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Ozet

Hizmet sektorii gliniimiiz ekonomilerinde giderek daha 6nemli bir konuma
gelmigtir. Uretim ve tarim sektorlerinin aksine fiziksel bir iiriin yerine soyut
bir deger sunan bu sektor, bireylerin ve kurumlarin gesitli ihtiyaglarini
kargilamay1 hedeflemektedir. Hizmetlerin soyutluk, ayrilmazlik, heterojenlik
ve dayaniksizlik gibi 6zellikleri bu sektorii digerlerinden farkli kilmaktadir. Son
yillarda yaganan teknolojik gelismeler hizmet sektoriinde 6nemli doniigiimleri
beraberinde getirmistir. Ozellikle dijitallesme; hizmetlerin sunumunu daha
erisilebilir, hizh ve kullanici dostu hale getirmigtir.

Saglik hizmetlerinde dijital pazarlama, saghk hizmeti saglayicilarinmn
ve tiketicilerin degisen ihtiyaglarina yonelik yenilik¢i ¢Oziimler sunarak
sektorde kritik bir rol oynamaktadir. Saglik hizmetlerinin pazarlanmast,
hasta katilimini artirma, hizmet tamtimini giiglendirme ve marka varligini
stirdiiriilebilir kilma gibi temel iglevlere sahiptir. Dijital pazarlama araglari,
saglik kuruluglarinin farkli hedef kitlelerle etkilesim kurmasina, farkindaligi
artirmasina ve hastalar arasinda giiven olusturmasina olanak taniyan 6nemli
bir saglik hizmeti bilegenine doniigmiistiir.

Pazarlama stratejilerinin daha etkili ve hedef odakli hale gelmesinde hedef
kitle belirleme ve segmentasyon siiregleri etkin bir rol oynamaktadir.
Segmentasyon, isletmelerin belirli miisteri gruplarini hedefleyerek daha etkili
pazarlama stratejileri gelistirmelerine ve miisteri memnuniyetini artirmalarina
olanak tanryan 6nemli bir siiregtir.
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Bu galismada, saglik hizmetlerinin pazarlanmast dijital saglik hizmetleri
baglaminda ele alinnugtir. Oncelikle hizmet sektorii, dijital pazarlama ve
saglk hizmetleri pazarlamasi kavramsal olarak tanimlanmugtir. Ardindan
saglhk hizmetleri sektoriinde pazarlamanin temel siiregleri, hedef kitle ve
segmentasyon c¢aliymalar1 detayh sekilde agiklanmugtir. Dijital pazarlama
uygulamalarinin saghk hizmetlerinde kullanimina 6zel olarak odaklanilarak
sektorel uygulamalar ve kiiresel beklentilere iliskin degerlendirmelere yer
verilmistir.

Girisg

Saglik sektorii bireylerin fiziksel ve zihinsel sagliklarini korumak,
tyilestirmek ve tedavi etmek amaciyla faaliyet gosteren tiim organizasyon,
hizmet ve profesyonelleri kapsamaktadir. Bu sektor; hastaneler, klinikler, aile
saghg1 merkezleri, laboratuvarlar ve ilag sanayi gibi birgok alani igermektedir.
Saglik hizmetleri, bireylere saglik durumlarini degerlendirmek, tedavi etmek
ve Onlemek i¢in sunulan profesyonel hizmetlerdir. Bu hizmetler, muayene,
teshis, tedavi, rehabilitasyon ve acil durum miidahalelerini icermektedir.
Saglik hizmetleri pazarlamasi bahsedilen hizmetlerin etkili bir gekilde
tanitilmasint ve ulagtirilmasini saglamakla birlikte hastalarin ihtiyaglarini

anlamaya ve memnuniyetlerini artirmaya yonelik stratejiler gelistirerek, saglik
hizmeti saglayicilarinin rekabet avantaji elde etmesine yardimer olmaktadr.

Saglik hizmetleri pazarlamasi hasta katilimi, marka goriiniirliigi ve dijital
ortama uyum saglamak i¢in ¢ok Onemlidir. Saglk hizmeti saglayicilar,
etik uygulamalari, yenilikgi stratejileri ve gelisen teknolojileri benimseyerek
hastalarla anlamli baglantilar kurabilmekte ve hasta odakli bir gelecege
katki sunmaktadir. Etkili pazarlama stratejileri kuruluglar farklilagtirabilir,
benzersiz deger Onerilerini One ¢ikarabilir ve giiven olusturabilir. Saghk
hizmetleri pazarlamasinin gelecegi s6z konusu oldugunda etkilegimi ve
kigisellegtirilmis deneyimleri doniistiiren yapay zeka ve sanal gergeklik
gibi geligen teknolojilerle birlikte tiretkenlik, yenilik¢ilik ve hasta odaklilik
ihtiyaci dogmaktadir. Saglik hizmetleri pazarlamasi, hastalara etkili bir
sekilde ulagmak ve gelisen dijital ortamda rekabetgi kalabilmek igin gesitli
demografik 6zellikleri ve tercihleri dikkate almalidir.

1. Hizmet Sektoru ve Hizmet Sektoriinde Pazarlama

Hizmet sektorii giiniimiiz ekonomilerinde giderek daha 6nemli bir
konuma gelmistir. Uretim ve tarim sektorlerinin aksine fiziksel bir iiriin
yerine soyut bir deger sunan bu sektor, bireylerin ve kurumlarin gesitli
ihtiyaglarmi kargilamayr hedeflemektedir(Azamat vd., 2023:6). Egitim,
saghk, turizm, finans gibi genis bir yelpazede yer alan hizmet sektorii,
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ckonomik biiylimenin ve istthdamin 6nemli bir itici giiciidiir. Bu sektor
gelismis ve gelismekte olan {iilkelerde ekonominin merkezinde yer alarak
toplumsal refaha katkida bulunmaktadir(Shehadeh vd., 2023: 6).

Hizmetlerin soyutlugu, ayrilmazhigi, heterojenligi ve dayaniksizlig:
gibi Ozellikleri, bu sektorii digerlerinden farkli kilmaktadir. Bu ozellikler
hem hizmetlerin sunulma bi¢imini hem de tiiketicilerin hizmetlerden
beklentilerini sekillendirir. Ornegin, bir saghk hizmeti sunumu sirasinda
kigisellestirilmig bir yaklagim, hizmet kalitesinin algilanmasinda kritik bir rol
oynamaktadir(A’aqoulah, 2022: 1303).

Son yillarda teknolojik gelismeler, hizmet sektoriinde 6nemli doniigiimleri
beraberinde getirmistir. Ozellikle dijitallesme, hizmetlerin sunumunu
daha erisilebilir, hizli ve kullanici dostu hale getirmistir(Parviainen vd.,
2022: 64). Hizmet sektoriinde pazarlama ise, diger sektorlere kiyasla daha
karmagik ve ¢ok boyutlu bir siirectir. Bunun temel nedeni, hizmetlerin soyut
yapist ve tiiketici deneyiminin 6n planda olmasidir. Pazarlama stratejilerinin
olusturulmasinda, hizmet kalitesinin ve miisteri memnuniyetinin artirtlmasi
oncelikli hedeflerdir (Zanubiya vd., 2023 :17). Hizmet sektoriinde
pazarlamanin en Onemli unsurlarindan biri, 7P pazarlama karmasidir.
Geleneksel 4P (iirtin, fiyat, yer, tutundurma) stratejilerine ek olarak insan,
stire¢ ve fiziksel kanitlar unsurlari da hizmet pazarlamasinda dikkate
alinmaktadir(Tabelessy vd., 2023: 138). Insan faktorii, ozellikle saglik gibi
hizmetlerde belirleyici bir 6neme sahiptir. Egitimli personel, etkili iletigim
ve empati gibi unsurlar, tiiketicilerin memnuniyet diizeyini dogrudan
etkilemektedir (Naini vd., 2022: 37).

Dijitallesme, hizmet sektoriinde pazarlama faaliyetlerine yeni bir boyut
kazandirmugtir. Ozellikle saglik hizmetlerinde dijital pazarlama, hem saglik
hizmeti saglayicilarinin hem de tiiketicilerin ihtiyaglarina yonelik yenilikgi
¢oziimler sunmaktadir(Jadhav vd., 2023: 79).

2. Dijital Pazarlama

Dijital pazarlama iriin ve hizmetlerin tanitimimi dijital teknolojiler
araciligiyla  gerceklegtiren bir pazarlama tiiriidiir. Internet pazarlama
hizmetleri, mobil uygulamalar, sosyal medya platformlari, e-posta ve diger
dijital kanallar aracihgiyla tiiketicilere ulagmay1 hedeflemektedir (Chaffey
ve Smith, 2022: 34). Gelencksel pazarlama yontemlerinden farkh olarak
dijital pazarlama, ¢ift yonlii bir iletisim sunmakta ve tiiketicilerin daha
kigisellestirilmig bir deneyim yasamasina olanak tanimaktadir(Kotler ve
Armstrong, 2023: 407).
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Dijital pazarlama, markalarin genis bir kitleye ulagmasini saglarken, hedef
kitleyi daha ozellikli bir gekilde tanimlama ve analiz etme imkini sunar.
Ozellikle arama motoru optimizasyonu (SEO), sosyal medya reklamcilig
ve veri analitigi gibi stratejilerle markalar, tiiketici davraniglarini anlamada
ve pazarlama kampanyalarini optimize etmede biiyiik avantaj elde eder
(Chaffey ve Smith, 2022: 45).

