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GELENEKSEL
PAZARLAMANIN OTESINDE
SAGLIK SEKTORU...

Gulderen Somar / Bigakcilar Kurumsal Pazarlama ve Strateji Direktoru

KURESEL SAGLIK ENDUSTRISI

Basarili bir hasta deneyimini koriikleyen kavram, insanlarin -
hastalar, doktorlar, hastaneler- sadece bir iiriin veya hizmet satin
almadiklarinm bilerek olusuyor. Gercekten de satin aldiklar sey,
saglikli ve mutlu hayatlar yaratmak icin gerekli araclardir. Ashinda
doktorlarin ve hastanelerin satin aldiklar, teker teker, ve her an
Yeni Yll . yaratmak istedikleri duygusal ve mutlu bir deneyimdir.

“Saglik
Endustrisi...

. Bu toplam deneyim icinde, bir hastamn iyi
Yeni olmasim etkileyen her cthazin komodite

’ egiliminden ¢tkmast ve hastalarin saghgina
gercek deger sunmasi gerekiyor.

Stratejiler...’




Gercek deger nedir?

Bugiiniin kiiresel pazarlarinda, siirekli degisen yonetmelikler, giderek yiikselen maliyetler, giiclii, hizl ve
kolayca taklit edilebilen teknolojiler, baz lireticilerin, hizh gelir elde etme amaci ile diisiik kalitede iiriin
cikarmalarina sebep olmaktadir ve bu da direkt olarak hasta saghgin etkilemektedir. Fark yaratmanin
zamani geldigine inaniyoruz. Biz sadece belirli bir amaca yonelik iiriinler tiretmek degil, ayn1 zamanda en
iyi kalite kontrolii, miisteri memnuniyetini, satis sonrasi benzersiz hizmeti saglayarak, stirdiiriilebilir
sonuclar elde ederek ve inovasyona odaklanarak bu trendin durmasi gerektigini diisiiniiyoruz.

Sonucta, asil mesele insan yagamidir.
Baslangic noktasi basaril pazarlamacilara dayanir!

Ve pazarlama...

Bir pazarlamacimin en onemli gorevi goriinmeyen algwy goriintir
hale getirmektir.

Her sey, hedef pazar icin sundugumuz deger ile ilgilidir. Bunu da
karh sekilde yapmamiz gerekmektedir. Sonra da bunu hedef pazarin
tek secimi olarak konumlandirma stratejileri takip etmelidir. Ama en

azindan, algilanan degeri olusturmak icin etkili iletisim kanal ve

giiclii icerik sunulmasi lazim..

Michael Porter diyor ki, “Piyasanin daha diisiik bir fiyata en iyi liriinii talep ettigi bir zamanda, saghk
sektoriindeki gruplarin da hastalara kapsamli ve koordineli hizmetler sunmasi bekleniyor. Bu aktivite
gercekten "miisteriye yakinlasmak" veya "¢6zlim paketi” sunmak demektir.

“Saglik Sektoriinde Stratejik Pazarlama” adl kitabinda der ki: “Bireysel is birimleri ve hizmet kuruluslar
icin basarili stratejik pazarlama asagidaki etkinlikleri kapsar:

. Is misyonunu tanimlama,

. Das firsatlari ve tehditleri analiz etme

. Icteki giiclii ve zayif yonleri analiz etmek

. Hedefleri formiile etme

. Stratejileri gelistirme

. Destekleyici programlar

. Geri bildirim toplama programlarinin uygulanmasi
. Kontrol mekanizmasi gelistirme

“Basar1 saglamak icin, departman icindeki her servis biriminin, organizasyon i¢in genel pazarlama planini
gelistirmeye katkida bulunmasi gerekir. Bu plan en 6nemli igtir.”

Son alt1 yildir, stratejik pazarlama egitimlerime ayni soru ile bagladim, “Neden potansiyel bir miisteri olarak
senden satin almaliyim?”



Soruya yamt her zaman aym - Uriinlerimiz yiiksek kaliteli!

O zaman kalite kelimesinin neyi temsil ettigini sorgularim. Talebeler de detayl olarak miisterilerinin
onlarla niye is yapmayu sectiklerini anlatirlar. Oylesine giizel 6ykiiler anlatirlar ki ve bu hikayelerin
genellikle tirtinlerle hic bir ilgisi de yoktur. Sonra sorarim, “potansiyel bir alic1 olarak web sitenize baktigim
zaman neden bu hikayeleri géoremiyorum?” diye...

Sanki B2C icin hikayeler yazilir ama B2B i¢in aymi seyi yapmak bir
tabu veya yasak.

Bu simdi degisiyor... ve degismek zorunda...

Kalite kendi basina sadece bir kelimedir, fazla bir sey ifade etmez ve herkes tarafindan da degisik algilanir.
Onemli olan gercekten neyi temsil ettigidir ve bunu bizler, pazarlamaci olarak, anlatmazsak o zaman
miisterilerimizin algis1 sadece onlar tarafindan olusur ve olumlu bir alg: degilse de degistirmesi ¢cok zordur.
Yani sorumluluk bizlerindir. Kalite: “Birinin hayatim1 kurtaran hizl bir teslimat midir?”, “Uriin, bir
operasyon esnasinda enfeksiyonun onlenmesini saglar mi?, Hicbir operasyonda gecikme olmamasini
ongoren bir hizmet midir?, Hastalarin ameliyat sirasinda ve sonrasinda rahat olmasini saglayan bir
ameliyat masas1 midir? Ameliyatin basarili gecmesine katkis1 var midir?” gibi...

Simdi, pazarlama, 4.0 asamasinda, bu asama, son kullaniciya, ¢ok kiiresel bir platformda, direkt olarak
baglanabilme ile ilgili. Bu artik deneysel pazarlama (experiential marketing) yani miisterilerin i¢inde yer
aldig1 ve hakkinizda bilgi almak icin katildigi olaylar1 sahnelediginiz bir platformdur.

En basit anlamda, deneysel pazarlama, kurumsal bir hikaye anlatmaktir. Bu pazarlama sistemi yeni
diisiince ve fikirler gelistirmekle baslar.

Tamamen, gorlinmeyen algiy1 goriiniir algrya dontistiirmekle
ilgilidir! Deger ise, bizim deger olarak gordiigiimiiz degil,
miisterilerimizin, bizde, kendi miisterileri acisindan gordiikleri
degerdir.

B2B de tedarikgi olarak deger zincirinde elde ettigimiz talep
“dolayh talep” dir. Baska bir deyimle son kullanicidan talep
olusmazsa (B2C), B2B zincirinde de talep olusmaz. Bu zincirde
kalabalik oyuncular vardir. Tedarikgi olarak son kullaniciya ne
kadar yaklasirsak pazara sundugumuz deger teklifimiz de o kadar
kuvvetli olur.

Bu yiizden bu makaleyi basladigimiz
cumleyle sonlandirmak istiyoruz... Hastaya

odaklanmak, deger teklifini kuvvetlendiren
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ve urtin ve hizmetlerin komodite olmaktan
ctkmasim saglayan tek yoldur.
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