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Noropazarlama Tekniklerinin
Eczacilik Alaninda Kullanilmasi

Usage of Neuromarketing Techniques on
Pharmacy Field: Review

OZET Pazarlama, iiretici ve tiiketiciler arasinda bir ara yiizey fonksiyonu olarak tanimlanmaktadir ve
tiiketicinin istek ve ihtiyaglarina uygun mal, hizmet ve fikirlerin, arzu edilen zaman ve mekanda uygun
bir fiyatla tiiketiciye sunulmasimi amaglamaktadir. Gelisen teknolojiyle birlikte insanlarin pazara ve
iiriinlere ulasggtminin kolaylagmas ve segeneklerinin artmasi, beraberinde tiiketiciye ve degere dayali pa-
zarlama bigimlerini getirmistir. Artan rekabetle birlikte tiiketicilerin satin alma kararim nasil verdik-
leri pazarlamanin en 6nemli konusu héline gelmistir. Néropazarlama, pazarlama stratejilerini
gelistirmek icin, santral sinir sisteminin tiiketici davramslar1 tizerindeki etkisini aragtirmaktadir. N6-
ropazarlama teknikleri kullanilarak tiiketicilerin duygu, diisiince ve beklentilerinin yani sira baskila-
diklan fikirleri hakkinda da bilgi sahibi olunabilmektedir. Bu ¢alismalar sirasinda elektroensefalografi,
magnetoensefalografi ve fonksiyonel manyetik rezonans gibi beyin goriintiileme yontemlerinden ve
galvenik deri tepkisi 6l¢iimii (GSR) ve goz takibi gibi fiziksel yéntemlerden yararlanilmaktadir. Satin
alma davramglarimin %85'lik bir kisminin bilingalt: tarafindan sekillendirilmesi ve satin alma eylemi-
nin “hisset-yap-diisiin” siralamasinda olmas1 néropazarlama ¢aligmalarinin vardig: en genel sonuglar
olusturmakta ve yeni pazarlama stratejilerine yon vermektedir. Bu ¢aligma, néropazarlama ve néropa-
zarlama alaninda yapilan aragtirmalar konusunda bilgiler vermek ve néropazarlama ¢aligmalarinin ec-
zanelerde ve saglik alaninda uygulanabilirligini degerlendirmek amaciyla hazirlanmustir.

Anahtar Kelimeler: Noropazarlama; saglik hizmetlerini pazarlama; reklamlar

ABSTRACT Marketing is described as an interface function between suppliers and consumers. The
aim of marketing is to submit proper goods, services and concepts to consumers in desired time, on
desired place and also with right cost. By technological developments, consumers can reach the
market easily and product options are increased, so consumer and value based marke-ting types are
started to get more attention. With increased competition, the important question of marketing is
how consumers will give their decisions when buying products. Neuromarketing searches the ef-
fects of central nervous systems on consumers behaviors to improve marketing strategies. Besides
consumers feelings, thoughts and expectations neuromarketing techniques give also information
about burried opinions of them. Neuromarketing utilizes some brain moni-torize techniques like
electroencephalography, magnetoencephalography and functional magnetic resonance and also
some physical techniques like galvanic skin response and eye tracking. 85 percent of purchasing be-
haviours is formed by subconscious and buying act sequence is “feel-act-think” are the main results
of neuromarketing studies and they lead new marketing strategies. This study is prepared to give
information about neuromarketing and neuromarketing studies and also evaluating of applicabi-
lity of neuromarketing studies in pharmacies and health services.

Key Words: Neuromarketing; marketing of health services; advertisements
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azarlama, iki veya daha fazla taraf arasinda gerceklesen bir degisim
slireci olarak tanimlanmaktadir. Pazarlama, tiiketici ihtiyag ve istek-
lerine uygun mal, hizmet ve fikirlerin, arzu edilen zaman ve me-
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kanda uygun bir fiyatla tiiketiciye ulastirilabilmesi
icin yapilan planlama ve uygulamalardir. Kéar
amach olan veya olmayan bir¢ok kurulus tarafin-
dan cgesitli mal, hizmet ve fikirlerin hedef kitlele-
rine ulagtirilmasi icin kullanilmaktadar.!