Saglik hizmetlerinde djjital pazarlama, bu teknolojilerin saglik sektoriine
Ozel olarak uyarlanmasiyla daha etkili hale gelmektedir. Saghk sektoriiniin
hassas dogas1 geregi, dijital pazarlama stratejileri, giiven ve etik ilkeleri
temel alarak tasarlanmalidir(Robert ve Zahay, 2012: 413). Bu alanda djjital
pazarlamanin 6ne ¢ikan uygulamalar1 arasinda hasta bilgilendirme web
siteleri, ¢evrimigi randevu sistemleri, tele-saglik hizmetleri ve sosyal medya
iletisimi yer almaktadir. Ayrica hastalarin bireysel saglik ihtiyaglarina yonelik
ozel igerikler ve kigisellestirilmis kampanyalar, dijital pazarlamanin sagladig:
firsatlar arasinda sayilabilmektedir (Tuten ve Solomon, 2018: 44).

Saglik hizmetlerinde dijital pazarlama, sadece hastalara ulagmay degil,
ayni zamanda hasta memnuniyetini artirmay1 ve saglik hizmeti saglayicilarinin
goriiniirliiglinii  artirmayr amaglamaktadir  (Kingsnorth, 2016: 212).
Ornegin bir hastane, sosyal medya kanallarinda bilgilendirici igerikler
paylagarak toplum saghgina katkida bulunabilmektedir, aym1 zamanda
marka degerini de yiikseltebilmektedir (Chaffey ve Smith, 2022: 134).
Dijital pazarlama, saglik sektoriiniin dijital dontisiimiine katki saglayarak
hem hizmet saglayicilar hem de hizmet alanlar i¢in verimlilik ve erisilebilirlik
avantajlar1 sunmaktadir. Bu nedenle, dijjital pazarlama stratejilerinin saglik
hizmetlerinde dogru bir gekilde uygulanmasi, sektoriin gelecegi agisindan
kritik 6neme sahiptir (Kotler ve Armstrong, 2023: 552).

3. Saglik Pazarlamasinin Temel likeleri

Pazarlama, saglik sektoriinde hasta katilimini, hizmet tanitimin ve
marka varligini gekillendirmede ¢ok 6nemli bir yer tutan bilim dali olarak
degerlendirilmektedir. Saglik hizmeti saglayicilarinin  hedef kitlelerine
ulagmalarina, kendilerini farkhlagtirmalarina ve hasta sonuglarinin analizi ve
tyilestirilmesine yardimct olmaktadir. Saglik hizmetleri pazarlamasi, degisen
hasta beklentileri, teknolojik gelismeler ve rekabetci bir pazarda 6ne ¢ikma
ihtiyac1 nedeniyle basit brogiirlerden karmagik dijital kampanyalara dogru
evrilerek hastalarla anlamli baglantilar kurmayi, egzamanli olarak saglik
bilgilerinin paylasimi i¢in dyjital platformlar: kullanmay1 ve kamuoyunda
yanki uyandiran bir marka olugturmayi igeren bir konsept haline gelmistir
(Djakeli, 2024:2). Bu evrim, saglik hizmetleri pazarlamasinin, hastalarla
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etkilesim kurmanin otesine gegerek daha genig hedeflere ulagma amacini
desteklemesini saglamaktadir.

Saglik hizmetlerinde pazarlama, bir¢ok 6nemli hedefe hizmet etmektedir.
Bunlardan bazilar1 su sekilde siralanabilir (Purcarea, 2019:96):

1. Hasta Katiym: Pazarlama stratejileri, saglik hizmeti saglayicilarinin
hastalarla etkilegime gegmesine yardimci olur, onlar1 sagliklarinin
sorumlulugunu {istlenmeye tegvik eder ve topluluk duygusunu
gelistirmektedir.

2. Marka Favkmdalyp Olusturmak: Aralarindan se¢im yapabileceginiz
ok sayida saglik hizmeti saglayicisi varken, giiglii bir marka ve olumlu
itibar, hastalar1 ¢ekmek ve elde tutmak i¢in ¢ok onemlidir.

3. Egitim ve Bilgilendirme: Saglik hizmetleri pazarlamasi, halki saglhk
sorunlari, hizmetler ve onleyici tedbirler konusunda egiterek hasta
sonuglarinin daha iyi olmasina katkida bulunmaktadir.

Saglik hizmetleri pazarlamasi; hasta katilimini artirarak  bireylerin
saghklarinin sorumlulugunu {istlenmelerine, giiglii bir marka olusturup
farkindalik olugturarak hasta sadakatini saglamaya ve toplumun saghk
konularinda bilinglenmesine katkida bulunmaktadir. Bu stratejik yaklagim
saghk hizmetlerinin kalitesini ve hasta memnuniyetini artirmada kritik bir
rol oynamaktadir.

3.1. Saglik Hizmetleri Pazarlamasinin Kavramsal Cergevesi

Dijital pazarlama, kuruluglarin hastalarla gesitli platformlar aracihigiyla
baglanti kurmasina olanak taniyan saglik hizmetlerinin 6nemli bir yonii
haline gelmektedir. Sosyal medya saghk hizmeti saglayicailarimin saghk
ipuglarini ve referanslarini paylagtiklari, etkilesimi ve giiveni artiran popiiler
bir mecradur. Biligsel 6zelliklerin ve algisal ihtiyaglarin sekillendirdigi tedarik
stirecinin en aktif ve verimli araglari arama motorlaridir. Biligsel 6zellikler,
bireylerin bilgi alma, anlama, igleme ve karar verme siireglerini igermektedir.
Saglik hizmeti saglayicilarinin sosyal medyada biligsel ozelliklere hitap
etmesi, hem hastalar hem de saglik profesyonelleri agisindan kritik 6neme
sahiptir. Algisal ihtiyaglar, bireylerin ¢evrelerinden edindikleri izlenimlere
dayanarak bir hizmeti veya irtinii nasil degerlendirdiklerini ifade etmektedir.
Saglik hizmeti saglayicilarinin sosyal medyada algisal ihtiyaglart yonetmesi,
imaj ve giiven olusturmada kritik rol oynamaktadir. Belirlenen ihtiyaglarin
giderilmesi igin 6n hazirlik agamasinda alinacak kararlarin ve yol haritasinin
belirlenmesi agamasinda arama araglar1 etkin rol oynamaktadir. Arama
motoru optimizasyonu (SEO- Search engine optimization) stratejileri,
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saghk hizmetleri web sitelerinin kolayca kesfedilebilir olmasi, trafik ve
hasta sorgularinin artirilmast igin gereklidir (Purnomo,2023:57). Basaril
saghk hizmetleri pazarlama kampanyalarini analiz etmek sektordeki en 1yi
uygulamalara iligkin bilgiler saglar ve yenilik¢i yaklagimlara ilham verebilir.
Bagarih kampanyalar1 takip etmek, saglik kuruluslarina kendi stratejilerini
gelistirmede, yaygmn hatalardan kaginmada ve kanitlanmug tekniklerden
yararlanmada rehberlik etmektedir (Neuhauser & Kreps,2003:122). Saglik
pazarlamasinin kavramsal gergevesi, dijital platformlarin kullanimi ve etik
ilkelerin dahil edilmesiyle stratejik yaklagimlar gelistirmeyi hedefleyerek,
bagarili kampanyalarin olusturulmasinda kritik unsurlarin anlagiimasin
saglamaktadir. Pazarlama stratejilerinin daha etkili ve hedef odakli hale
gelmesinde hedef kitle belirleme ve segmentasyon siiregleri etkin bir rol
oynamaktadir (Nashiroh, Shiddiqy, ve Hidayat, 2024).

3.2. Hedef Kitle Belirleme ve Segmentasyon Stratejileri

Segmentasyon (boliimlendirme); daha biiyiik bir varligr kriterlere
gore daha kiiglik pargalara bolerek isletmelerin gabalar1 hedeflemesine ve
miisteri memnuniyetini artirmasina olanak tanimaktadir (Carpenter, 2024).
Segmentasyon, pazarlama ve ig stratejilerinde daha biiyiik bir pazarin veya
varhigin, belirli kriterlere gore daha kiiglik ve homojen pargalara ayrilmasi
stirecidir. Bu siireg igletmelere belirli bir miigteri grubunu hedefleme, daha
etkili pazarlama stratejileri gelistirme ve miisteri memnuniyetini artirma
imkan1 sunmaktadir. Bir marka miisterilerini yas, cinsiyet, gelir diizeyi ve
yagam tarzi gibi kriterlere gore segmentlere ayirabilmektedir. Bu sekilde
segmentasyon, igletmelere daha hedefli ve etkili bir pazarlama yaklagimi
sunmakta, miigteri memnuniyetini arttirmakta ve siirdiiriilebilir bir rekabet
avantaji saglamaktadir.

