veya sergive sponsor ofun,

REKLAM

Reklam, eczacirun, mesaji hedel kitleye ulagtirmast
icin para ddedigi givigimlerdir. Reldamin bagarth of
mast icin:
Tutach olmast
Sade ve acik hir mesaj vermesi
Bilgilenlirici, egiticl ve cezbedici olmasi ve he-
def pazar harekete gecirmesi
- liketiciye her giin yiinclrilen mesaj teafigi icin-
de kendine yer bulmas: gerekmektedir,

-

Reklany icin kallanilacalk iletigim aracl, eczacim ta-
nitacadl mesaja, tanstilan hizmete, hedef izeviciye
aliciya ve hiltgeye gire deisir. Basin, radyo, televiz-
yon ve digar/zgik hava reklameili@ segenekleridir.

Radyo, ecracimin secilmig bir hedefl pazaria iletisim
kurmasina olanak verir, Digari/acik hava reklamer-
higy, drnefin billboacdlar, genis bir hedefi daimi ve
tutarl temelinden varur. Televizyon genig bir kit-
leye seslenir. Gazeteler genis bir okuyucu kitlesini
ctkiler; ancak, eczacsnin reklam icin gazetenin ilgili
hliimiind secerek bir kesimi hedef almasina olanak
verit. Ornein saglik konularyla dlgilenen hastalas,
gazetenin daba gok saglik bolimiine odaklanabilir.
Yeni bir hizmet (Hrn. kolesterot gbriintiileme) hak-
kincla hazirfanan haber hiilteni bu kesimi hedef ala-
cakur. Web de girece yeni bir pazarlama aracsdr,

YAPARAK TANITMA

En iyl tanstimun eczacinin hastaya bakini uygulama-
siyla yapieligs unutulmamalice. Farmasdtik bakam,
hedef dinleyiclye (/izleyiciye), Ozellikleri ve avan-
tajlarvla agiklanmast gereken soyut bir kaveamdr,
ancal farmasGtik bakumi hastaya anlatmanm en
etkili yolu uygulamakor, Memnoun olan hastaya, iyi
deneyimlerini bagkalacryla paylasarak farmasotik
bakimin tanitimint en iyl yoldan yapnug olur, By
“agizdan agza” reklameihdy, isinizi kurmada en etkili
tarutim metotlarindan biridir,
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Eezaer ghnderiimeye hazir olmayan hizmetlerin
tartimint yaparken dikkatli oimalidir, Bekledikle-
rinden farkh bir hizmetle kargilagan hastalar hiis-
rnna ugrayabilir, kezabiliv ve tatmin olmayabilitler.
Farmasttik bakim hizmetlerinin, herhangi bir tam
nitelikli pazartamaya haglamadan Snce tam olarak
gelistirilip ginderiimeye hazir hale getirilmedi ge-
rekmektedir,

Basamak 4: Pazarlama Matervallerini
Test Cime

Pazarlama stratefileri ve tantim materyalleri bekle-
nilen sonuca varilacafiini garanti etmez, bu viizden,
yeni materyallerin pazar alarunda test editmesi igin
zaman taninmalichr, Pazarlama stratejilerinin ne ka-
dar etkili clduguny anlamanin en ivi yolu pazarlama
planinin amag ve hedeflerine karst her bir tanitim
girigiminin sonuglann kontrol etmeltir, Onceden
belirfenen streg ve sonug deferlendivmeleri yeni
pazatlama stratejilerine baglamadan yapimalidie
ve gerekli bilgilerin toplanmasi icin siirecler siraya
dizilmelidir. Olasi sonuglar soyledir:

- Bir miktar programuin satilmasi (sonug deger-
lendirmesi}

- Ecza hizmeti gelirlerinde artis (sonug degerlen-
dirmesi)

- Gonderimlerde artig {sonug degedendirmesi)

- Isverenlerle hircok siiziegme (sonug degerlen-
dirmes?