Pazarlamanin tarihine ve gelisim siirecine ba-
kildiginda, 1900’1 yillarin ortalarina kadar iriin
merkezli bir pazarlama anlayisinin oldugu goriil-
mektedir. Bu yaklasimda pazarlamanin amaci,
drlind ve tretimi iyilestirmek, dagitim sisteminin
etkin héle getirilmesini saglamak, satis1 gelistirmek
ve artirmaktir.' Son 60 yil igerisinde ise pazarlama
irtin merkezli olmaktan tiiketici merkezli olmaya
dogru donisiirken, giniimiizde degere dayali pa-
zarlama seklinde bir olusum baglamigtir. Degere da-
yali pazarlama insanlar1 yalnizca tiiketici olarak
gormek yerine; onlara akli, kalbi ve ruhu olan kisi-
ler olarak yaklagmaktadur.?

Tiiketicilerin satin alma kararini nasil verdik-
leri, yani beyindeki “satin al” butonunu neyin te-
tikledigi gliniimiiz artan rekabet ortaminin birincil
sorularindan biri haline gelmistir. Geleneksel ola-
rak kullanilan gozlem, anket, yiiz yiize goriisme,
tepki siiresi 6l¢iimii, kisisel rapor gibi yontemler
daha fazla kisi tizerinde daha uzun siireli ¢aligma-
lar gerektirdiginden ve gercek diisiinceler gizlene-
bildiginden, hem 6l¢iim konusunda yetersiz
kalabilmekte hem de giivenirliligi diisitk olabil-
mektedir. Bu nedenle, tiiketicilerin diisiincelerine
daha kisa zamanda, dogru bir sekilde ulasabilmek
ve satin alma siirecinin nasil isledigini anlayabil-
mek icin farkli medikal tekniklerden yararlanil-
maya baslanmistir. Noropazarlama kavrami bu
¢aligmalarin bir sonucudur.3*

I NOROPAZARLAMA

Noropazarlama, santral sinir sisteminin pazarla-
mayla ilgili uyaranlara ne sekilde yanit verdigini
aragtirmak amaciyla medikal teknikler kullanan bir
disiplindir. 1990 yilimin ikinci yarisinda, Harvard
Universitesi’nden Prof.Dr. Gerry Zaltman, fonksi-
yonel manyetik rezonans goriintiileme (fMRG) pa-
zarlama aragtirmalarinda kullandiklarini ifade
etmistir.> Nobel 6diillii Ale Smidts ise bu caligma-
lar1 2002 y1linda “n6ropazarlama” olarak adlandar-

mis ve néropazarlamayi, “pazarlama stratejilerini
gelistirmek icin santral sinir sisteminin tiiketici
davraniglar tizerindeki etkisini arastirmak” olarak
tanimlamigtir.> Noropazarlama teknikleri kullanmi-
larak miisterilerin duygu, diistince ve beklentileri-
nin yam sira baskiladiklan fikirleri hakkinda da
bilgi sahibi olunabilmektedir.*

Noropazarlama alanindaki ilk bilimsel ¢aligma
Read Montague tarafindan 2003 yilinda yapilmis ve
“Neuron dergisinin” 2004 yilindaki sayisinda ya-
yimlanmugtir.® Yapilan ¢caligmada deneklerin beyin-
leri fMRG yontemiyle goriintiilenirken, Coca Cola
ve Pepsi arasinda se¢im yapmalari istenmistir. i1k
asamada gozleri kapali olan deneklerin yarisi1 Pep-
si’yi tercih ederken, Pepsi'nin bu kisilerde beyin
6diil merkezini Coca Cola’dan daha fazla uyardig:
goriilmiistiir. Tkinci asamada gozleri acilan denek-
lerin %75’i Coca Cola’y1 tercih etmistir ve bu kisi-
lerin ayrica beyinsel aktiviteleri de degismistir.
Odiil merkezi yerine beyindeki kognitif fonksiyon-
larla ve hafizayla ilgili boliimlerdeki aktivite art-
mistir. Bu da deneklerin Coca Cola’y: eski izlenim
ve anilarla bagdastirmaya ¢alistigini gostermistir.>

Noropazarlama caligmalar: tiiketicinin ger-
cekte ne diisiindiigiinii ortaya ¢ikardigindan, gele-
neksel anket ve odak grup goriismeleri yontem-
lerinden iistiin kabul edilmektedir. Noropazarlama
teknigi sayesinde tiiketicinin sozel olarak verdigi
yanitin gercekte hissettikleriyle ayni olup olmadig:
kiyaslanabilmektedir.?