Segmentasyon hedef kitleleri tanimlamaya, mesajlari ilgi alanlarina gore
uyarlamaya, doniigiim oranlarini artirmaya, miisteri iliskileri kurmaya,
pazarlama biitgelerini optimize etmeye ve potansiyel miisteriler kazanmaya
yardimci olmaktadir (Sarvari vd., 2016: 1129). Segmentasyon pazarlama
kampanyalarinin daha odakli olmasini saglamaktadir, reklam harcamalarinin
etkili bir gekilde kullanilmasma yardimcr olmaktadir ve kisisellestirilmig
mesajlar sunarak daha yiiksek doniigiim oranlarina yol agmaktadir.
Markalar kisisellestirilmig reklam ve igerik stratejileri olusturarak hedef
kitlelerine etkili bir gekilde ulagabilmektedir, tiiketici ilgisini artirabilmekte
ve bunun sonucunda daha yiiksek doniigiim oranlar1 ve daha iyi satiglar
elde edebilmektedir (Kotler,2000,95). Yaygin segmentasyon stratejileri
arasinda RFM(Recency (R)-Frequency (F)-Monetary Value (M)) Analizi,
Miigteri Yasam Boyu Degeri (CLV- Customer Lifetime Value) Analizi ve
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Miigteri Kimligi (Persona) olugturmay: igermektedir. En iyi uygulamalar;
kapsamli aragtirma yapmayi, alict kisiliklerini gelistirmeyi, mesajlar1 her
segmente gore uyarlamayr ve pazarlama taktiklerini test edip optimize
etmeyi gerektirmektedir. Tsletmeler bu stratejileri izleyerek hedef kitlelerini
etkili bir gekilde belirleyebilir, onlar1 segmentlere ayirabilir ve etkilegimi,
doniigiim oranlarini ve genel pazarlama etkinligini en tist diizeye ¢ikarmak
igin pazarlama stratejilerini uyarlayabilmektedir (Sarvari vd.,2016,1129;
Hosseini& Mohammadzadeh, 2016:365). Bu siireg; isletmelere belirli bir
miigteri grubunu hedefleme, daha etkili pazarlama stratejileri gelistirme ve
miigteri memnuniyetini artirma imkani sunarak farkli miigteri ihtiyaglarinin
daha iyi anlagilmasini, {irin ve hizmetlerinin buna gore uyarlanabilmesini
tesis ederek rekabet avantaji saglamaktadir.

3.2.1 Pazar Segmentasyonu

Pazar segmentasyonu, daha biiyiik bir pazart demografik, cografya,
psikografik veya davranisglar gibi ortak ozelliklere dayali olarak daha kiigiik
boliimlere ayirma siirecidir. Bu, igletmelerin hedef gruplar1 belirlemesine
ve lriinlerini, hizmetlerini ve pazarlama mesajlarin1 belirli ihtiyaglart
kargilayacak gekilde uyarlamasina olanak tamir (Camilleri,2017,2). Pazar
segmentasyonun temel yonleri agagida yer almaktadir:

1. Segmentlerin Belivlenmesi: Pazar gesitli kriterlere gore boliinmiistiir.
Ana segmentasyon tiirleri Demografik Yas, cinsiyet, gelir, egitim, meslek
vb. igermektedir. Cografi Konum, iklim, niifus yogunlugu, bolge vb.
Psikografik yasam tarzi, degerler, Kisilik, Ilgi alanlart vb. Davramgsal satin
alma davramigi, Marka sadakati, Kullanim oran, Aranan faydalar vb. (Hair
vd,2017,10)

2. Hedefleme: Tsletmeler, segmentler belirlendikten sonra her segmentin
potansiyelini  degerlendirmekte ve hangilerini hedefleyecegine karar
vermektedir. Dikkate alinan faktorler arasinda segment biyiikliigi, biiyiime
potansiyeli, rekabet ve sirketin hedefleri ve kaynaklari ile uyum yer almaktadir
(Camilleri,2017,2).

3. Konumlandwma: Sirketler belirli segmentleri hedefledikten sonra segilen
segmentlere hitap edecek konumlandirma stratejileri gelistirmektedir. Bu
kavram, segmentlerin ihtiyaglarini kargilayan benzersiz fayda ve 6zelliklerin
vurgulanmasiyla, tiiketicilerin zihninde marka veya triine iliskin farklt bir
imaj veya alg1 olusturulmasini igermektedir. Sirketler pazar segmentasyonu
sayesinde segmentlerin 6zel ihtiyaglarini  ve tercihlerini  belirleyerek
miigterilerini daha 1y1 anlayabilmektedir (Kotler & Keller, 2016).
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Isletmeler, pazar boliimlendirmeyi uygulayarak kaynaklarini daha verimli
bir gekilde tahsis edebilmektedir, pazarlama ¢abalarini optimize edebilmekte
ve sonugta satiy ve miisteri memnuniyeti agisindan daha iyi sonuglar elde
edebilmektedir.

3.2.2 Miisteri segmentasyonu

Miisteri segmentasyonu da benzer bir kavramdir ancak bir sirketin
mevcut miisteri tabanini benzer Ozelliklere gore daha kiigik gruplara
ayirmaya  odaklanmaktadir.  Sadakat bazli segmentasyon, miisteri
sadakati veya bir markaya olan bagliligiyla ilgilenmektedir. Deger bazh
segmentasyon, misterilerin igletmeye kattig1 degeri dikkate almaktadur,
ihtiya¢ bazli segmentasyon, belirli miisteri ihtiyaglarina odaklanmakta ve
tutumsal segmentasyon, miisterinin markaya yonelik tutum ve goriislerini
incelemektedir (Zeithaml vd. 2018:147). Segmentasyon, igletmelerin ilgili
pazarlamayr sunmasina, miigteri deneyimlerini iyilegtirmesine ve kaynak
tahsisini optimize etmesine yardimc olan stratejik bir aragtir (Sri, Paulson,
& Srinivasareddy, 2023:709). Isletmelerin iiriinlerini, pazarlama gabalarini
ve miigteri hizmetleri yaklagimlarini her segmentin 6zel gereksinimlerini
karsilayacak sekilde Ozellestirmesine olanak taniyarak memnuniyeti ve
sadakati artirmaktadir (Carpenter,2024).

Miisteri segmentasyonunun temel yonleri ise agagida siralanmugtir:

1. Segmentasyon Kriterleri: Hawkins ve Mothersbaugh’ a gore miigteriler
demografik, cografi, psikografik, davranigsal ve teknolojik faktorlere gore
segmentlere ayrilmaktadir (Hawkins ve Mothersbaugh, 2016, 326).

2. Veri Toplama ve Analizi: Etkili segmentasyon; satin alma kayitlari,
anketler, sosyal medya ve web sitesi analizleri gibi gesitli kaynaklardan veri
toplanmasma ve analiz edilmesine dayali olarak siireg vyiiriitiilmektedir.
Geligmig analitik ve makine O6grenimi, kahiplar1 tanimlayabilir ve benzer
miisterileri gruplandirabilir (Weinstein, 2014, 56).

3. Hedefleme ve Kisisellestirme: Tsletmeler kisiye 6zel reklameilik,
ozellestirilmig iiriin Onerileri ve 6zel miisteri hizmetleri yaklagimlar: dahil
olmak {tizere hedefli pazarlama stratejileri ve Kkisisellestirilmig miisteri
deneyimleri gelistirebilmektedir. (Dibb ve Simkin, 2013, 108)

Miisteri segmentasyonu ornekler vermek gerekirse (Camilleri, 2017:4)
e-ticarette, satin alma sikhig1 ve tercihlerine gore segmentasyon yapilmakta;
bankacilik sektoriinde, miisteriler gelir diizeyine ve finansal hedeflerine gore
segmentlere ayrim yapimakta; telekomiinikasyon alaninda, kullanicilar
kullanim kaliplarina gore segmentlere boliinmekte ve saglik hizmetlerinde,
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hastalar t1ibbi durumlarina ve yaglarina gore segmentlere ayrilmaktadir.
Bu kapsamda, segmentasyon siirecinin gerceklesme adimlar1 beg agamada
gergeklestirilmektedir (Mehta, 2023).

Segmentasyon siirecinin adimlar1 su sekilde gergeklestirilmektedir

(Mehta,2023):

1. Pazar Avastumase Yapmas:: Demografik, psikografik ve davraniga
iligkin verilerin toplanip degerlendirmesi yapilmaktadir.

2. Anabtar Kitle Segmentlerini Belivienmesi: Hedef pazardaki segmentleri
tanimlanur.

3. Segmente Ozel Intiyaglarm ve Terciblerin Tammlanmas:: Her segmentin
kendine 6zgii gereksinimlerini belirlenmektedir.

4. Kisiye Ozel Pazarlama Kampanyalarr Gelistivilmesi: Her segment igin
kigisellestirilmis kampanyalar olusturulur.

5. Stratejilerin Tokibi ve Iyilestivilmesi: Performans ol¢limlerini izlenir ve
geri bildirime gore stratejileri iyilegtirilir.

