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Pazarlama Yönetimi4.4.

Emrah BİLGENER1

Öğrenim Hedefleri

Okuyucu, bu bölümü okuyarak;

1.	 Pazarlama	karması	hakkında	bilgi	sahibi	olur
2.	 Pazar	analizi	yapabilir
3.	 Pazarlama	stratejisi	geliştirebilir

GİRİŞ

Sağlık hizmetleri sektörü; karmaşık, hızla değişen ve gelişen bir sektör haline 
gelmiştir. Ayrıca, bu değişen dinamikler yanında sektör artan rekabet ortamı 
ile de dikkat çekmektedir. Özellikle toplum sağlığına yönelik hizmetler sunan 
toplum eczaneleri bu sektörün önemli bir parçasıdır. Sağlık hizmetlerindeki 
yenilikler ve farklılaşan talepler, sağlık mal ve hizmet üreticilerinin daha etkin 
pazarlama stratejileri geliştirmelerini zorunlu kılmaktadır. Toplum eczaneleri ve 
ecza işletmeleri ilaç sağlama ve bakım hizmetleri görevlerini yerine getirirken, 
operasyonlarına devam edebilmek için etkili bir pazarlama yönetimi stratejisi 
geliştirmek ve uygulamak zorundadırlar.
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Sonuç

Toplum eczanelerinde gelecekte pazarlama yönetiminin önemi daha da artacaktır. 
Çünkü toplumların eğitim ve sağlık okuryazarlık seviyeleri artmaktadır. Eczacılar 
mesleki bilgilerini ve iletişim yeteneklerini en üst seviyede tutarak bu süreçte 
fayda görebilirler.

Toplum eczacıları rakiplerinden farklılaşabilmek için ve işletmelerini ayakta 
tutabilmek için farklı yöntemleri kullanmak zorunda kalacaklardır. Temel 
farklılaşma hizmet sunumu kalitesinde olmalıdır. Ancak bu süreçte hukuki ve 
deontolojik kurallar mutlaka dikkate alınmalıdır.
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