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1. Giris

Farmasotik — sirketler, giiniimiizde internetin  getirdigi yenilik ve degisim
avantajlarindan yararlanmay1 hedeflemekte, zaman ve kaynak yatirnmlarinin karsiligini
alabilmek amaciyla internet tizerinde iiriin ve hizmetlerinin tutundurma faaliyetlerinde siirekli

yeni yontemleri aragtirmaktadirlar.

Yeni ekonomide farmasotik endiistri ile ilgili degerlendirme yapilmadan 6nce, bunun
e-saglik olarak tamimlanan ¢ok daha biiyiikk bir olgunun bir pargasi oldugunu vurgulamak
yerinde olacaktir. Farmasotik sirketler, internetin sagladigi firsatlarn kullanmada diger
endiistrilere nazaran daha az basarili olmuslardir. Diger sektorlere nazaran yavas gelisim
gostermesinin arkasinda sektoriin kendine 6zgii muhafazakar yapisi oldugu kadar devletin bu
alanda uygulamakta oldugu regulasyonlarin da pay1 biiyiiktiir. Oysa internet, tiiketiciler ve
saglik uzmanlan ile etkilesimde bulunularak, farmasotik sirketlerin {iiriinlerini pazarlama
faaliyetlerini gelistirme yoOniinde en iyi sekilde kullanilabilmektedir. Amerika Birlesik
Devletleri’nde internet iizerinde iiriin tanitimi ve satis faaliyetleri gerceklestirilirken Avrupa
Birligi ve iilkemizde simirlayici diizenlemeler bulunmaktadir. ileri goriise sahip olan sirketler,
saglik bakim tiiketicileri ile tedarikgileri arasinda etkin ve verimli iligskiler kurulmasini
saglayan bilgisayar teknolojileri ve ag (sebeke) stratejilerine adapte olarak hem iiriinlerin
yerini saglamlastirmakta, hem de artan rekabet ortaminda uzun soluklu avantaji
saglamaktadirlar. Farmasotik sirketler bilgi akisini elektronik ortamdan yonetecek, isletmeden
nihai tiiketiciye (B2C) ve isletmeler aras1 (B2B) elektronik ticaret yapacak seviyeye asamali

olarak gelmektedirler.

" Murat Erdal ve Sedef Erdal tarafindan kaleme alinan “fla¢ Sektoriinde E-is Cevresi ve E-Doniisiim” baslikli
calisma Activeline, Y1l:3, Say1:28, Temmuz 2002, s:36-37’de yayinlanmuistir.



www.meslekiyeterlilik.com

2. Internet ve Is Siireclerinin Degisimi

Yeni ekonomi ile birlikte farmasotik endiistrinin internet ortamina ilgisi artmistir.
Internet {izerinde web sitelerinin sayis1 hizla cogalmis ve e-ticaret varligini hissettirmeye

baslamistir. Yasanmakta olan e-tabanli global pazar doniisiimiinde yedi temel trend

tanimlanmaktadir :

1. Internet, pazarlama-satis ve marka yonetimini kokten degistirmektedir.
2. Giic dengesi miisteri yoniine kaymaktadir.

3. Rekabet siddetlenmektedir.

4. Is temposu ve yogunlugu hizlanmaktadr.

5. Sirketler biiyliyen girisimcilere doniismektedir.

6. Sirketler deger zincirindeki rollerini yeniden degerlendirmektedir.

7. Bilgi en degerli stratejik konumuna gelmistir.

Bilgi ¢aginda internetin anahtar rolii artarak devam etmektedir. Farmasotik sirketler,
interneti ilk agamada geleneksel pazarlama ve reklamin elektronik versiyonu olan “web brosiir
ve katalog” seklinde kullanmaktadir. Ancak bu gecis doneminde endiistriyi firsatlar yaninda
tehditler de beklemektedir (Spiguel, 2000) . Farmasotik sirketlerin, internette saglik uzmanlari
icin nihai tiiketicilere yonelik igerikten farkli olarak ve daha cok etkilesimli veri tabanh
pazarlama yaklagimina dayanan web siteleri yarattiklar1 bilinmektedir. Sirketlerin bu nedenle
internet pazarlama yaklasimlarini degistirdikleri ve web site olusumunda zenginlestirici ve

derinlestirici tasarim ve igerige yoneldikleri goriilmektedir.