- Geligtirinig hasta memnuniyet arastirmalan
(sonug degerlendirmesi)

- Hizmetin masrafim kargitayan birgok {iciincii
taraf Sdeyiciler (sonug degerlendirmesi)

- Hizmetin genis dlciide bilinirligi {miisterinin
hizmetten nasd haberdar oldugunu dgrenme)
{sitreq degerlenditmesi)

- Hizmetin Ozelliklerini ve avantajlarnint kesfeden
hastadar (stireg degerlendivmesi)

- Hastann hizmeti birgok kez bagkalarma tavsiye
etmesi (siire; degerlendirmesi)

{izel Tamtim Programlan Pazarlama

Kigilere plar yapmalan igin Onceden da-
vetiye ve basin hilltenleri gonderin. RSVP
isteyin veya telefon ile siirekli arayin.
Personelinizi cesithi boliimiere koordine
edin.

- Olay giintinde detaylarla bir bagkast ilgi-
lensin ki eczact misafirlest selamlayabil-
sin. .

- Misafirlere eczanenin hizmetlerini hatir-
latmast icin onlarda katmak tizere kigiik
bir sey verin.

- Bir olaymn tém ideyicilere/dinlevicilere
va da paydaslara hitap etmesini bekleme-
yin, bunun yerine farkl gruplar icin farkh
alaylar programlayum,

Bunun gibi sonug bilgileri amag ve hedeflere ne ka-
dar yaklasticighm gtisterecektir. Sorug bilgiler? ge-
leceleteki pazarlama givigimierini de etkileyecek ve
belli stratejilerin makul fiyatlh: hakkmda da bilgi
vereceldir.

Basamak 5: Pazarlama Planmm
Gergeklestirme

Pazarlama plam, planlama stirecinde hazirfanan gi-
rev zaman cizelgesi takip edierek tim vaktinde ya-
prlmalichr. Avik bir planlayict ya da talkvim herkesin
gelismesini izlemeye yardimar olur. Aynca personel
livelerinin pazarlama planina kendisini vermesi per-
sonele pazarlama girisimleri hakkindlaki son bilgilers
vermek Uizere dilzenli olarak toplantilar yapmalicsr.
Pazartama planinin gergeklestinitmesi satiglarda ang
bir artist heraberinde getirmeyebilic, bu yiizden
para alamt hesaplamalar Gnemliclis. “Tanitim ve rek-
lam masraflan diklatle izlenmeli ve kurulu biisce
icinde tutulmalihir. Yeterli kaynagin gerektiginde
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kullamlmast icin, gergeklegtirme planndaki bazi
gorevlerin cakugtinlmamast gerekebili.

Basamak 6 ve 7: Planin Etkisini
Degerlendirme ve Degisiklige Gitme

Daha 6nce de hahsedildigi gibi pazartama devam
eden bir siirectir. Pazarlama stratejilerinin sonugla-
rint bedirlenen hedeflere saglam bir temelde kargr-
lagtrmak, gelecekteld pazatlama girisimlerine @ik
tutacaktir, Bu bulgular toplandi@inda, yeni firsatlan
degerlendirmek ve istenilen sonuca ghtiirmeyen
tartn steatcjilering elimine eumek Gzere giineel bic
pazar analizl, pazartama plani ve hijtge uyarlanabi-
lir,

Bir Safts Silrecinin 6 Basamag:

1- Oncelikle hastanin ihtiyaglara kargihk
verin. Eczact il nce bastarun thtivaclarin kar-
silamalicic. Eczaer acit ihtiyaclan belirlediginde
farmasttik balam hizmetind tartigmaya gecllebi-
lir.

2- Baglant: Kuran. Hastayla yapacaginiz konug-
madan, farmasdtik baksmin hangi avantailarimn
onun icin degerli olacaging dair ipuglart gtkarin,
Sonra hastarun sorunlarivla farmasttik bakimin
getirecedi oOziimleri birlestirin,

3- Hizmetleri tanitm, Hasta sorunlar fle farma-
sOtk bakumn avaniajlar arasindaki baglantip
kulianarak hizmetler aciklayin.

4= Fiyat Belirtin, Hizmeti dzellikleri ve avantaj-
larryla anlatktan sonva, fiyat ve paket sege-
neklerini belirtin ve hastaya en uygun giirlinen
paket tavsiye edin.

5- ltirazlarun distesinden gelin. Nasil bir cevap
alacaginz: kestirmek icin dikkatlice dinleyin,
Eger itiraz ederse, hasta dinlemis ancak hiz-
mete ikna ofmansg demektir, Tticaz kabul edin

ancak kabul etmeyin, Aragtiemalac kansthyor ki
pek cok kisinin Griinii satn almasi icin pazarla-
ma mesajin: yedi ile dokuz kez duymas: gereke-
hitiyor.