Isletmeler, miigteri segmentasyonunu uygulayarak kisisellegtirilmis
stratejiler olugturabilir, miisteri iliskilerini giiglendirebilir ve performansi
artirabilirler.  Farkli miisteri gruplarinin ihtiyaglarin1 ve beklentilerinin
belirlenmesi ile pazarlama kampanyalarinin daha etkili ve hedefe yonelik
olmas1 saglanmig olmaktadir. Boylece miigteri memnuniyeti ve sadakati
artarken, igletmenin pazar payim biiylitme ve rekabet avantaji elde etme
olasiligr da yiikselmektedir. Ayrica, dogru segmentasyon ile kaynaklar daha
verimli kullanilabilecek ve operasyonel maliyetler azaltilacaktir.

3.3. Saglik Sektoriinde Pazarlama Araglarinin Kullanimi ve

Etkinligi

Pazarlama araglar saglik sektoriinde gok 6nemli bir rol oynamakta ve
saghk kuruluglarinin farkli hedef kitlelerle etkilesim kurmasina, farkindalig
artirmasina ve hastalar arasinda giiven olusturmasina yardimer olmaktadir
(Constantinides, Karantinou, Alexiou, & Vlachaki, 2016:2). Ancak
karmagik diizenlemeler ve etik hususlar nedeniyle bu araglarin ( Sosyal
Medya Pazarlamasi, SEO (Arama Motoru Optimizasyonu), Dijital
Reklameilik, Tgerik Pazarlamas: )stratejik olarak kullanilmas sarttir (Vats &
Sathe, 2024:475). Etkili bir yaklagim hedef kitlenin demografik, psikografik
veya davraniga dayal olarak belirli gruplara ayrildig1 pazar boliimlemesidir
(MeghanaN, 2016:474). Bu segmentleri hedef alan 6zellestirilmig
kampanyalar, mesajlarin alaka diizeyini artirir ve veri analitigi ve miigteri
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iligkileri yonetimi (Customer Relationship Management - CRM) sistemleri gibi
araglar, stratejilerin iyilestirilmesine ve sosyal yardim ¢abalarinin optimize
edilmesine yardimcr olmaktadir (Djakeli, 2024:49).

Saglik sektortinde yaygin olarak kullanilan pazarlama araglar1 arasinda
sosyal medya pazarlamasi, igerik pazarlamasi, e-posta pazarlamasi, arama
motoru optimizasyonu (SEO), tiklama bagina 6deme (Pay-Per-Click - PPC)
reklamciligy, etkileyici pazarlama ve topluluk etkinlikleri ve sponsorluklar
yer almaktadir (Purnomo, 2023:55). Sosyal medya platformlar1 saglik
kuruluglarinin hastalarla baglanti kurmasina, onlar1 egitmesine ve hizmetleri
tanitmasina olanak tamimaktadir. Igerik pazarlamast, hedef kitlenin ilgisini
gekmek, giivenilirlik olugturmak ve arama motoru siralamalarini iyilegtirmek
i¢in blog gonderileri ve videolar gibi degerli igerikler olusturmay1 igermektedir
(Ford & Fottler, 2000:19). Saglk sektoriinde pazarlama araglarinin etkin
bir gekilde kullanilmasi, hastalarla baglanti kurmak, hizmetleri tanitmak ve
olumlu bir marka imaji olusturmak igin gereklidir. Saghk kuruluslari, bu
araglar1 kapsaml bir pazarlama stratejisinde birlegtirerek ve diizenlemelere ve
etik kurallara baglh kalarak hastalar1 gekebilir ve elde tutabilir, sonugta daha
iyi saghk sonuglarmna katkida bulunabilmektedir.

E-posta pazarlamasi, kigisellestirilmis saglik ipuglari sunarken hasta
iligkilerini  siirdiirmeye ve hastayr elde tutmayr artirmaya yardimci
olmaktadir. SEO, saglik hizmeti saglayicilarina ve bilgilere gevrimigi
olarak kolayca erigilebilmesini saglamaktadir. PPC reklamciligr aninda
goriiniirliik saglamakta ve hedeflenen reklamlar aracihgiyla web sitesi
trafigini artirmaktadir. Influencer pazarlama, yeni kitlelere ulagmak ve saglik
kampanyalarini tanitmak igin bireylerin sosyal medyada takip edilmesinden
yararlanmaktadir. Topluluk etkinlikleri ve sponsorluklar, yerel marka
tarkindaliginin - olugturulmasma ve topluluk katiiminin gelistirilmesine
yardimci olmaktadir (Cellucci vd., 2014, 98).

4. Saglik Hizmetlerinde Pazarlamanin Onemi ve Gerekliligi

Saglik hizmeti saglayicilarinin hizmetlere erigimi ve kaliteyi iyilestirmesi
igin etkili pazarlama sarttir. Hedefe yonelik stratejiler, faydalar konusunda
farkindaligin artmasina, daha genig bir kitlenin katiliminin saglanmasina ve
giiven olusturulmasina yardimei olmaktadir.

4.1. Saglik Hizmetlerinde Pazarlamanin Geligimi ve Onemi

Saglikta pazarlama, teknolojik gelismeler ve degisen tiiketici beklentileri
nedeniyle 6nemli bir doniisiim gecirmistir. Yazili medya ve televizyon
reklamlar1 gibi geleneksel yontemler, belirli segmentleri etkili bir sekilde



Hilal Sandet Aktepe / Ralymi Koseogln | 413

hedefleme yeteneginden yoksun olmaktadir ve bu durum pazarlama
cabalarinin verimsiz olmasina neden olmaktadir. Ancak elektronik saglik
kayitlarinin ve dijital platformlarin yiikseligiyle birlikte saglik hizmetleri
pazarlamasi daha hedefe yonelik ve kigisellegtirilmis hale gelmistir (Gursaya,
2022:59). Boylece saglik hizmeti saglayicilar1 artik 6zel pazarlama mesajlarini
dogru hedef kitleye dogru zamanda ulagtirabilmektedir. Ek olarak, degerli
egitim igerigi saglamaya ve hastalar1 bilingli seg¢imler yapma konusunda
giiclendirmeye odaklanan hasta merkezli pazarlama stratejilerine dogru bir
degisim yaganmugtir. Bu agamada etik standartlarin korunmasi, veri gizliligi
yasalarina uyum ve yamiltici iddialarin 6nlenmesi ¢ok 6nemlidir. Sosyal
medya ve e-posta kampanyalar1 da dahil olmak tizere dijital platformlar,
hastalarla etkilesimde bulunma ve degerli igerik sunma konusunda hayati
bir rol oynamaktadir. Saglik hizmetleri pazarlama uygulayicilarinin, ilgili
diizenleyici kurumlar tarafindan belirlenen reklam diizenlemelerini takip
etmesi biliyiik 6nem tagir. Bu nedenle, mevzuata uygunluk da hayati bir
faktordiir. (Neuhauser & Kreps, 2003:125).

4.2. Saglik Sektoriinde Pazarlamanin Rolii

Bagarili saghk hizmetleri pazarlama kampanyalari, hedeflenen stratejilerin
ve etik uygulamalarin etkisini gostermektedir. Hastane markalama ve
toplumsal yardim girigimleri goriiniirliigli artirmaktadir ve yerel halk arasinda
giiven inga etmektedir. Etkili hasta egitimi kampanyalar1 bireylerin bilingli
saghk hizmetleri kararlar1 vermesini ve saglik sonuglarini iyilestirmesini saglar
(Thomas, 2014:80). Sosyal medyada genis bir takipgi kitlesine sahip kisilerin
ve influencerlarin, markalarin {iriin veya hizmetlerini tanittig1 bir pazarlama
stratejisi olarak tanimlanan influencer pazarlamasi; saghk markalarinin
hedef kitleleriyle baglanti kurmasi igin giiglii bir arag haline gelmistir.
Sponsorlu igerik kampanyalari elgi programlari ve iiriin incelemeleri giiven
ve giivenilirlik olusturmaya yardimcr olmaktadir. Pazarlama saghk hizmeti
sunumunda, hasta katimini artirmada, saghk hizmetlerini tanitmada ve
sonuglari iyilestirmede ¢ok 6nemli bir role sahiptir (Paulos, 2023).

Dijital platformlarda etik standartlar ve mevzuata uyum esastir. Saglik
hizmetleri pazarlamasindaki temel trendler arasinda hasta odakli stratejiler,
dijital platformlar, kisisellestirilmis yaklagimlar ve etik hususlar yer almaktadir
(Belch & Belch, 2020:350). Saghk hizmeti saglayicilart sosyal medyay1
hedefli reklamlar tiretmek ve giiglii bir ¢evrimigi varlik olugturmak amaciyla
kullanabilmektedir. Veri gizliligi yasalar1 ve uygun riza yoluyla hasta
mahremiyetini korumak gok 6nemlidir. Bagar1, web sitesi trafigi, sosyal medya
katilim1, potansiyel miisteri temini, doniigiim oranlar1 ve hasta memnuniyeti
anketleri dihil olmak tizere gesitli 6lglimlerle Olgiilebilir. Anlamli baglantilart
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tegvik ederek ve etik hususlara odaklanarak saglik kuruluslari, toplumlarinin
genel refahina katkida bulunmaktadirlar (Djakeli,2024:7).