Farmasotik sirketlerdeki web tasarimcilari, e-is ve pazarlama yoneticileri, miisterilerin
farmasotik isletmenin e-cevresi ile etkilesimde bulunduklarinda tam bir deneyim yasamalari

icin asagidaki konulara 6zen gostermelidir :

1. Teknolojinin sundugu biitiin avantajlardan yararlanilmali, internet tizerinde egitici
bilginin yam sira eglendirici ve katilimc1 sunumlar da bulunmalidir. Ornegin belli bir konu

hakkinda dogru bilinen yanlislarin ortaya konulmasi gibi.
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2. Web sitesinin internet arama motorlarinda yer almasi saglanarak site ziyaretgi
trafiginin artmasina yardimci olunmalidir.

3. Ziyaret¢i belli bir iirlin veya hizmetle ilgili bilgi aradiginda, farmasoétik sirkete ait web
sitesi ana kaynak ( referans ) veya yonlendirici konumunda olmalidir.

4, Internet tabanl (online) tanitim faaliyetlerinin yaninda internet dis1 (offline) tanitima
da gereken 6nem verilmelidir.

5. Web sitesinin genel durumu icin siirekli bakim, gelistirme ve destek saglanmalidir.
Giincellestirilmeyen igerik, cevaplanmayan veya zamaninda cevaplanamayan sorular vb.
sirket imajin1 zedeleyen unsurlardir.

6. Sitenin icerik ve formati diizenleyici ( devlet otoriteleri, saglik bakanligi vb.)
kurumlarin  yeniliklerine ayak uydurabilmeli gerekli diizeltmeler tam zamanh

gergeklestirilmelidir.

Hastaliklar, tedaviler ve iiriinlerle ilgili bilginin Otesinde, miisterinin siteyi ziyaret
ettiginde ihtiyag duyabilecegi biitiin hizmetler sunulmalidir. Ornegin hasta destek grup ve
topluluklarina erisim, doktorlarinin veya bir doktorun web sitesine baglanti, online ila¢ satin
alabilecekleri eczaneler baglant1 vb. hizmetler web site kullanicilar icin biiyiik kolayliklar
saglamaktadir. Hasta destek gruplarn, ozellikle kronik hastaligt olan ya da saghk
nedenlerinden dolayr yasam tarzlarimi degistirme durumunda kalan bireyler ic¢in cok
onemlidir. Internet iizerinde yer alan hasta destek gruplarina farmasotik sirket kaynakli iyi bir
ornek, Novartis sigara kullanma aligkanligim birakma sistemi ( Novartis Habitrol Stop
Smoking System - www.habitrol.com) dir. Bu web sitesi ziyaretgileri bilgilendirmekte,

sigaray1 birakma konusunda yapmalan gerekenleri vermektedir (Mack, 2000).

Farmasotik isletmeler internet ortaminda kurduklar1 web siteleri veya ortakliklar
tizerinden maksimum fayda saglamak icin yeni yontemler gelistirmek ve sirket igi

adaptasyonu saglamak durumundadirlar. Bu yontemler;

1. Miisteri neredeyse orada olmak

2. Ziyaretgileri dinlemek

3. Biitiinsel ¢oziimler yaratmak

4. Rakiplerin varligin1 kabul etmek

5. Miikemmel miisteri hizmeti sunmak

6. Ziyaretci deneyimini en iyi seviyeye getirmek



www.meslekiyeterlilik.com

7. Ziyaretci istatistikleri kadar gercek sonuglart izlemek
8. Bir topluluk olusturmak
9. Detaylandirma ve pazarlamay1 hatirlamak

10. Verileri kullanmak ve onlar1 yararli hale getirmek seklinde siralanabilmektedirler

( Sutcliffe, 2000 ).