6- isi Kabul Etmestni Isteyin, Hizmeti tanitip
itirazlarla baga ¢iktikran sonra eczacinm ankag-
ma safayacak soruyu sormast gerekic. Asagida
is yapma ve anlagmaya varma Srnckleri bulun-
malctadie:

“Skzin i¢in randevu ayarlayabilir miyim?” Bu dog-
rudan bir anlasma sorusudur ve evet/hayr gevabn
gerektirir.

“Randevu tarthini bugtin mii belidemeyi tercih
edessiniz yoksa programiniza uyan bagka bir glin
mii?" Bu alternatif yaldagm hastamn satn almaya
karar verdigi secenekleri sunar,

“Rullanmakta cldugunuz receteli bir ilag kullanm
tablosu faclan bilmem gerekecek, biylelikle net
bir ilag kullantm tablosu olugturabilirim.” By varsa-
yimsal yaklagim genellikle hastanin kararina yénelik
bir siparis alma sorusudur, Eczact bu durumda satigs
varsayarak farmasGtik balam Gzerine hastaya uygu-
lanan basamaklara devam eder,

B ISKISFL PAZARIAMA

Bir hasta ve bir eczact arasinda iyi bir iligki gelismis
hasta bakimi ve sonuclanyla ifiskilidic. Buna ek
olarak, olumlu bir eczaci-hasta iliskisi eczacitk hiz-
metierinin kullammim destekleyebilir. Pazarlama
ilkeleri, iligkisel pazarlama aracdsgiyla eczaci-hasta
iligliterine uygulanabilir,

ftigkisel pazarlama ile, baganh iligkdlerin larulmast,
gelistirilmesi ve korunmast anlatdmak istenmel-
tedir. fligkisel pazarlama, hedef bir hasta grubuyla
uzun vadeli fligkiler geligtirmeye odaklanmaktadsr,

- Eczane ortaminda iligkisel pazarlama, eczact ve has-
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taya kargiliklt yarar saglamak icin hasta iliskilerinin
etidlenmesi, korunmas: ve pisclendirilmesi anlami-
na gelmekediv, Ornegin, kronik sorunlu hastalar-
la clumlu iligkiler insa etmek, zamanla eczacilara
hizmetler sunma clanags saglamaldadir. Béyie bir
yaklagim, hasta ve eczacumn zaman iginde birhitle-
rinden prenmelerini saglar,

lliskisel pazarlama ile, bir hastayla her giirigme
daha yalan profesyonel bir ifigki kurma fitsatt olug-
turur. lac dagstmanin cogunlukla siradan bir gorev
olarak goriilmesiyle bidike, bu giindelik eczacihik
etlinligi hastalarla baslangicta dostca iliskilerin ku-
rulmasi ve eczacilik hizmetlerinin kisaca tamtlmast
icln mikemmel bir firsat saglar. Ornegin, kronik
bir sorun igic: yeni bir receteli ilag verilirken, eczaci
“Doktorunuz size bu ilagtan neler ummantz siyle-
di? Bu terapi i¢in hedeflerinizin ne oldugunu biliyor
musunuz?” diye sorabilir. Veya, hirilacin yenilenme-
st suasindda eczact “Bu ilag sizde nasil bir etki yaptr?
Konugmak istediginiz her hangi bir sorununuz var
mi?” gibi sorular yoneltehilir. Bu tarz schhbetler ec-
zac1 ve hastz arasmda bir iliski kuruimasina yaraya-
bilir.

Hligkisel pazarlamada lic ilke idenehilir. Birincisi,
her zaman percekel sizler vermekdr, ‘Ikincisi, hiz-
metin sbz verildigi gibi sunulmas aqisindan, perso-
nelin egitiml oldugundan ve kaynaklanin erigilebitie
oldugundan emin olmakor. Bu kenuda, personel
saglama, planlama ve ekipman agsindan degisik-
likler yapdmasin gereltivehitiv. Eczacilarn devamls
efitimi, yiiksek kalitede bir hizmetin saglanmasioda
gereldi bilgiye sahip olmatacin saglar.

