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Kurucusu ya da yoneticisi oldugum hastanelerde, ayni zamanda
tedavi goren babamin sayesinde bir hasta yakini olarak, bir
misafirin goziinden beklentilerin neler oldugunu gozlemledim ...
Kendisini, annemle beraber takip ederken hasta yakini oldum ve
beklentilerin neler oldugunu deneyimleme sansim oldu .

Biricik rahmetli babam “is hayatinda en biiyiik servet, giivenilir
olmaktir” derdi ....

Simdi onun anisina bu kitabi kaleme aldim. Onceleri bu denli
yogun ¢alismamdan tedirgin olan babacim, kalici eserlerim ortaya
¢iktik¢a olduk¢a gurur duyards ...

Onu bulundugu yerde onurlandirmak temennimle ....



Giincel olmay1 ve teknolojik olmay: bana her giin 6greten iki altin
evladima , beni sabirla destekleyen anneme, bu kitabi basilmadan
once okuyarak onerilerini ileten Prof. Dr. Emrah Cengize , is hayatim
boyunca kendilerinden ¢ok sey ogrendigim is arkadaslarima ¢ok
tesekkiir ediyorum ...

Yol boyunca elimi birakmadiklari igin....
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ONS0Z

Insan kaynaklar1 yetkilisi, yeni ise aldigimiz bir arkadasin kartvizitine ne basacagini sormak igin
arar. Aslinda organizasyon semamizda tiim departman ve gorevler ¢ok net tanimli olmasina
ragmen bu pozisyonun kartvizitine yazilacak gérev tanimi sorun olmustur. Neden mi? 90’la-
rin baginda, hastane isletmeciliginde pazarlama birimi ¢ok benimsenmemistir. Tanitim, halkla
iliskiler, pazarlama hele hele de satis yetkilisi gorevleri saglikta hizmet iiretiminin ruhuna aykiri
goriilmektedir. Bu nedenle 90’larin baginda bu gérevler ve birimler olustururken cesitli idari
sifatlar kullanilmistir. Yillar gectikge, yapilan yatirimlarin biytiklagt, yatirrmin geri doniis bek-
lentileri, rekabetin artmasi her sektorde oldugu gibi pazarlama birimlerini ve gorevlerini mes-
rulastirmistir.

2000’li yillardan sonra bu birimler hastane isletmeciliginin olmazsa olmazi olmustur. Bu kez de
saglikta pazarlama olgusunun ortak anlayisi sorun olmustur. Hastane yonetimleri ve sermaye-
darlarinin pazarlama departmanlarina atfettikleri gorev ve sorumluluklar cesitlilik gostermistir.
Belirlenen nihai sonug, elbette kuruma bagvuran hasta sayisinin artmasidir. Kurumun taninirli-
ginin saglanmasi, temsil eden hekimlerin, sunulan hizmetlerin ve altyapinin en dogru ve etkin
sekilde taktim edilmesi tizerine kurulu beklentiler s6z konusudur. Buna ragmen bugiine kadar
halen saglikta pazarlama gorevleri daha dar alanda algilanmaktadir.

Bilginin daha hizli yayilimu ile kurumlar hizlica es bi¢imli olmaktadirlar. Yonetsel ve yonetimin
bir fonksiyonu olan pazarlamada da bu etki goriilmektedir. Ozellikle iilkemizde sayisi son yillar-
da onemli ol¢lide artan saglik kuruluglar1 arasindaki rekabette ayni hizda artti. Artik farklilas-
may1 yakalayip, bunu siirdiirebilen kurumlar, pazar firsatlarini iyi degerlendirip kurulusu kuv-
vetlendirebiliyor. Bu gozlemlerim tizerine, yillardir farkli platformlarda gerceklestirdigim saglik
hizmetlerinde pazarlama konulu seminerlerimi kalic1 bir yayina ¢evirmek istedim.

Elbette bugiin i¢in dogru bildigimiz pazarlama stratejileri, bes, on yil sonra énemini yitirmis,
farkli noktalara kaymis olacaktir. Rekabetin ¢ok yiiksek oldugu, smnirli kaynak ile iiretim ya-
pilabilen sektoriimiizde iletisim, pazarlama ve satis fonksiyonlarini bugiin uygulama seklimiz,
gelecek yillarda boyut degistirecektir.

Sanirim degismeyecek en 6nemli konu, tilkemizde ve diinyanin bir¢ok tlkesinde, saglikta ta-
nitim ve reklam yapma yasag1 ve kisithliklarinin olmasidir. Bu tarz bir kisitlamaniz olunca da
temsil ettiginiz kurumun belli hedeflerine erismesini saglamak amac ile oldukea yaratici olma-
niz gerekiyor.

Yillar iginde hastane organizasyon orgiitlenmesi oturmaya baslayinca, pazarlama birimlerini
daha da ihtisaslasmis oldugunu goriiyoruz. Bu konuda amag hem biitiinii hem de detay1 gore-
bilen pazarlama ekipleri olusturmak. Pazarlama denildiginde saha da tanitim ¢aligmalar1 yapan
ekipler akla geliyor. Halbuki bu ekiplerin genel hastane igleyisini bilen, finansal sonuglar: takip
eden ve bu sonugla ilgili sorumluluk hisseden, daha da 6nemlisi bir arada ¢alistig1 hekimlerin
tibbi sonuglar1 takip eden sorumlulukta olmasi arzu edilmelidir.

Kitapta oncellikle saglik sektoriinde degisen faktorler, sonrasinda ise saglik isletmesindeki ince-
liklerle, pazarlamasindaki yeni yontem ve metodolojilerine deginecegiz.

Umarim bu alandaki paylasimlarimi keyifle okursunuz....

Saglik Hizmetleri Pazarlamasinda Bitiinlesik Yaklasim Pusula
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