Yeni e-siirece bagiml olarak cevaplanmasi gereken sorular genel anlamda; miisteri
memnuniyetinin arttirilmasi, maliyetlerin diisiiriilmesi, global pazar ve kaynaklarin sirket
cikarlar1 dogrultusunda kullanilmasi, iiriin ve siire¢ yenilenmesinin tesvik edilmesi ve pazara
giris zamanin hizlandirnilmas: ile ilgili olacaktir. Internet ekonomisi farmasotik endiistri
icerisinde is yapma bicimlerini derinden etkilemektedir ve isletmeler bu ¢ercevede belirli

oncelikleri gozden gecirmek durumundadirlar. Sirketler;

Yeni bir e-ig modeli olugturmalidir.

Internet iizerinden e-is yapilabilmesi icin gerekli gelismeleri gerceklestirmelidir.
Yeni medya ortami i¢in yeni bir e-marka stratejisi olusturmalidir.

Kiiresellesme plan ve oncelikleri hizlandirmalidir.

24x7 e-is anlayisi olusturmalidir.

Bilgi kullanimi ve yonetimi kurumsallastiriimalidir.

Nk L=

Yenilikler hemen uygulanmalidir.

E-doniisiimiin -~ gercek  giiciiniin ~ Ozellikle iki siirecte kendini  goOstermesi
beklenmektedir. Bunlardan ilki, yeni bir ila¢ i¢in son klinik deneme ile izin bagvurusu
arasindaki siireyi kisaltacak olmasidir. Diizenleyici kuruma bagvuru icin gerekli bilgilerin
toplanmas1 yaklasik alti ay siirmektedir. Tam zamanlh (online) siire¢ kullanimi alti-sekiz
haftalik bir kazang saglayabilmektedir. ikinci siire¢ ise bilginin intranet iizerinden kurum igi

paylasiminin saglanmasidir.

E-doniisiim projesinin bagarisinda en 6nemli engel isletme i¢i personelin degisime
(6rn. kiiltiirel ve teknolojik degisime) kars1 gosterecegi direnctir. E-doniisiim icin acgik ve
stratejik bir vizyonun belirlenmesi 6nemlidir. Isletme ici bir 6grenme ortami olusturularak
paylasim ve sorumluluk organizasyonun tamamina hissettirilmelidir. Bunun yaninda,
farmasotik endiistri disindan yapilacak isbirliklerinde gerekli teknoloji ve ortakliklar dogru

secilmelidir. ikinci ©nemli engel ise basarinin olgiilmesinin zorlugudur. Sermaye, teknik
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kapasite ve gerekli altyapinin olusturulmasi ilk iki faktdre oranla nispeten daha az Onem

tasimaktadirlar (Cap Gemini ve Ernst& Young, 2001).

3. E-Pazarlama

Farmasotik sirketler elektronik doniisiimii, hastalarla birebir etkilesim kurmak igin
biiyiik firsat olarak gormekte ve elektronik doniisiimiin en biiyiik etkisinin pazarlama ve satis
izerinde goriilecegi fikrinde birlesmektedirler. Genel is siireclerinin e-is sekline doniismesi
farmasotik endiistriyi de ana yeterliliklerini belirlemeye mecbur kilmaktadir. Bu ana

yeterlilikler genel hatlar ile su sekilde siralanabilmektedirler :

Hizli ve radikal degisime yonlendirme
Bilgi yonetimi alaninda teknolojinin sekillendirilmesi

Yeni e-ig modellerinin yaratilmasi

Ll .