Uglincii itke, hizmet saglanuken hastalara veriimis
sozlerin tatulmasidie. Bir hasta ile bir eczact arasin-
daki hizmet siirec, verilen stivlerin tutelmas icin
firsat saglar, ya da bu fisatlar degerlendirilemes. Ve-
rilen stizlerin tutulmast olumbu bir itiski kurar. Diger
vandan, sdzlerin tutulamamas: eczdcrhasta iligkisini
gii¢ duruma sokar. Bu ilkeler izlenerek ecracilar ve
hastalar arasinda her birine cok yardima olacak ilig-
kilerin kurulmast saglanabilir.

ITIRAZLARIN FLE ALINMAST

Hig bir kisisel satg becerisinin gozden gegirilmesi
itirazlarm nasil ele alinacagi tartgtimadar tamam-
lanamaz, Bezacilar bir farmastitik bakim hizmetini
satmayl denediklerinde kagindmaz olarak itivazlarka
kargilasacaldar. Bu itirazlar, basitge hastann bir sa-
tn alraa karars vermek igin ihtiyag duydugu ek bilgi
ihtiyaci ifade etmesinin bir yolu olduklan siirece
gz Sndinde tutulmalididar. Triraziarla basa grlemale
igin etkifi bir model agagidaki G adunda sunulmal-
tadsr;

L ltirazin alinmast. Hastanm iticazharh dinlendigi-
ni bildiginden emin ofun. Bn etkili onaylamalar-
dan birl hasitce, “Bu gekilde nasil hissedecefi-
nizi anhyorum” demelstir,

2. Cevaplann miimkiin oldugonca dogra olmasi-
i saglayacak bicimde ek bilgi edinmeye ugras-
male. Farmastitik bakimun en degerdi dzelitkleri-
nin ve yararfanom sunulacagy, hastanin Szgiin
dutumu haldanda daha fazla hilgi alabilmek
iin nazikee sorular sorun.

3. Hastamn karar alma siireci iin ise yarar hilgiler
sunarak itivazlan yamtlaym. Bu, hastanm sory-
nunu en iyi bicimde ¢tizecek ve hizmeti satin
almalkra tereddiidiine yonelecek dzeliikleri ve
faydalart daha fleri bicimde tanimiama veya ye-
niden bicimlendirme zamanichr,

PAZARLAMA MESATININ HEDEFLENMESIT

Bir pazarlama plan: olugturmann dnemli bir pargas,
her bir katilimer igin bir hedel mesaj gelistirmektir,
Ozellikierin, her bir bireysel katlmcirn yararma
eslestirilmesiyle, eczaciar kisa, etkili ve hedefi he-
lirlenmis mesajlar yaratabilirler, Urinii iyi tanumak
ve bzellikler ile varattanim dzglil bir gereksinim icin
eglegtirebilir olmak, hagarth bir pazarfama cabasinin
en 6nemli Ggelerinclen biridic. Her bir katihma icin
tzclliklerin ve faydatarin geligtirilmesi amaciyla Se-
kil 3-4'te gisterilen grafik kullandabdlir,




Pratik Farmasétil: Balum Relsberi

Doktorlarta ve Doktor Uygulamalariyla bir Ortakhk Kurahilmek
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Doktorlar

Odeme yapar tiglineii kisi
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Farrnasttik Bakenn Niteligi
(Ozellik) Faytla
Hastalar
Yeni
Var Olan

Sekil 3-4 Farmasotik Bakimm Ozelliklerinin ve Faydalarinm Planlaamas igin Grafik

ONBES SANIYE REKLAMT

Fezacitar hizmetlerini katilimelarz, bazen “15 sani-
ye reklamy” olarak isimlendirilen bir yolla hizla ve
agtkea tammlayabilmelidlicler, On bey sanive, ecza-
cidarn, hastanin potansiyel dikkatini bir facmasttik
balam hizmetini tarsmiamak igin yonlendirebiloce-
& zaman miktarecr. Hizmetin bu kisa tanu lic 68e
icermetidir:

% Trlin tantmm
* Yavaclacioen bir aciklamast
*  Fiyat

{iriin ve Gzelliklerinin hasta tarafindan rahatca anla-
silabilecedt terimlerle taumlanmaly, ve degeriyle bu
kisi igin yararina vurgu yapimalidir, Ueret, hizmetin
kosullart ve faydatan ile kargdagterdarak sunulmali-
dir.