4.3. Saglik Hizmetlerinde Pazarlamanin Avantajlar1 ve Etkileri

Hasta farkindaliginin artirilmasinda hasta sonuglarinin iyilestirilmesinde
ve daha giiglii iliskiler kurulmasinda yardimer oldugu igin saglk sektoriinde
pazarlama Onemlidir. Ayn1 zamanda toplumsal yardim ve kurumsal
bityiimede de rol oynar. E-posta pazarlamasi saglik hizmeti saglayicilarinin
hastalarla etkilesim kurmasi ve i biliylimesini artirmasi igin degerli bir arag
haline gelmistir (Lechner & Kreitner, 2022:205). Hastalar, hizmetler
ve saglik hizmeti saglayicilar1 hakkinda bilgilendirilerek farkindaliklar: ve
katihmlar1 artirilmakta, bu da proaktif saglik yonetimine yol agmaktadir.
Pazarlama gabalarinin hasta ihtiyaglarini kargilayacak gekilde diizenlenmesi
hasta memnuniyetini artirir. Giiglii bir marka ve itibar olusturmak isteyen
saghk kurumlari, yeni hastalar1 ¢eker ve mevcut hastalarin giivenini korur
(Kwame & Petrucka,2021:2). Pazarlama ayrica hastalar1 saghk kosullart
ve tedavi segenekleri hakkinda egiterek bilingli kararlar vermelerini
saglar. Hedefli kampanyalar yetersiz hizmet alan niifuslara ulagarak saglik
hizmetleri esitsizliklerini azaltic1 etkiye sahip olabilmektedir. Bu nedenle,
etkili pazarlama stratejilerinin, saglik kuruluglari igin gelir ve karlilik tireterek
geniglemeye ve bakim kalitesinin iyilestirilmesine katki sagladigi yadsinamaz
bir ger¢ektir (Rane vd.,2023:442).

Saglik hizmetlerinde pazarlamanin ayni zamanda onleyici bakimi ve
erken miidahaleyi tegvik ederek toplumun refahi tizerinde de olumlu etkisi
vardir. 1920’lerde ABD’de dis firgalama aligkanlig1 ¢ok nadirdi; niifusun
sadece %7’si dig macunu kullandigs tespit edilmigtir. Pepsodent, milyonlarca
dolarlik reklam kampanyasiyla giinde iki kez dis firgalamay1 ve yilda iki kez
diggi ziyaretini tegvik etmesiyle birlikte kampanyanin ardindan dig macunu
kullanim oran1 %65’¢ yiikselmistir. Giintimiizde ise Amerikalilarin yarisindan
tazlas1 diizenli olarak dig temizligi i¢in dig hekimine gitmektedir(Gandolf,
2024).

Saglik hizmeti saglayicilart ve yerel topluluklar arasinda giiven ve destek
olusturulmasina yardimei olmaktadir. (Djakeli, 2024:3).

E-postayla pazarlama s6z konusu oldugunda saglik hizmeti saglayicilari,
gesitli temas noktalarindan adresleri yakalayarak ve listeyi demografik
bilgiler ve tercihlere gore bolimlere ayirarak hedefli bir e-posta listesi
olusturmaya odaklanmalidir (Elrod & Fortenberry, 2020:5). Hastalarin
sitkintili noktalarina deginen ve ¢oziim sunan ilgi ¢ekici ve alakal igerikler
olugturulmahdir (Haider et al., 2022:5). Mobil uyumlu bir tasarima sahip
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ilgi gekici e-posta gablonlari, kusursuz bir kullanict deneyimi sunmaktadir.
Saglik hizmeti saglayicilari, hasta gizliligini korumak ve ihlalleri 6nlemek igin
e-posta pazarlamasina iligkin yasal diizenlemelere uymalidir. Agilma oranlari,
tiklama oranlar1 ve doniisim oranlart gibi temel Olglimlerin izlenmesi,
e-posta kampanyalarinin bagarisinin olgiilmesine ve iyilestirme i¢in degerli
bilgiler elde edilmesine yardimci olur (Kotler, 2000:286).

Sonug olarak, saghk hizmetlerinde pazarlama g¢ok sayida fayda
sunmaktadir ve e-posta pazarlamasi saghk hizmeti saglayicilart i¢in giiglii
bir ara¢ haline gelmigtir. Kisisellestirilmis igerik hazirlayarak, segmentasyon
stratejilerinden yararlanarak ve yasal diizenlemelere bagh kalarak saghk
profesyonelleri, daha baglantili bir saglik ekosistemine katkida bulunan etkili
e-posta kampanyalar1 olugturabilir. Pazarlama e-postalarinin gonderilmesi
igin hastanin agik rizasi gereklidir ve saglik hizmeti saglayicilarinin, giivenli
e-posta uygulamalari ve diizenli personel egitimi yoluyla yasal uyumlulugunu
saglamasi1 gerekmektedir. Kampanya bagarisini 6lgmek igin agilma oranlari
ve doniigiim oranlar1 gibi temel performans gostergeleri takip edilmelidir.

5. Saglik Hizmetlerinde Pazarlama Uygulamalar1 ve Sektorel
Yaklasimlar

Saglik sektoriindeki etkili pazarlama uygulamalar1 hasta farkindaliginin
artmasina, hasta memnuniyetinin ve itibarin yiikselmesine, daha iyi hasta
sonuglarina yol agabilmektedir. Ayrica, bu uygulamalar saglik davraniglarini
etkilemede ve olumlu yasam tarzi degisikliklerini tegvik etmede 6nemli
bir rol oynamaktadir (Krupskyi & Stasiuk, 2023:204). Saghgin tegviki ve
gelistirilmesi igin dijital pazarlama stratejilerinin kullanilmasi ve farkindalig
artirmak igin etkileyici ortakliklarin kullanilmas: da dahil olmak iizere, saglik
sektoriindekibagarili pazarlamakampanyalarinigosterengesitlivakagaligmalar
bulunmaktadir (Babatunde, 2024:38). Dijital saglk kampanyalarinin
bagarisini 6lgmek web sitesi trafigi, kullanilabilirlik analizleri, katihm oranlar1
ve hasta sonuglar1 gibi 6lglimlerin izlenmesini gerektirmektedir (Kite et
al.,, 2023:7). Pazarlama siirecinde karmagik olaylari, davramiglar1 veya
egilimleri anlamak, sinerji olusturulmasi agisindan yalnizca faydal degil, ayni
zamanda gereklidir. Derin bir anlayig ve farkindahk gelistirmek, stratejik
karar alma siireglerini destekler ve pazarlama faaliyetlerinin etkinligini
artirmaktadir. Bu sayede, hedef kitleye yonelik daha 6zellegtirilmis ve etkili
kampanyalar olusturulmaktadir. Bu yaklagimi benimsemeyen igletmeler,
rekabet avantajim1 kaybetme ve miigteri beklentilerini kargilayamama
riskiyle kargi kargiya kalmaktadir (Rand, Rust, & Kim, 2018:124). Veri
analitigi, tiiketici davramigina dair i¢gortler sunarak ve kisisellestirilmig
kampanyalara olanak taniyarak saghk hizmetleri pazarlamasinda devrim
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yapmugtir. Saghk pazarlamasinda basartya ulagmak igin kuruluglarin veriye
dayali i¢goriileri, yenilikgi teknolojileri ve saglik hizmetleri diizenlemelerine
uyumu birlestiren biitiinsel bir yaklagim benimsemesi gereklidir (Oztekin,
2018:376). Saglk kuruluglari, miigteri ihtiyaglarina odaklanarak ve hastalarla
giiclii iligkiler kurarak farkindaligi artiran, saglk sonuglarini tegvik eden
ve uzun vadeli bagarty1 tegvik eden siirdiiriilebilir pazarlama kampanyalari
olusturabilmektedir (Rane vd.,2023:427).

5.1. Hastane ve Klinik Pazarlama Stratejileri

Giiniimiiziin rekabet¢i saglk ortaminda hastaneler ve klinikler yeni
hastalar1 gekmek, mevcut hastalar1 korumak ve olumlu bir itibar gelistirmek
igin etkili pazarlama stratejileri uygulamak durumundadir (Journal of
Primeasia, 2024:4). Iyi yiiriitiilen bir pazarlama stratejisi bu kurumlarin 6ne
¢tkmasina, hasta baglhiligi olusturmasina ve ig hacminin biiyiimesine yardimci
olmaktadir. Bagarili hastane ve klinik pazarlamasinin temel unsurlari arasinda
hasta ihtiyaglarin1 anlamayi, hasta memnuniyetine odaklanmay1 ve hasta
sadakatini artirmayr i¢ermektedir (Bafghi & Montazeralfaraj, 2016:55).
Misafirperver bir atmosfer olusturmak ve yiiksek kalitede bakim saglamak,
hastalar1 elde tutmak ve onlar1 bu haberi yaymaya tegvik etmek igin ¢ok
onemli bir faaliyet olarak ortaya ¢ikmaktadir (Purcarea, 2019:94).