Internet bazli pazarlama stratejilerinin gelistirilmesi, e-saghk tiiketicileri ve tedarikgileri

ile iyi iliskilerin kurulmasi

5. E-varlik ( hasta topluluklarmin hekim topluluklan ile etkilesim gosterdigi, temelinde
tedavi giicii olan iiriin ve hizmetlerle ilgili bilgi ve egitimin yer aldig1 ) olusturulmast

6. Veri akisimin bilgilerin giincellestirilmesi yoniinde yonetiminin saglanmasi

7. Bilisim teknolojisinin her seklinin web varliginin etkinligi i¢in kullanilmast

8. Bilgi yonetimi ve teknolojilerinin stratejik giic kabul edilmesi. Buna bagli olarak
giderlerin azaltilmasindansa, yatirimlarin biiyiik geri beslemeler saglayacak sekilde
iyilestirilmesi.

9. Deger zincirinde yer alan birimlerin her biri ile (tedarikgiler, miisteriler, ortaklar, dagitim

kanallar ve diizenleme kurumlari) igbirlikleri kurulmasi

10. E-is ortamina geg¢is i¢in hizli planlamalarin yapilmasi (Spiguel, 2000).

Farmasotik sirketler ozellikle internet tabanli iic pazarlama stratejisini gézoniinde
bulundurmak durumundadirlar. Internet bazli hastalik yonetimi ve hasta destegi olusturarak,
hastalara e-posta araciligiyla ulasilarak web ortaminda onlarla etkilesim saglanmasi birincil
derecede 6nem tasimaktadir. Bu tiir programlar veri toplanmasi ve iiriin markalandirmas ile
birlestirildiginde, markanin e-¢dziimle kaynasmasi saglanabilir ki bu yakin gelecekte patent

siiresi dolacak iiriinler bakimindan biiyiik bir avantajdir. Ikinci sirada internet eczaneleri gibi
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e-ticaret sirketleri ile kurulan ortakliklar kanaliyla uyum programlarinin yaratilmasi ve cesitli
tutundurma faaliyetlerinin diizenlenmesi gelmektedir. Son olaraksa, doktor-hasta arasinda
etkilesim gelistirilerek, “dogru ila¢ ve tedavi bilgileri, bilginin en giivenilir kaynagi olan

saglik uzmanlarindan edinilmelidir” goriisiine saglamlik kazandirilmalidir.

E - doniisiimiin satis alaninda farmasétik isletmelere getirecegi faydalart ise asagidaki

gibi siralamak mumkiindiir :

Verilerin seffafligi maliyet ve iiriin/hizmet fiyatlarinin diigmesi
Gereksiz stok ve depolamanin ortadan kalkmasi

Organizasyon genelinde satin alma siireglerinin tek tip hale gelmesi
Dagitim siireclerinde etkinlik ve verimlilik

Standardizasyon ve rasyonalizasyonda hiz

Kurum ici ve dig1 faaliyetlerde hizli veri analizi

Genel varlik yonetiminde gelisme, envanter kontrolii ve talep yonetiminde iyilestirme

e o B O A

Isletme Kaynak Planlamasi (ERP) faaliyetlerinde dagitim perspektifinden elektronik

ortamda is siireclerinin (teslimat, maliyet hesaplari, vb. ) izlenmesine gecis.

Bu alanda iilkemizden bir ornek Pfizer Tiirkiye’dir. Temmuz 2001’de, finansal
siireclerin iyilestirilmesine ve etkin maliyet kontroliine yonelik olarak baglatilmig bir projenin
ilk adimi olan Elektronik Satinalma Yonetim Sistemi’ni kullamma a¢mistir. Bu sekilde de
satin alma ve gider yonetimine yonelik finansal siirecler e-is altyapisina uygun bir modele
donuisturiilmistiir. Pfizer Tirkiye’de, e-satinalma siireci, e-is yonetim modeline uygun olarak,
sirasiyla satin alma talebi, satin alma siparisinin olusturulmasi, teslim alma, faturalama ve

odeme asamalarindan olusmaktadir.

