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4.4, Pazarlama Yonetimi
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Okuyucu, bu béliimii okuyarak;

1. Pazarlama karmasi hakkinda bilgi sahibi olur
2. Pazar analizi yapabilir
3. Pazarlama stratejisi gelistirebilir

GIRiS

Saglik hizmetleri sektorii; karmasik, hizla degisen ve gelisen bir sektor haline
gelmistir. Ayrica, bu degisen dinamikler yaninda sektor artan rekabet ortami
ile de dikkat gekmektedir. Ozellikle toplum saghigina yénelik hizmetler sunan
toplum eczaneleri bu sektoriin 6nemli bir pargasidir. Saglik hizmetlerindeki
yenilikler ve farklilasan talepler, saglik mal ve hizmet treticilerinin daha etkin
pazarlama stratejileri gelistirmelerini zorunlu kilmaktadir. Toplum eczaneleri ve
ecza isletmeleri ilag saglama ve bakim hizmetleri gorevlerini yerine getirirken,
operasyonlarina devam edebilmek igin etkili bir pazarlama yonetimi stratejisi
gelistirmek ve uygulamak zorundadirlar.
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Sonug

Toplum eczanelerinde gelecekte pazarlama yonetiminin 6nemi daha da artacaktir.
Ciinki toplumlarin egitim ve saglik okuryazarlik seviyeleri artmaktadir. Eczacilar
mesleki bilgilerini ve iletisim yeteneklerini en {ist seviyede tutarak bu siiregte
fayda gorebilirler.

Toplum eczacilar1 rakiplerinden farklilagabilmek i¢in ve isletmelerini ayakta
tutabilmek i¢in farkli yontemleri kullanmak zorunda kalacaklardir. Temel
farklilasma hizmet sunumu kalitesinde olmalidir. Ancak bu siirecte hukuki ve
deontolojik kurallar mutlaka dikkate alinmalidir.

Kaynaklar

Altunigik, R., Ozdemir, S. ve Torlak, O. (2006). Modern pazarlama (4.Bask). Istanbul: Degisim Ya-
yimnlari.

Avsar, Z., Elden, M. (2004) Reklam ve Reklam Mevzuati, Radyo ve Televizyon Ust Kurulu Yayinlari,
Ankara

Aydogan, B. (2007). Pazarlama yonetiminde stok ve raf yonetimi tiiketim mallar: grubunda market ve
hipermarketlerde uygulama. Yayimlanmamis doktora tezi, Selguk Universitesi Sosyal Bilimler
Enstitiisti, Konya.

Bilgener E. (2022) lIyi bir bakim saglayici olarak eczaci. Sar S, Arslan M, editérler. Dokuz Yildizlt
Eczaci Rehberi. 1. Baski. Ankara: Tiirkiye Klinikleri; p.1-7.

Dinger, O. ve Fidan, Y. (2009). Isletme yonetimine giris (7. Bask1). Istanbul: Alfa

Basim Yayin Dagitim.

Egilmez, Erdem; Modern Pazarlama Anlayisinda Marka Y6netimi Ve Biitiinlesik Pazarlama Heti§i-
minde Marka Yoénetiminin Yeri, Tezsiz Yiiksek Lisans Projesi, Dokuz Eyliil Universitesi Sosyal
Bilimler Enstitiisii, 2006.

Gyllensten H., Fuller JM., Ostbring MJ. (2022) Commentary: how person-centred is pharmaceutical
care? Int ] Clin Pharm.;44(1):270-5. doi:10.1007/s11096-021-01332-0

fyiler, Z. (2005) Pazarla lletisim, Dis Ticaret Miistesarligi [hracat1 Gelistirme Etiid Merkezi, Ankara

Karabay, N. (1998). Tiirk basin isletmelerinde pazarlama yonetimi. Ankara: Turhan Kitabevi.

Kotler, P. (2000). Marketing management. The Millenium ed., New Jersey: Prentice Hall Inc.

Oyman, M. (2004) Tiiketicilerin Satis Tutundurma etkinliklerine Yonelik Tutumlari ve Yarar Algila-
malari, Anadolu Universitesi Sosyal Bilimler Dergisi, 2004/1, 5.55-76

Sabuncuoglu, Z. ve Tokol, T. (2005). Isletme (6. Baski). Bursa: Alfa Aktiiel Basim.

Sezgin, M. ve Sendogdu, A. (2008). Giiniimiiz bankacihgindan banka hizmetleri pazarlamas:. Istan-
bul: Literatiirk Yaynlari.

Tokol, T. (1991) Pazarlama Yonetimi, Uludag Universitesi Basim Evi, Bursa, 4.Bask1

Worley MM. (2006) Testing a pharmacist-patient relationship quality model among older persons
with diabetes. Res Social Adm Pharm;2: 1-21.