Dijital ¢agda hastaneler ve klinikler igin giiglii bir gevrimigi varlik sarttir.
Cevrimigi hizmetler, tesisler ve tibbi personel hakkinda temel bilgileri
saglayan kullanici dostu bir web sitesi olusturmay: igermektedir. Sosyal
medya platformlarindan yararlanarak aymi zamanda saglhk kurumlarinin
hastalarla etkilegsime gegmesine, saghk ipuglarini paylagmasina ve hizmetleri
tanitmasina da olanak tanimaktadir. Arama motoru optimizasyonu (SEO),
saghk kurumlar1 igin pazarlamanin bir diger kritik bilesenidir. Web sitelerini
arama motorlar1 i¢in optimize etmek ¢evrimigi goriiniirliigii artirir ve daha
fazla organik trafik ¢eker. Alakali anahtar kelimeler kullanmak, kaliteli igerik
olugturmak ve kusursuz bir kullanici deneyimi saglamak SEO’nun temel
islevleridir (Purnomo, 2023:7).

Igerik pazarlamasi hastanelerin ve kliniklerin giivenilir saghk hizmeti
bilgileri kaynaklari olarak olusturulmasi agisindan hayati 6neme sahiptir. Blog
gonderileri, videolar, infografikler ve haber biiltenleri gibi degerli icerikler
olugturmak, hastalar1 egitir ve etkilesime gegirir, giivenilirlik olusturur ve
topluluk duygusunu gelistirir. Yerel SEO 6zellikle yerel bolgeden hastalari
cekmek igin Gnemlidir. Bir “Google Benim Isletmem” profili olugturmak,
olumlu degerlendirmeleri tegvik etmek ve gevrimigi dizinlerde bilgilerin
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tutarli olmasini saglamak, saglik kurumlarmnin yerel arama sonuglarinda
goriinmesine yardimcr olacaktir (Tzeng, 2022: 67).

2024 yili iginde yapilan aragtirmalarda saglik hizmetlerinde yenilikgi
pazarlama stratejileri arasinda kigisellestirilmis kampanyalar igin biiyiik
verinin kullanilmasi goze ¢arpmaktadir.

ABD’de saglik kuruluglari, biiyiik veri analizleriyle opioid ilaglarinin
kotiiye kullanimini izleyerek potansiyel riskleri belirlemektedir. Bu,
bagimlilik krizini yonetmek ve hedefli onleme stratejileri geligtirmek
icin kullanilmaktadir. Ornegin, opioid kullanimini azaltmaya yonelik
analizler, kotitye kullanimin %17 oraminda diigmesini saglamistir (Hope,
2024). Cesitli kaynaklardan gelen verilerin analiz edilmesi; hastanelerin
ve Kkliniklerin hedefi yiiksek pazarlama kampanyalar1 olusturmasina, hasta
katihmint artirmasina ve proaktit saghk yonetimini desteklemesine olanak
saglamaktadir. 24 saat hasta etkilesimi igin yapay zeka sohbet robotlarinin
uygulanmasi, hastane personelinin is yiikiinii azaltict etki yapmaktadir.
Video igerigi hastanelerin ve kliniklerin karmagik t1ibbi konular: basit ve ilgi
gekici bir gekilde agiklamasina olanak taniyan giiglii bir dijital pazarlama
aract haline gelmistir. Kigisel hikayeleri paylasmak ve tesisleri incelemek igin
sosyal medya etkileyicilerinden yararlanmak, saglik hizmetleri pazarlamasina
giivenilirlik saglamakta; saglik kuruluglar, hastalar ve potansiyel miisteriler,
sigorta sirketleri, toplum ve halk saghgr kurumlari, ilag sirketleri vb gibi
birgok tarafla iliski kurulmasina olanak tanimaktadir (Leung, 2023:8).

Diizenli olarak giincellenen bloglar ve haber biiltenleri, saghk hizmeti
saglayicilarina degerli bilgileri paylagabilecekleri ve sadik bir hedef kitle
olusturabilecekleri bir platform sunar. Mobil cihazlar igin optimize
edilmig web siteleri, saghk hizmetleri uygulamalar1 ve SMS kampanyalar1
gibi mobil pazarlama stratejileri, hastalara dogrudan cihazlar1 {izerinden
ulagmaya yardimci olmaktadir. Yerel kuruluglarla ortaklik kurmak, saghk
hizmetleri pazarlama gabalarinin kapsamini genisletir ve saglayicilar: toplum
saghginda aktif katihimcilar olarak konumlandirir. Etik standartlara ve yasal
diizenlemelere uyum, hastanin giivenini korumak ve yasal sorunlardan
kaginmak igin gok 6nemlidir (Vezeau, 2023:134).

5.2. 1lag ve Tibbi Cihaz Pazarlamasinin Ozel Gereksinimleri

Tlag ve tibbi cihaz endiistrisindeki pazarlama iiriin giivenligini saglamak,
hasta gizliligini korumak ve sorumlu pazarlama uygulamalarini tegvik etmek
amaciyla siki diizenlemelere tabidir (Gagnon ve Fortin, 2022:1934). Bu
diizenlemelere uyulmamast hukuki sonuglara yol agabilmektedir. Uriin
giivenliginin ve etkinliginin saglanmasi son derece 6nemlidir. Pazarlama
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sonrasi gozetim, {irlin performansinin izlenmesi ve olumsuz olaylarin veya
giivenlik endigelerinin ele alinmasi agisindan 6nemlidir (Schonberger,
2019:202).

Pazarlama uygulamalarindaki etik hususlar olduk¢a 6nemlidir. Bu hususlar
arasinda, sorumlu reklamciligin tegvik edilmesi, hasta gizliliginin korunmasi
ve ¢ikar ¢atigmalarindan kaginilmasi yer almaktadir. Saglik sektoriinde bu etik
kurallara uyulmasi, hasta giivenini ve memnuniyetini artirmanin yani sira,
pazarlama stratejilerinin daha etkili olmasini saglamaktadir. Sirketler tanitim
materyallerinin dogru olmasini saglamali, etiket dig1 tanitimlardan kaginmali
ve sektordeki davranig kurallarina uymalidir. Hasta gizliligi korunmali ve
yasal mevzuatlara uyulmahdir. Ayrica ¢ikar gatigmalarindan kaginilmals,
seffaflik ve hesap verebilirlik desteklenmelidir (Solomon vd.,2016:216).

Hedefli reklam ve tanitim, uygun hedef kitlenin belirlenmesini ve etkili
pazarlama stratejilerinin geligtirilmesini igerir (Bogacki, Rymarczyk, Smutek,
Rutkowski, & Chmielowska-Marmucka, 2024:421). Web siteleri ve sosyal
medya gibi dijital platformlar, hedef kitlenin dogru bilgiyle bulusturulmasi
agisindan onem arz etmektedir. (Electronic Word of Mouth - eWOM), Tiirkge
olarak “agizdan ajiza pazaviama” olarak tamimlanan bu terim, internet
tizerinden paylagim yapilan, tiriin, hizmet veya marka hakkinda yapilan yorum
ve goriiglerin toplamini ifade etmektedir. Tiiketicilerin geri bildirimlerinden
olugmaktadir ve 6zellikli bir pazarlama stratejisidir. Sirketler dijital igerigin
diizenlemelere ve etik standartlara uygun olmasini saglamalidir (Thompson,
2022:599).

Pazarlama sonrasi gozetim (Post-Marketing Surveillance - PMS);
triin performansimnin izlenmesini, ger¢ek diinya verilerinin toplanmasini
ve olumsuz olaylara yanit verilmesini i¢ermektedir. Bu veriler sirketlerin
iiriin giivenligini degerlendirmesine, riskleri belirlemesine ve diizenlemelere
sirekli uyum saglamasina yardimer olmaktadir. Ilag ve tibbi cihaz
pazarlamasinda mevzuata ve etik hususlara uyum hayati 6nem tagimaktadir.
Sirketler sorumlu reklamciliga, hasta gizliligine ve ¢ikar ¢atigmalarindan
kaginmaya odaklanmalidir. Ek olarak hedefe yonelik reklam, etkili pazarlama
stratejileri ve pazarlama sonrasi gozetim, uyumlulugun ve kamu giiveninin
korunmasina katki saglamaktadir (Dwivedi vd.,2020:20).