Noropazarlamada farkli beyin merkezlerin-
deki degisimler tibbi teknolojiler sayesinde gozle-
nebilmektedir. Degisimler incelenerek tiiketici
tercihindeki nedenlerin belirlenmesi, bu neden-
lerde hangi beyin bélgesinin sz sahibi oldugunun
bulunmasi ve bir sonraki aligveris i¢in bu neden-
leri olusturabilmesi néropazarlamanin amacini teg-
kil etmektedir.?

Noropazarlamanin, pazarlama ¢aligmalarinda
kullanimu etik agidan bir¢ok tartisma dogurmustur.
Bir kesim, néropazarlamanin tiiketicilerin beynin-
deki satin alma diigmesini bulmakta ve kisilerin di-
reng gosteremeyecekleri reklam kampanyalar:
olusturmakta kullaniminin etik olmadig1 gortisiinii
paylagsmaktadir. Karsit goriisli kisiler ise néropa-
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zarlamanin anlaminin bu kadar dar olamayacag:
konusunda 1srar etmektedir. Bu kesime gore noro-
pazarlamanin amaci tiiketicilerin satin alma diig-
mesini bulmaktan ziyade; bireylerin, gruplarin ve
organizasyonlarin pazarla ilgili davraniglarini daha
iyi anlamak, agiklamak ve tahmin etmektir. Noéro-
pazarlama; bir reklamin tiiketicilerde farkindalik
yaratmak, olumlu tutum olusturmak ve tiriinleri
degerlemek i¢in hangi elemanlarinin 6nemli oldu-
gunu saptamakta kullanilabilmektedir. Elestirilerin
tam aksine, aldatici, yaniltici, sok etkisi yaratan
reklamlarin daha net saptanmasini saglayarak bu
tlir reklamlarin yasaklanmasini gergeklestirebil-
mektedir.?

I NOROPAZARLAMA VE BEYIN

Tip ve teknolojideki gelismelerle, beyin ve beyin
kisimlar1 konusundaki bilinmeyenler her gecen
giin kesfedilmektedir.

Beyin sag ve sol yar1 kiirelerden olugsmaktadir.
Bu iki yar kiire ayrica, gorevlerine ve anatomik ya-
pilarina gore frontal, pariyetal, temporal ve oksipi-
tal olmak tizere dort farkli loba ayrilmaktadir.® Sag
ve sol yar1 kiirelerde farkliliklar olsa da genel ola-
rak frontal lob 6zellikle rasyonel verinin iglenme-
sinde, karar alma siireclerinde, konugma sirasinda,
motor fonksiyonlarda, cinsel davraniglarin belir-
lenmesinde etkin rol oynamaktadir. Ayni za-
manda sosyallesme, hafiza ve ani davraniglan
kontrol etmektedir. Bir anlamda davranislarin
planlanmas: ve hayata gecirilmesi konusunda yar-
dimc1 olmaktadir. Oksipital lob gorsel korteksin
bulundugu, goriintiiniin anlamlandirildig: bolge-
dir. Temporal lob ise 6zellikle hafiza konusunda
aktif rol oynamaktadir. Baskin temporal lob 6zel-
likle kelimelerin anlamlandirilmas: ve objelerin
isimleri konusunda etkin rol oynamakta, baskin ol-
mayan temporal bolgede ise gorsel hafiza bilgileri
islenmektedir. Pariyetal lobda viicudun gesitli bol-
gelerindeki bes duyu organindan gelen bilgileri is-
lemekte, ayn1 zamanda rakamlarin ve algilanan
objelerin anlamlandirilmasi konusunda rol oyna-
maktadir.” Sag yar kiire viicudun sol kismini y6-
netmekte ve ritim, hayal kurma, renkler, miizik,
sanatsal faaliyetler icin gerekli merkezleri icer-
mektedir. Sag yar1 kiire detaylar yerine konunun

biitliniiyle ilgilenmekte ve bilgiyi sekil ve hayal gii-
cliyle iglemektedir. Sol yar1 kiire ise viicudun sag
kismini yonetmekte ve konugma, matematiksel is-
lemler, diziler, sayilar ve analiz igin gerekli mer-
kezleri bulundurmaktadir. Sol yar1 kiire mantiksal
ve dogrusal ¢aligmaktadir.”