Satinalma talebi yaratilirken, calisanlar ve yoneticiler kendilerine ©zel web
araylizeyinden sisteme erisebilmekte ve sistem gerektiginde kullanicilar1 uyarilarla
bilgilendirmektedir. Secimler elektronik katalogdan yapilmaktadir. E-satinalma modiili,
kullanicilarin satinalma talebinin yaratilmasindan Odenmesine kadar gecen siireci takip
etmelerini ve yonetmelerini miimkiin kilmaktadir. E-satinalma siireci igerisinde yer alan ve
onaylanmasi gereken islemler (talebin onaylanmasi, yonlendirilmesi, malzeme teslim tarihleri

vb.) ile ilgili sorularin yanitlarina da elektronik posta tizerinden kolaylikla erisilmektedir.
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E-satinalma projesinde ayrica, satin alma siparigleri sorgulanabilmekte, ge¢miste
verilmis olan siparisler ve bunlara ait anlasmalar kullanilarak dogru bilgilere kisa zamanda
ulagilabilmektedir. Teslimatlar Self Servis Satinalma iizerinden gerceklestirilmekte ve eldeki
malzeme miktarlar1 kullanicilar tarafindan self servis web arayiizeylerinden aninda
goriilebilmektedir. Fatura ve ©Odeme bilgileri ise sistem iizerinden otomatik olarak

kullanicilara fakslanmakta ve 6deme talimatlar1 bankaya elektronik olarak gonderilmektedir.

4. E-Tedarik Zinciri ve Dagitim

Bilgi teknolojilerinin, farmasotik endiistri alanina yansimasina en iyi ornek, ABD’de
biiyiik bir toptanct konumunda olan McKesson sirketidir. 1833 yilinda kurulan sirket elli
eyalette faaliyet gostermekte, yillik satiglart 20 Milyar Dolar1 agmaktadir. Saglik bakim
endiistrisinde bircok farkli pazar boliimiine hitap eden sirkette, bilisim teknoloji uygulamalar
ile farmasotik ve saglik bakim yonetimi prosediirlerinin etkinligi iyilestirilmektedir. Eczane
isletimleri, envanter kontrolii, fayda yonetimi ve tedarik zinciri yonetiminin desteklenmesi
konularinda biitiinsel ¢oziimler sunan sirketin sagladigi ana hizmetler ve elektronik
¢Oziimlerinin bir listesi Tablo 1°de verilmistir.

Tablo 1. Tedarik Zinciri Yonetimi ve McKesson Sirketi Ornegi.

.. R, . BILGI TEKNOLOJi - .
MUSTERI TIPI HIZMETLER URUNLERI WEB URUNLERI
. Valu-Rite Omnilink,
Sanal zincir; 6lcek .
ekonomileri, eczane fayda Caremax, Econolink,
Bagimsiz ’ AR POS (Satis Noktasi Omnilink Value
kaldiraci, envanter yonetimi,
Eczaneler Uygulamalar), Raporlari
satig ve tutundurma McKesson Select
faaliyetleri, franchising )
Generics, vb. programlar
Eczane faydalari, envanter Omnilink, Caremax,
. . . ydatar, Econolink, McKesson Omnilink Value
Eczane Zincirleri yOnetimi, satis ve . .
. . Select Generics, vb. Raporlar ve Infolink
tutundurma faaliyetleri
programlar
Eczane, faydalar, envanter | RxOBOT, McKesson ve
Hastane R McK | Infolink
Eczaneleri yOnetimi, sat1.s ve cKesson Select nfolin
tutundurma faaliyetleri Generics programlari
e Caremax, Biitiinlesik
Saghk Bakim Hasta.f'flyda yonetimi, hasta Saglik Sistemleri,
. gecmisi, ¢iktilar, arastirma, AN
Organizasyonlari recetoleme ve dider Teknoloji Degerleme -
(HMO) geten & Grubu ve PCS Saglik
hizmetler . .
Sistemleri.
Miisteri profilleri, satiggiicti
. performans raporlari, ) .
Satis Giicii tutundurma faaliyetleri ve Infolink
0zel hizmetler