Biitiin eczacilann ve eczane persenelinin 15 sanive
reklam teknigine aligike olmasi ve eczanedeki hasta-
larla birlikte paylasabilecek olmasi gerelir. Ozel bir
hizmeti tazif eden bir metnin yazilmas, hizmetten

faydatanacak hastanun tipinin tartisiimast ve tangm-
lanmasy, ve bireysel personel iivelerinin reklanun
sunumunda kendi kisisel stil ve rahatlddacinn gelig-
tirmelerine yardim edecek kadar herkesin pratigi-
nin olmast. Asagidaki Srnek bir 15 saniye reklamini
tasvir etmektedir:

(Tamm) Mary, eger bir dakikan varsa, sana astimb
hastalatirmzin faydalandi@ veni ve Gnembi bir hiz-
metten bahsetmek istiyorum. Adi, astim tedavisi
hizmeti.

Bu hizmeti acmaya karar verdil, clinkii hastalarimi-
zin bit cogu tedavilerin miimkiin olan en iyi durum-
da etkili olmadiklarindan yakinyor,

(Faydalar) Hastalanmizin astmla glivenli ve etkili
hir gekilde basa ¢ikabildiklerinden emin almak is-
tiyoruz. Hizmetimiz, astun ve tetikleyicilert hakkin-
da daha fazia sey bilmenize, ve ilaclannzi uygun
bigimde nasd kullarabileceginiz haldanda yardun
edecek,

(Ucret) Bu yeni hizmetin ficreti...




Pratik Farmasdtik Bakwm Rehiber

BIR SATISA BASLAMAK

Cogu eczacinin kendini sats elemant olarak gbrme-
mesine rafimenbasarih olabilmek icin hizmetleri
hakkinda rahatca konugabifmeleri gerekir. Eczace
tanin safdirgan satig teknikleri kullanmalaring gerek
yoktur, hastalarina sadece hizmetlerinin defierini
hasitce ifade etmeleri yeterlidir, Farmasttik bakimin
Greltiklerind, yararari ve ticretini anlatmak miigte-
ri kabuliini ve satm almayt sagfayar: anahtardir, By
konugma sayesinde eczacilar farmasitik bakim agr-
sindan miigtesinin ihtivactarin ortaya gikarirlar,

PAZARLAMA

Satista Itirazlarm Ustesinden Gelme:
Bazi Ornekler

[tiraz: “Vaktim yolg.”
Onay: Gergelkten meggul olduunuzu biliyorum.

Sorgulama: Farmastitik bakumn sizi saglidi miraralk
zamandan tasarruf etmeniz sagiayacagim biliyor
muyduntiz?

Cevap: Hastaneye kaldilma vakalarnimn vaklagik %
10 - % 25'1 ilaclarla ilgili soruntardan kaynaklanyor.
Regeteyie satdlan ilaclann da % SO0'si ayrica yanhs
kullandyor. Bixce, farmastitik halom hastalanmizn
bu sorunlardan kagmmalarina yardam ederek ger-
gekten zamandan tasacruf etmeyi saplayacaknr.

[tiraz: Benim bu kadlar fazla ikacim yok.

Onay: Neden bahsettiginizi biliyorum. Giiade bu
kadar ¢ok ilag almaya ihtiyag duymamanin gercek-
ten glizel bir his oldugunu biliyorem, farmasttik
bakem sizi saghkli tutmaya yardim edecektir,

Sorgulama: Yankg yollarda abindiklaninda aspirin,
ibuprofen, vitaminler, veya yeni ekgime ilaglarmndan
bazilart gibi recetesiz Haclann bile saghgine iizerin-
de ciddi etkdleri oldugunuzu biliyor muydunyz?

Cevap: Faurmasdtik bakim degerlendirmemiz has-
talara, iachardan mimkin olan en iy sonuclan
atmalarina, ve sorunlardan kagmmaltanna yardimer

olacak 6nemli bilgiler veriyor, Diger yandan, kisisel
biigi, kendi sagliklar balkemindan daha iyi karasdar
vermelerini saglayan seydir,

Ttivaz: “Kulaga hog geliyor, fakat biraz pahal.”
Onay: Neden bahsettiginizi biliyorum, Sagtil bakm
pzahalidir.