Beyin i¢in yapilan diger bir gruplandirmada ise
insan beyninin birbiri iizerine evrimlesmis ve ge-
lismis ti¢ kisimdan olustugu distiniilmektedir. Neo-
korteks, yani yeni beyin beynin mantik merkezidir.
Sosyallik, tasarim ve yaraticilik eylemleri beynin
bu kismi tarafindan yonetilmekte ve rasyonel ve-
riler iglenerek diistinceleri tiretilmektedir. Beynin
en son gelisen bu kismi, ayn1 zamanda bugiinki uy-
garligin kaynagimi tegkil etmektedir. Orta beyin,
yani limbik sistem gorme, dokunma, tatma gibi du-
yularin yamni sira heyecan, nefret, sevgi gibi duygu-
larin da merkezidir. Eski beyine baglidir ve orta
beyinle empati kurulabilmektedir. “Reptilian”, yani
eski beyin ise insanoglunun yagamini siirdiirmesini
ve hayatta kalmasini saglayan mekanizmalar di-
zenlemektedir. Sindirim sisteminin ¢aligmasi, dik-
kat, savagmak, tehlike karsisinda kagmak gibi
fonksiyonlarin yani sira paylasmay1 sevmeyen ve
sadece kendi ¢ikarini gozeten beyin kismidir. Asil
kararlar eski beyin tarafindan alinmaktadir, dola-
yisiyla satig mesajlar1 eski beyne iletilmektedir. Bu-
radan ¢ikan karar ve temel duygular neokortekste
rasyonellestirilmektedir.®?

“Reptilian” beyni harekete gecirebilecek alt1
temel uyarici bulunmaktadir. Eski beyin benmer-
kezci olup kendine fayda saglayan bilgiye 6nem
vermekte, empati kurma yetenegi bulunmamakta-
dir. Eski beyni harekete gecirebilecek en kuvvetli
sézciik “sen’dir. “Oncesi-sonrasi”, “kolay-zor” gibi
zithiklar “reptilian” beyni harekete gecirebilecek bir
diger uyaricidir. Eski beyne sunulan mesaj basit ve
sade olmalidir. Kelime oyunlariyla dolu ve anlagil-
mas1 zor mesajlar “reptilian” beyin tarafindan algi-
lanmayabilmektedir. Ayrica, eski beynin anlaya-
bilmesi i¢in soyut bir kavram anlatiliyorken bile
somut bir olgu ile birlestirilmesi gerekmektedir.
Eski beyin birbirini etkileyen olaylar arasinda dik-
katini en ¢ok baslangicta ve sonda toplamaktadir.
Eski beyin i¢in gorsellik cok 6nemli olup, gorsel yol
tamamen eski beynin i¢cine uzanmaktadir. 450 mil-
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yon yasinda oldugu diisiiniilen eski beyin i¢in 40
bin yillik konusma ve 10 bin yillik yazma kabili-
yetleri olduk¢a yenidir. Dolayisiyla eski beyin ile
konusarak ya da yazarak iletisim kurmak zordur.
Ayrica, duygu merkezinin limbik sistemde oldugu
bilinmesine ragmen eski beyin duygusaldir. Giigli
duygularin yasandig1 anlarin daha net hatirlanma-
sinin nedeninin bu oldugu diistintilmektedir. Bu
nedenle pazarlama mesajlarinin duygular: da hare-
kete gecirmesi gerekmektedir.??

Uc y1l boyunca MRG teknikleriyle cok sayida
kisi tizerinde yiiriittigi deneylerin ve aragtirmala-
rin sonuglar1 2008 yilinda “Buy-ology” adl:1 kita-
binda yayimlayan Martin Lindstrom’a gore insan
davraniginin %15’1ik boliimiint biling, %85’lik bo-
liimiinii ise bilincalt1 sekillendirmektedir.?