5.3. Saglik Turizmi ve Uzaktan Saglik Hizmetlerinin Pazarlanmasi

Saglik turizmi ve uzaktan saglik hizmetleri, saglik hizmetlerinin kiiresel
Olgekte erigilebilirligini ve etkinligini artiran O6nemli unsurlar olarak
giiniimiizde saglik pazarlamasinin temel bilegenleri haline gelmistir. Saghk
turizmi hastalarin tibbi tedaviler, ameliyatlar ve islemler igin farkl iilkelere
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seyahat etmesi olarak tanimlanmaktadir. Finansal faydalar, uzmanlagmig
tibbi hizmetlere erigim, maliyet tasarrufu ve daha kisa bekleme siireleri gibi
faydalar sunmaktadir (Frenk et al., 2010:31). Saglik turizmini etkili bir
sekilde pazarlamak igin saglayicilarin bu faydalari tegvik etmesi ve yiiksek
kaliteli bakim ve maliyet etkinligi konusunda itibar kazanmas: gerekir (Borg
& Ljungbo, 2018:631). Ancak saghk turizmi ayn1 zamanda kalite giivencesi,
yasal ve etik hususlar ile kiiltiirel ve dil engelleri gibi benzersiz zorluklar: da
beraberinde getirmektedir (Pillai ve Sharma, 2022:163).

Bagarili pazarlama stratejileri potansiyel hastalarda giiven olusturmak
igin bu zorluklarin {istesinden gelmek zorundadir. Stratejik pazarlama
yaklagimlar1 arasinda tibbi uzmanhgin sergilenmesi, rahathgin tegvik
edilmesi ve kiiresel bir kitleye ulagmak igin hedefli reklamlarin kullanilmasi
yer almaktadir. Seyahat acenteleri ve sigorta sirketleriyle ortakliklar kurmak
da pazarlama ¢abalarinin kapsamini genisletebilir (Rydback,2021:7).

Sanal konsiiltasyonlar ve tele-tip gibi uzaktan saglik hizmetleri hastalarin
uzak konumlardan tibbi bakima erigmesine olanak tanimaktadir. Bu trend,
sagladigi rahatlik ve cografi engellerin tistesinden gelme yetenegi nedeniyle
ilgi gorerek konsept haline gelmeye baglamistir. Uzaktan saglik hizmetlerinin
pazarlanmasi tibbi personelin kalitesinin ve uzmanhiginin vurgulanmasini,
sanal konstiltasyonlarin kolaylik ve erigilebilirliginin vurgulanmasini ve sosyal
medya reklamcilig1 ve arama motoru optimizasyonu gibi dijital pazarlama
stratejilerinin kullanilmasina ihtiyag duymaktadir. Hastanin gizliligi ve yasal
mevzuat gerekliliklere uyum gibi etik ve yasal hususlara dikkat edilmesi;
hastanin giivenini korumak ve yasal sorunlardan kaginmak igin gereklidir
(Klein ve Wilcox, 2021:26).

Hedefli reklam uzaktan danigmanlik ve teletip hizmetlerinin faydalarin
vurgulamakta, sanal bakim arayan hastalarin ilgisini ¢ekmede giiglii bir arag
olarak 6n plana gitkmaktadir. Saghk turizmi ile uzaktan saglik hizmetlerinin
entegrasyonu, saglik hizmeti sunucularinin kiiresel bir kitleye ulagmasi igin
yeni firsatlar sunmakta ve Tele-tip platformlar: ile yapay zeka gibi teknolojik
yenilikler bu entegrasyonu tegvik etmektedir (Haleem vd.,2021:5).

Kisisellestirilmig bakim sunumunu, seftaf fiyatlandirmay: ve kesintisiz
iletigimi igeren olumlu bir hasta deneyimi saglamak ve yagatmak gok
onemlidir (George & George, 2023:114). Sinir Otesi saghk diizenlemeleri
ve sanal bakim saglayicilari i¢in uygun lisanslama ve kimlik bilgileri de dahil
olmak tizere diizenleyici ve yasal uyumluluk seffaf bir bigimde ele alinmahdir
(Ford & Fottler, 2000:26).
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Saglik hizmeti saglayicilari, yenilik¢i pazarlama stratejilerini benimseyerek
ve kigisellestirilmis hasta deneyimlerine odaklanarak bu dinamik ortamda
bagarili olabilirler. Ancak kalite giivencesi, mevzuata uygunluk ve hasta
gizliligiyle ilgili zorluklarin da tistesinden gelmeleri gerekmektedir. Hizmet
saglayicilar zorluklarla miicadele etmeli, faydalar1 vurgulamali ve itibar
koruyucu giiglii bir yaklagim sergilemelidir.

6. Kiiresel Perspektif ve Gelecek Beklentileri

Ozellikle kiiresel 6lgekte faaliyet gosteren saglik hizmetleri pazarlamasinda
etik ve yasal hususlar gok 6nemlidir. Saglik hizmeti pazarlamacilari, hastanin
giivenini ve giivenilirligini korumak igin diizenleyici gergevelere uyumu tesis
etmeli ve etik standartlar1 desteklemelidir. Saglik hizmetleri sistemleri hasta
odakli modellere dogru kaydikea, pazarlama stratejileri hastalarin katilimini
saglamada, marka sadakati olusturmada ve saglik hizmeti saglayicilarini
rekabetgi bir pazarda farklilagtirmada 6nemli bir rol oynamaktadir (Shaikh
vd.,2024:1).

Saglik hizmetleri pazarlamasi, saglik hizmetlerini, iriinlerini ve
yeniliklerini farkli bir kitleye tanitmayr igerir. Farkli bolge ve iilkelerdeki
benzersiz zorluklari ve firsatlar1 dikkate alan stratejik bir yaklagim gerektirir.
Amag, hastalarla etkili bir ekilde iletigim kurmak, iligkiler kurmak ve olumlu
bir hasta deneyimi saglamaktir. (Berkowitz, 2016:110).

Saglik hizmetleri pazarlamasinin gelecegi, teknolojik yenilikler, degisen
titketici davraniglar1 ve mevzuat degigimleri tarafindan yonlendirilmektedir.
Saglik hizmetleri pazarlamacilar1 bu degisikliklere uyum saglamali ve
kigisellestirilmis ve ilgi ¢ekici pazarlama kampanyalar1 olusturmak igin
teknolojiden yararlanmalidir. Sanal bakim, veri analitigi ve hasta iligkileri
kurmanin saglk hizmetleri pazarlamasinin  geleceginde 6nemli roller
oynamasi bekleniyor (Yigit & Agikgoz, 2023: 114).

Tele-t1p, sanal danigmanlik ve giyilebilir cihazlar gibi teknolojik gelismeler
saghk hizmetleri ortamini yeniden sekillendirmektedir. Saghk hizmeti
pazarlamacilari, teknolojiden anlayan bir hasta popiilasyonuna ulagmak
i¢in dijital araglar1 ve platformlar1 benimseyerek bu degisikliklere uyum
saglamalidir. Bu gelismeler, pazarlama profesyonellerine hastalarla etkilesime
ge¢me ve hasta deneyimini iyilestirme konusunda yeni firsatlar sunmakta ve
kiiltiirel farkliliklar saglik pazarlama stratejilerinin gekillenmesinde 6nemli
bir rol oynamaktadir (Jin vd., 2020:7).

Kiiltiirel normlari, degerleri ve inanglar1 anlamak, farkli kitlelere etkili
bir sekilde ulagmak ve onlarin ilgisini gekmek igin ¢ok 6nemlidir (Cooper
& Roter, 2000:499). Saglik hizmeti pazarlamacilari, kiiltiirel gesitliligin
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karmagik ortaminda gezinmek ve sik karsilagilan tuzaklardan kaginmak igin
kiilttirel agidan yetkin olmaldir. Kiiltiirler arasi bagarih saglik hizmetleri
pazarlamasi, mesajlarin belirli kiiltiirel normlar ve degerlerle uyumlu olacak
sekilde uyarlanmasini gerektirir. Saglik hizmetleri pazarlamacilari, pazarlama
kampanyalarimn tasarlarken dil tercihlerini, iletisim tarzlarmi ve kiiltiirel
tabular1 dikkate almalidir (Saha vd., 2003:1718).

Saglik hizmetleri pazarlamasinda etik ve yasal hususlar, 6zellikle kiiresel
Olgekte faaliyet gosteriyorsa ¢ok onemlidir. Saglik hizmetleri pazarlamacilari,
hastalarin giivenini ve giivenilirligini korumak i¢in diizenleyici gergevelere
uygunlugu saglamali ve etik standartlari desteklemelidir (Senyapar,
2024:443). Saglk hizmetlerinde etik pazarlama, hasta merkezli iletisime,
seffafliga ve kiiltiirel farkhiliklara saygiya baghlig: gerektirmektedir.