Kaynak : James P. Ware, Judith Gebauer, Amir Hartman, Malu Roldan, The Search For Digital Excellence,
McGraw-Hill, New York, 1998, s.:182-3.
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McKesson sirketinin miisterileri arasinda hastaneler, bagimsiz eczaneler, ilac ve
eczane magazalar zincirleri, klinikler, marketler, devlet kurumlari, bakimevleri, doktor
gruplari, cerrahi merkezler ve saglik bakim organizasyonlar1 yer almaktadir. Sektérde son on
yil icerisinde 180 civarindaki toptanci sayis1 50’ye diismiistiir. Bunun sonucunda pazarin %
57’si bes biiyiik sirketin egemenligine gegmistir. McKesson sirketinin temel hedefi {ireticiden
tilketiciye kadar olan siireclerin gerceklestirilmesinde saglik bakim tedarik zinciri liderligi

yani alaninda diinyanin en biiyiigii olmaktir (Kalakota ve Robinson, 1999).

Farmasotik sirketler e-doniisiimiin tedarik zinciri alaninda kullanimina yonelik farkli
goriigler tasimaktadirlar. Medikal cihaz sirketlerinin % 85’1 tedarik zincirini stratejik énemi
olan bir alan olarak kabul ederken, farmasétik sirketler sadece isletimsel bir zorunluluk olarak
gormektedirler. Asil degisim, tedarik ve satislar icin e-pazar yerlerinin olusturulmasi
siirecinde beklenmektedir. Diger endiistrilerde oldugu gibi farmasoétik endiistrisinde de
rekabeti artiran internet ve e-ticaretin farmasotik dagitim faaliyetleri i¢cin de kullanilmasi
kacimilmazdir. Ancak farmasotikler diger tiikketim mallan gibi degerlendirilememekte ve 6zel
karakteristikleri dolayis1 ile ¢ok daha farkli bir yaklasim gerektirmektedirler. Farmasotik
pazarlama yontemleri ele alindiginda hastalarin giivenligi birinci derecede 6nem tagimaktadir.
Internet iizerinden ilag erisiminde ©zellikle hastaligin tedavisi ile ilgili giivenlik nlemlerinin
gozden kacirilmasi miimkiindiir. Bu olasilik, ilaclar1 diger tiiketim mallarindan biiyiik 6l¢iide

ayirmaktadir ve farmasotiklerin e-ticareti yoniinde soru isaretleri dogurmaktadir.

“Dagitim kalitesi” ile ilgili giivenlik Onlemlerinin eksikligi, ilaglarin dagitiminda e-
ticaret kullanim1 konusunda biiyiik endiseler dogurmaktadir. Farmasotiklerin etkinlik ve
giivenliginden bu ek kalite giivenlik onlemleri alinmadigi takdirde siirekli olarak 6diin
verilecek ve internet, bazi hastalik belirtilerine dayanilarak doktor onayi olmadan ilag
kullanimina sebep olacaktir. Kisacasi, dagitim kalitesi yonetmelikleri var olmadig siirece e-
ticaret tekniklerinin ilaglara uygulanmasi bir dizi sorun yaratacak, dagitim sisteminin maliyeti

dusiiriiliirken tedavi maliyetleri artacaktir

Yasal diizenlemelerin zayif oldugu iilkelerde sahte ve son kullanma tarihi gec¢mis
ilaglara erisim icin internetin kullanilma olasiligi dogmaktadir. Aktif ilaglarin bu tiir iiriinlerle

yer degistirmesi tedavi etkinligini diisiirmekte daha da kotiisii bir dizi hastalik etkisi
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yaratabilmektedir. Diisiik kaliteli veya son kullanma tarihi ge¢mis lriinler tespit edilerek

“dagitim kalitesi” siire¢ ve degerlendirilmelerine tabi tutulmahdir (EFPIA, 1999).