Ayrica, beynin ¢aligmasini etkileyen bazi 6zel
noéronlar da bulunmaktadir. Bunlardan bazilan
satin alma davraniglarim etkilediginden néropa-
zarlamanin inceleme alanina girmektedir. Bir kisi-
nin yaptig1 hareketi gézlemlerken ve ayni hareketi
kendimiz yaparken beyinde aktiflesen néronlara
“ayna noron” denmektedir ve gozlemledigimiz ha-
reketi kendimiz yapiyormusuz hissini yaratmakta-
dir. Insanlarda ayna néronlar ile tutarli beyin
aktivitesi premotor korteks, yardimc: motor alan,
birincil somatosensoriyel korteks ve alt pariyetal
kortekste bulunmustur. Satin alma agisindan ise
ayna noronlar satin alma davranigini taklit etme bi-
¢iminde ortaya ¢ikmaktadir.'® Marka baghligi, iin-
lillerin marka ikonu haline gelmesi gibi durumlar
ayna noronlar sayesinde {iriin degil de tutum ya da
imaj1 satin almisg hissi uyandirmaktadar.

I NOROPAZARLAMADA KULLANILAN
YONTEMLER

Noropazarlamada beyin aktivitelerini gézlemek
amaciyla elektroensefalografi (EEG), magnetoen-
sefalografi (MEG), fMRG galvenik deri tepkisi 6l1-
¢iimii (GSR) ve g6z takibi (eye tracking) yontemleri
kullanilmaktadar.!!

ELEKTROENSEFALOGRAFI

Noronlar arasindaki elektriksel aktiviteyi 6lcerek
kisilerin duygu durumlar1 hakkinda bilgi ver-

mektedir. Ancak, beynin hangi bolgesinde akti-
vitenin artt181 ya da iirtiniin nasil bir duygu olus-
turdugu konusunda kesin bir bilgi verememek-
tedir."

MAGNETOENSEFALOGRAFi

Noronlar arasindaki elektriksel aktivitenin neden
oldugu manyetik alanin goriintiilenmesi iglemidir.
Aktivitenin arttig1 yerin belirlenmesi konusunda
EEG’den daha bagarilidir, ancak iriintin olustur-
dugu duygu konusunda ayn1 EEG’de oldugu gibi
net bir bilgi almak miimkiin degildir."!

FONKSIYONEL MANYETIK REZONANS GORUNTULEME

Beyindeki kan akig1 ve kandaki oksijen seviyesi de-
gisimini gozlemleyerek hangi bolgedeki néronla-
rin aktif héle geldigini saptamaktadir. Clinki
calisan noéronlarin daha fazla enerjiye, dolayisiyla
daha fazla oksijene ihtiyaci bulunmakta ve artan
oksijen ihtiyaci o bolgeye olan kan akigini artir-
maktadir."

GALVENIK DERi TEPKiSi GLCUMU

Viicutta kilsiz bolgelere takilan elektrotlar saye-
sinde viicudun uyaricrtya verdigi tepki degisen
akimla ol¢tilebilmektedir. Ter bezlerinin etkinligi
sayesinde yapilan bu 6l¢timde viicut hem stres al-
tinda hem de haz aldig1 durumlarda tepki verebil-
mektedir.?

GOZ TAKIBI (EYE TRACKING)

Kisilerin aligveris sirasinda ya da herhangi bir go-
runtii izlerken goz bebeklerinin nereye odaklandi-
gin1 saptayabilmek icin gz bebegi hareketlerinin
hassas bigimde ol¢timlenmesidir. “Eye tracking”
teknigi, 1980'li yillarin bagindan beri kullanilan bir
arastirma yontemidir. Glintimiizde EEG teknigi ile
birlikte kullanilarak tiiketicilerin ekran kargisinda
ya da aligveris sirasinda neye odaklandiklari ve ne
hissettikleri bilimsel olarak ortaya konabilmekte-
dir.”?

I ILAC ENDUSTRISINDE
NOROPAZARLAMA KULLANIMI

Noropazarlama bilim diinyast i¢in yeni bir alan ol-
masina kargin, ticari anlamda biiyiik katkilar: ola-
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cagina inanildigindan bu alanda bir¢ok ¢aligma ya-
pilmistir ve yapilmaya devam edilmektedir. Noro-
pazarlama alanindaki ilk bilimsel ¢aligma Read
Montague tarafindan 2003 yilinda yapilmis ve
“Neuron” dergisinin 2004 yilindaki sayisinda ya-
yinlanmigtir.