6.1. Saglik Hizmetlerinde Dijital Pazarlama Egilimleri ve
Beklentileri

Saglik hizmetlerinde pazarlama teknolojik  gelismeler, degisen
hasta davraniglar1 ve mevzuat degisiklikleri nedeniyle siirekli bir evrim
gegirmektedir. Saghk kuruluglar1 dikkat ve sadakat igin rekabet ederken,
hastalar1 ¢ekmek ve elde tutmak igin etkili pazarlama stratejileri hayati
onem tagimaktadir. Dijital doniisiim saglik hizmetleri pazarlamasini
biiyiik olgiide etkileyerek saglayicilarin hastalara yeni ve yenilik¢i yollarla
ulagmasint saglamugtir (Grewal vd,2020:2). .Kaliteli ve faydali saghk
hizmeti saglamak ve hastalara daha iyi erigim igin dijitallesme etkili erigim
olanag saglamaktadir (Dwivedi et al., 2022:761).Sosyal medya, e-posta ve
arama motoru optimizasyonu (SEO) gibi dijital pazarlama kanallari, marka
bilinirligi olusturmak ve hastalarla etkilegim kurmak igin temel araglar haline
gelmigstir. Facebook, Instagram ve LinkedIn gibi sosyal medya platformlari,
saghk hizmetleri pazarlamacilaria farkli hedef kitlelerle baglanti kurma,
egitim igerigini paylasma ve hizmetleri tanitma olanag sunmaktadir.
Tiklama bagina 6deme (PPC) kampanyalar1 da dahil olmak {izere gevrimigi
reklamcilik, belirli hasta demografik 6zelliklerine ulagmaya yonelik hedefli
bir yaklagim saglamaktadir (Senyapar, 2024:440-455). Tele-tip ve sanal
saglik hizmetlerinin yiikselisi, saglayicilarin kisisellestirilmig ve kullanigh
saghk hizmetleri i¢in sanal damigmanlik ve uzaktan izleme sunmasina olanak
tantyarak pazarlama firsatlarini da genigletmig oldu (Purnomo,2023,58).

Saglik sektoriinde hastalarin  benzersiz ihtiyag ve beklentilerinin
kargilanmasinda hasta odakli pazarlama stratejileri 6nemlidir. Kisisellestirilmig
iletigim, kigiye 6zel mesajlagma, 6zellestirilmig saghk planlari ve duyarl miisteri
hizmetleri, hasta katilimim ve sadakatini artirmada 6nemli faktorlerdir.
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Hastalarin bakim kalitesi ve saglik hizmeti saglayicilarinin diiriistliigii
konusunda kendilerini giivende hissetmeleri gerektiginden, giiven ve seffatlik
olugturmak da kritik 6neme sahiptir. Mesajlagmada diiriistliik ve agiklik
giiven olugturmanin anahtaridir (Kwame & Petrucka, 2021:1-2).

Veriye dayali pazarlama, hasta davraniglar1 ve tercihleri hakkinda bilgi
saglayarak saglik hizmetlerinde 6nemli bir rol oynamaktadir. Hasta verilerinin
analiz edilmesi, 6zel pazarlama kampanyalarina ve farkli gruplarda neyin
yanki uyandirdiginin anlagilmasina olanak tamimaktadir. Yapay zeka (Al-
artifical intelligence) ve tahmine dayal analitik; hasta ihtiyaglarin1 tahmin
edebilir, gelecekteki trendler hakkinda Ongoriide bulunabilir, pazarlama
cabalarin kigisellestirebilir ve kampanya verimliligini artirabilir (Raghupathi
& Raghupathi, 2014:1-2).

Saglik hizmetleri pazarlamasinda mevzuata uygunluk ve etik hususlar
esasti. Saglk kuruluglar1 mevzuat degisiklikleri hakkinda bilgi sahibi
olmali, veri gizliligi yasalarina ve reklam kisitlamalarina uymali, giiven ve
giivenilirlik olusturmak igin hastalarin refahina oncelik vermelidir (Nass
vd, 2009:24). Saglik hizmetleri pazarlamasinin gelecegi ilerleyen teknoloji,
degisen hasta beklentileri ve geligen diizenlemelerle gekillenmektedir. Sanal
gerceklik (VR-virtual reality), artirilmig gergeklik (AR-Augmented reality)
ve giyilebilir saglik cihazlar1 gibi yeni gelisen teknolojileri benimsemek, hasta
deneyimlerini gelistirebilir ve yenilikgi pazarlama kampanyalari saglayabilir.
Kigisellestirilmis deneyimler, seffaf iletisim ve olaganiistii miisteri hizmetleri
yoluyla uzun vadeli hasta iliskilerini gelistirmek, hasta baglihiginin ve giiclii
bir marka kimliginin olugturulmasma yardimcr olacaktir (Stoumpos vd.,

2023:2).

Saglik pazarlamasi egilimlerin ilerisinde kalmay1 ve hasta beklentilerini
kargilamay1 gerektiren dinamik bir alandir. Saglik hizmetleri pazarlamacilari,
dijital doniigiimii benimseyerek, hasta odakls stratejiler benimseyerek, veriye
dayali iggoriilerden yararlanarak ve etik uygulamalara 6ncelik vererek bagariy1
artirabilecek ve sektoriin biiytimesine katkida bulunabileceklerdir.

Sonug ve Oneriler

Bu galiygmada saghk hizmetlerinde pazarlamanin 6nemi, kapsami ve
uygulama stratejileri ele alinmistir. Hizmet sektoriiniin genel 6zelliklerinden
baglayarak, dijital pazarlamanin sektore getirdigi yenilikler, hedef kitle
segmentasyonu ve pazarlama araglarinin etkin kullanimi gibi konular
degerlendirilmistir. Buradan yola ¢ikarak saglik hizmetlerinin pazarlanmasinin
yalnizca ekonomik bir faaliyet degil, ayni zamanda toplumsal sorumluluklari
da igeren karmagik bir siireg oldugu degerlendirilmesini yapmak miimkiindiir.
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Ozellikle saghk sektoriindeki etik kurallarin 6nemi tiiketicinin giivenini

kazanmanin pazarlama stratejilerindeki merkezi roliinti vurgulamaktadr.

Dijitallesmenin sektore etkileri, saghk hizmetlerine erigim kolayligi, hasta

memnuniyetinin artirilmast ve hizmet saglayicilarin daha genis kitlelere
ulagmasi agisindan biiyiik avantajlar sunmaktadir. Ancak dijitallesme, ayni
zamanda veri giivenligi, kigisel bilgilerin gizliligi ve dijital esitsizlik gibi yeni

zorluklar1 da beraberinde getirmigtir. Bu zorluklarin tistesinden gelebilmek

igin saglik hizmeti saglayicilarina pazarlama perspektifinden gu 6nerilerde
bulunmak miimkiindiir:

1.

Hedef Kitleyi Daha Derinlemesine Anlama ve Kigisellestivme: Saghk
hizmetlerinde, tiiketicilerin farkh beklentilerini anlamak ve buna uygun
coziimler gelistirmek kritik bir 6neme sahiptir. Ozellikle dijital araglar
kullanilarak, kigisellestirilmis pazarlama stratejileri  gelistirilmeli,
hastalarin bireysel ihtiyaglarina odaklaniimalidur.

. Etik ve Giiven Temelli Stratejiler: Saghk pazarlamas faaliyetlerinde,

seffaflik ve etik degerler 6n planda tutulmalidir. Hasta bilgilerinin
gizliligine saygi gosterilmesi ve dogru bilgilendirme yapilmasi, uzun
vadeli giiven iliskisi olugturmak i¢in hayati 6neme sahiptir.

. Dijital Pazarlama Yetencklerini Gelistivme: Saglik hizmeti

saglayicilari, dijital pazarlama araglar1 ve stratejileri konusunda
egitilmeli, modern teknolojilerin sundugu firsatlardan en iist diizeyde
faydalanmahdir. Ozellikle sosyal medya, SEO ve yapay zeka gibi
alanlarda uzmanlagma saglanmahdir.

Sayjlak Turvizmi ve Uzaktan Soglik Hizmetlerine Yatwmm: Kiresel
saghk turizmi ve tele-saglk hizmetleri, gelecekte 6nemli biiyiime
alanlart olarak gortilmektedir. Bu alanlarda etkin pazarlama stratejileri
gelistirilerek, rekabet giicii artirilmahdir.

. Veri Giivenligi ve Dijital Esitlik: Dijitallesme ile birlikte artan veri

giivenligi riskleri goz 6ntinde bulundurulmali, bu konuda uluslararas:
standartlara uygun ¢oziimler gelistirilmelidir. Ayrica, dijital saghk
hizmetlerine erigimde yasanan esitsizliklerin giderilmesi i¢in sosyal
politikalar gelistirilmelidir.

Sektirel Is Birliklerive Kiivesel Trendlerin Tnkibi: Saglik hizmetlerinde
daha etkili pazarlama stratejileri gelistirmek igin sektor paydaslart
arasinda ig birligi giiglendirilmelidir. Ayrica, kiiresel saglik trendleri
yakindan takip edilerek, yenilik¢i ve stirdiiriilebilir uygulamalar hayata
gegirilmelidir.
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Saglik hizmetlerinde pazarlama siirekli degisen teknoloji, tiiketici
beklentileri ve kiiresel saglk politikalar1 dogrultusunda evrilmektedir.
Bu baglamda saglik sektoriinde faaliyet gosteren tiim aktorlerin, stratejik
planlama ve yenilikgi yaklagimlarla sektore uyum saglamasi gerekmektedir.
Saglik hizmetlerinin daha erisilebilir, kaliteli ve siirdiirtilebilir bir yapiya
kavugmasi igin pazarlamanin etkili bir arag olarak kullanilmasi kaginilmazdr.
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11.

12.
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