Sorgulama: Aldigine ilaciarin ofabilecelderi kadar
etki ghstermemeleri yiiziinden istediginiz kadar ca-
bulk iyilesememeniz dolayisiyla harcadiginiz zama-
nn makiveti tizerine hic digtindiindiz mi?
r

Cevap: Farmasttik hakim, flaclarmuz dogru etki gbs-
termediginde yapmalk zorunda lakdigine doktor
ziyaretlerinin malivetini ortadan kaldirarak paradan
tasarruf etmenize yardimer olur,

FARMASOTIK BAKIMIN PAZARLANMASIT
ICIN EYEFM PLANI

*  Biige geligtirilmesi.

*  Pazartama ¢abasinin hedefinin tarif edilmesi
(hecef).

¥ Eczaciun bu hedefe nastd ulagacaginmn beliden-
mesi (amag).

*  Hedef piyasanm belidenmesi ve tarumlanmasi
(miisteriler ve katdimeilas),

*  Anahtar mesajlann belirlenmesi,

*  Kutlandacak strateji ve raktiklerin belirlenmesi.

*  Hedefe ulagmak igin gereken malzemelerin ge-
ligtirilmesi.

¥ Pazarlama stratefisinin gegitli parcalarnda iglev
glirecek sorumly personel elemantarimn belis-
lenmes,

Eczaciun birinei 6nceligi hastanin ihtiyaglannn
karglanmaswlir. Hasta hireyin ihtiyaclarnm eksik-
siz. bicimde kavrayarak eczaci, hangi hizmetier ve
faydalarm onlara kigisel olarak en yiksek degeri
saglayacagim belirleyebilir, Eczact daha sonra, has-
tania kaygilars farmasitik bakimin yaraclanyla




bagilayabilir. 6 adwmda saug slireci bunu daha iyi
acildamaktadir,

DOKTORLARLA YE DOKTOR UYGUIAMALA-
RIVLA BIR ORTAKI IK KURABILMEK

Bir eczacinin hastalannm ihtivaclanni belirlemesi ve
bu ihtivaclara uygun farmaséitik halum hizmetlerini
surnast icin sayistz firsatlar bulunmalktachr. Grne-
Ein, efer bir eczane, hastalk durumy viiriiteee hiz-
meti sunuyorsa, bu belirli hastahiga miidahale eden
bir ilag icin yeni bir recete giisteren potansiyel has-
talar helirlenebitir, Hastalann gorcliikleri ilag terapt-
si hakkendalki anlayts ve memnuniyetini belidemek
icin tek sayfalk hezh bir deperlendirme arac Farma-
s6tik bakuna ihtiyag duyan hastalarin bulunmasmda
kuflamlabilir, Beldenen prospektf ilag kullanim in-
celemeleri ve hasta danigmalan sayesinde eczacilar,
tedaviye uyum saglayamamig ya da tedavilerinden

arzulanan sonughara wlasamamug hastatar tespit
cdebilirler, Uyum damgma, ilag terapisi acagt:rma ve
deferlendirmest, ve kigisel bakun plan: gefigtirme
igeren genel bir farmastiik halam programi gibi bir
hizmetin olmasy, aldiklar: ilaglara iliskin zorluldart
olan hastalanin ilgisini cekebilir.

Hastann regetesiz farmakoterapiyle ilgili ihtiyagtan-
nt tartgirken eczact tedavi edilmemis ya da eksik te-
davi edilmig bir durumy farkedebilir, Bu danigman-
blar igin bir Sdeme alinmast zor olmasina ragmen,
bu tarz bir durum eczacilara hasealar Farmasitik
halam progeamlarina katmalary icin bir firsat gunar.
Hizmetlerini duyurmaya yardim etmesi agisindan
eczacilann damgma yoluny kullanmas: Snemlidir.
Fusatlan kollamak ve hastalacm ihtiyag duydugu
hizmetleri sunmaya hazre olmak ¢ok Gnemlidir.
Eczact, hastanin bu hizmetleri satm almay isteyip
istemedigini ancak sorarak §grenehilir,