Bugiine kadar yapilan ¢aligmalar sirasinda;
EEG ile yapilan dl¢timlerde tiiketiciler reklami iz-
lerken belli anlarin markaya dikkat ¢ektigi goz-
lenmistir.’* MEG ile yapilan bir arastirmada ise
kavramsal veya duygusal reklamlarin beyinde
farkli alanlari aktive ettigi sonucuna varilmistir. Bu
sonu¢ da noropazarlamanin reklam etkinligini
6l¢me konusunda iyi bir secenek oldugunu goster-
mektedir.!* Bagka bir ¢aligmada, tiiketicinin se¢im
stirecinde se¢imin tahmin edilebilir veya edilemez
olmasina gore, farkli beyin alanlarinin aktif héle
geldigi gosterilmistir. Ayrica, yliksek sosyal degere
sahip tirtinlerin memnuniyet ve 6diille ilgili beyin
alanlarini daha ¢ok uyardigi gézlenmistir.'

Noropazarlama heniiz ila¢ sanayinde genis bir
caligma alanina sahip degildir. Néropazarlama tek-
nigi ve ilacin pazarlanmasi ile ilgili etik problemler
firmalarin néropazarlama alanina yatirim yapma-
sin1 kisitlamaktadir. Bugiine kadar yapilan calis-
malar ilag dis1 saglik dirtinlerini icermektedir.* 2009
yilinda yapilan bir ¢alismada, 45 kadin goniilliiye
izletilen cilt bakim kremi reklaminin iki farkli ver-
siyonu vardir; goniilliilerin verdigi duygusal tepki-
ler beyinde EEG ile incelenmis, reklamda yer alan
bir sahne ¢ikarildiginda reklamin daha ¢ok bege-
nildigi ve daha olumlu kargilandig1 gortilmistiir.'®

Tiirkiye’de yapilan ¢aligmalardan birini 6rnek
verecek olursak; “ThinkNeuro” grubu, Abdi ibra-
him Ila¢ Sanayi ve Tic. A.S.’ye ait bir iiriin olan
“Bruno”nun reklamini goz takibi ve EEG yontem-
lerini bir arada kullanarak degerlendirmistir. Ta-
mami kadin 16 goniillintn katildig: ¢aligmada,
anneler, reklami bir evin oturma odas: gibi dekore
edilmis bir laboratuvarda izlemistir. Ozel bir al-
goritmayla analiz edilen 6l¢iim sonuglari, rekla-
min bir bolimiiniin filmden c¢ikarilarak hem
reklamin etkinliginin hem de medya satin alma
verimliliginin artirilabilecegi sonucunu ortaya
koymugtur.'? Yapilan ¢aligmalar, ilk saniyelerde

dikkat egrisi yiikselerek baglayan reklamlarin tii-
keticinin ilgisini daha ¢ok ¢ektigini ortaya koy-
mustur. “Bruno” reklami ¢alismasinda ise baglan-
gicta hem dikkat hem de duygusal etki egrilerinde
o6nemli bir yiikselis gozlenmistir. Ana karakteri
canlandiran bebegin burun tikanmas ile ilgili ko-
nustugu 15. saniyede, annelerin bu durumla ilgili
tecriibelerini hatirlamasindan dolayi, diismeye
baslayan dikkat egrisi filmin sonundaki miizige
kadar diismeye devam etmistir. Ancak, reklamin
son kisminda odaklanma haritalar1 EEG verisi ile
beraber incelendiginde, ani bir yiikselis gosteren
dikkat egrisi ve duygusal etki egrisi sayesinde
mesaj dogru zamanda tiiketiciye iletilmektedir. Bu
da hikayenin begenildigini, markayla hikaye ara-
sinda bag kurulmasinda sorun olmadigini goster-
mektedir."?

I SONUC VE TARTISMA

Tlag pazarlama galigmalari, saglik otoritelerinin ki-
sitlamalar: nedeni ile iilkeden tilkeye farklilik gos-
termektedir. Beseri Tibbi Uriinlerin Tanitim
Faaliyetleri Yonetmeligine gore, Tiirkiye ilag rek-
laminin yasak oldugu iilkeler arasinda yer almak-
tadir ve ila¢ isminin gectigi reklamlarin son
tiketiciye yonelik olmamasi gerekmektedir.
Ancak, hastaliktan bahsedilen ve sonrasinda bir
saglik danigsmanina yonlendirilen pazarlama faali-
yetleri, otoritenin kisitladig1 sinirlar ve izin verilen

alanlar dahilinde kullanilabilmektedir.!”