5. Sonug

E-saglik olarak tanimlanan biiyiik bir olusumun parcasi olan yeni ekonomi ile birlikte,
farmasotik sirketlerin e-ticaret ve internet ortamina olan ilgileri giderek artmaktadir.
Pazarlama, satis ve marka yonetiminin tamamen degismesi ve gii¢ dengesinin miisteri yoniine
kaymasi, e- tabanli global bir pazar doniisiimiinii zorunlu kilmaktadir. Farmasotik sirketler bu
cercevede yeni bir e-is modeli olusturmakta, geleneksel pazarlama, reklam ve tutundurma

faaliyetlerini internet ekonomisine uyum gosterecek sekilde yapilandirmaktadirlar.

Pazarlama ve satis, sirketlerin e-doniisiimiin baglangici i¢cin odaklandiklar1 ve en fazla
degisimin beklendigi fonksiyonel alanlardir. Tiiketicilerle daha zengin ve o0zel iliskiler
kurulmasi igin internet iizerinde etkilesim gelecekteki basar1 agisindan ¢ok Onemli
goriilmektedir. Degisime zamaninda ayak uydurabilen ve daha ¢ok deneyim kazanan sirketler
rekabet avantaji saglayacaklardir. Internet sadece doktor-hasta arasindaki bilgi akisim ve
iletisimin seklini etkilemekle kalmamakta, recetelenecek ilaglarin tercihini de etkilemektedir.
Doktorlar da interneti kullanmakta, ancak pekcogu saglik web sitelerinin icerik kalitesi ile
internetin tip pratiklerine ve doktor-hasta iliskisine etkileri konusunda c¢esitli endiseleri
tasimakta olduklarini belirtmektedirler. Bu yonden bakildiginda, farmasotik sirketlere ait web
siteleri, iiriin ve hastalik bilgisi arayan saglik uzmanlari veya uzman olmayan tiiketiciler i¢in
ana referans konumunda bulunmali, bireylerin giincellestirilmis ve dogrulugu kanitlanmig

ayn1 zamanda anlasilir tip bilgilerine erisimi saglanmalidir.

Sayilar yiizbini asan saglik web site ve portallarinin yakaladigi ¢arpici medya profili,
farmasotik sirketleri bu site ve portallarla ortakliklar kurarak miisterilerine yakin olmaya ve
hizmet bazli, yeni olusumlar saglamaya da yonlendirmektedir. Ancak yiiksek profilli saglik
portallarin bir kisminin basarisizliga ugramasi, oncelikle finansal nedenlerden dolay1 e-is
ortamina uyum saglamakta yavas davranan farmasotik sirketleri nasil bir ortak sececekleri
konusunda kararsiz birakmaktadir. Internet iizerinde yer alan e-saglik web sitelerinin bircogu
yeterince kar elde edememektedir, 6rnegin WebMD, 2000 yilim1 zararla kapatmig ve igerik
ortaklarinin bircogu ile (GlaxoSmithKline ve DuPont dahil olmak iizere) iliskisini

sonlandirmak zorunda kalmustir.
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Farmasotik sirketlerin, gelirlerinin ortalama dortte birini pazarlama ve satis icin
ayirmalar ki ( yaklasik ar-ge yatirimlarina ayrilan pay1 iki kat1 ) bu oranin internet ekonomisi
ile birlikte degismesi beklenmektedir. Bununla birlikte internet ve elektronik medya ortamu,
heniiz satis temsilcilerinin yerine gecebilecek yeni bir iy modeli sunamamistir. Amerika
Birlesik Devletleri ve Avrupa’da farmasétik sirketlerin bilyiik bir boliimiiniin e-is i¢in ayr1 bir
birim ve sorumlu grup olusturduklan da goriilmektedir. Gelecege yonelik diisiiniildiigiinde,
elektronik doniisiimiin farmasotik endiistri ile birlikte doktor ve hastalara yonelik pazarlama
faaliyetlerini degistirecegine inanilmaktadir. Bu egilim sirketleri iiriin odakli diisiinmekten

cikarip daha fazla tiiketici merkezli olmaya yonlendirmektedir.
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