[lag pazarlamasi ¢ok hassas ve iizerinde tarti-
silmasi gereken bir konudur. Ciinkii pazarlama faa-
liyetlerinin gercek amaci o {iriiniin satigini
artirmaktir. Dolayisiyla ila¢ reklamlar ilag kulla-
niminin artmasi, hatta ilag suistimali sonucunu do-
gurabilecektir. Bu nedenle ila¢ reklamlarinin
yalnizca saglik profesyonellerine yapilmas: gerek-
tigi diisiiniilmektedir. Diger taraftan, ilag reklam-
lar1 daha saglikli olmay1 tesvik etme yoniinde de
kullanilabilmektedir (6rnegin; as1 reklamlari, siga-
ray1 birakmak i¢in kullanilan iirtin reklamlar gibi).
flag dis1 saglik iiriinleri icin hazirlanan reklamlar
“Ttiketicinin Korunmasi1 Hakkinda Kanun” cerce-
vesinde degerlendirilmektedir. Yine, Begeri Tibbi
Uriinlerin Tanitim Faaliyetleri Yénetmeligi'nde
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Seda NURDAG SILKU ve ark.

NOROPAZARLAMA TEKNIKLERININ ECZACILIK ALANINDA KULLANILMASI

ilag digindaki herhangi bir {iriiniin tedavi iddia-

sinda bulunamayacag yer almaktadir.'”'8

Noropazarlama yontemleri ilaglar ve ilag dig
saglik diriinleri i¢in hazirlanan pazarlama faaliyet-
lerinde kullanilarak saglik profesyoneli, tiiketici ve
hastalar iizerinde beklenen alginin olusturulup
olusturulmadig: ya da hazirlanan pazarlama faali-
yetinin yeterince ilgi ¢cekip cekmedigi arastirilabi-
lir. Eczanede yapilacak iiriin ve gorsel yerlestirme
caligmalari i¢in g6z takibi yonteminden yararlani-
labilir. Eczane iginde kullanilacak olan gorsel ve
sloganlarin beyinde beklenen etkiyi yaratip yarat-
mayacagini anlamak i¢in 6ncesinde EEG, MEG ya
da fMRG’nin kullanildig1 caligmalar degerlendiri-
lebilir. Ayrica, eczacilarin hastalarla olan iletigi-
minin ne kadar kuvvetli oldugu konusunda da
benzer noropazarlama ¢aligmalar: yapilarak, hasta-
eczaci iletisimi konusundaki hatalar saptanip ile-
tisimin gelistirilmesinde katki saglanabilir. Hasta-
larda farkindalik yaratmak ve satis konusunda ec-

zacilarin, beynin gerekli merkezlerine ulagabilme-
leri konusunda egitilmeleri saglanabilir. Ornegin;
sigara birakmak ic¢in kullanilacak olan bir ilac
onerirken; ilk olarak eski beyne hitap etmesi gere-
ken konusmanin viicudun i¢inde bulundugu teh-
likenin hatirlatilmasiyla baglamasi, sonrasinda
sigaranin birakildig1 andan itibaren akcigerlerin ve
viicudun gosterdigi gelismenin gorsellerle ve ay-
rica somut verilerle desteklenerek “6ncesi-sonras1”
algisinin olusturulmasi ve sigaranin birakilmasinin
hem saglik hem de maddi anlamda verecegi fayda-
nin konugmanin baglangicinda ve sonunda vurgu-
lanmasi basarili bir satigla sonuglanabilir.

Sonug olarak, néropazarlama ilag endiistrisi ve
eczaneler tarafindan ilag ve ilag dis1 saglik diriinleri-
nin daha etkin pazarlamasinda ve dogru tirtinlerin
hastaya sunumunun saglanmasinda kullanilabilir.
Bu konudaki yasal mevzuatlar etik cercevesinde de-
gerlendirilerek ve ilgili saglik profesyonelleri bilgi-
lendirilerek yeniden diizenlenebilir.
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