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Dental Pazarlama



PROF. DR. ZELIHA ESER

Prof. Dr. Zeliha Eser, Baskent Universitesi iktisadi ve idari Bilim-
ler Fakiltesi'nde pazarlama alaninda 6gretim lyesi olup ayni za-
manda Universitede bulunan EKIN On Kulucka Merkezinin direkts-
ridir. 1994 yilinda New Haven Universitesi'nden Otel, Restoran ve
Turizm isletmeciligi béliiminden yiiksek lisans, 1999 yilinda ise
Anadolu Universitesi'nden ayni alanda doktora derecesini almistir.
2006 yilinda dogent, 2013 yilinda profesdr unvanlarini almistir. Aras-
tirma alanlari stratejik pazarlama yodnetimi, hizmet pazarlamasi,
tuketici davranisi, kriz pazarlamasi, saglk turizmi, marka stratejileri
ve girisimciliktir.

Sirketlere danismanlik hizmeti de veren Dr. Eser 2016-2018 yil-
lari arasinda Baskent Universitesi’nin bagl sirketlerinde koordinatér
olarak gorev yapmis ve franchising yapisini olusturmustur. Ulusal ve
uluslararasi ¢ok sayida makalelerin yani sira dort kitap yayinlamis ve
3’0 uluslararasi birisi ulusal olmak Uzere akademik alanda dort,
girisimcilik ve toplumsal katki alanlarinda 3 6dile sahiptir. STK ¢a-
lismalarina ¢ok 6nem veren Dr. Eser ANGIKAD (Ankara Kadin Giri-
simciler Dernegi), TUGIAD (Tiirkiye Geng Is adamlari Dernegi), Tur-
kish Coffee Lady Foundation danisma kurulu {yesi, SIGD (Satis ve is
Gelistirme Dernegi) yonetim kurulu tyesi ve TOHUMLUK Vakfi kuru-
cu Uyesidir. Sosyal ve yenilikgi girisimcilik projelerini yonetmek,
girisimcilik projelerine mentorlik yapmak, kar amaci gitmeyen
organizasyonlara destek vermek, seyahat etmek, resim yapmak ve
yaratici etkinlikler diizenlemek ugrasi alanlari icerisindedir.

Ozellikle akademik bilgi ile uygulamanin i¢ ice olmasini oldukga
onemseyen Dr. Eser is diinyasi ile olusturmus oldugu iletisim aglarini
herkesin (6grencilerinin, kurumunun ve isletmelerin) yararina olacak
sekilde maksimize etmekte ve “herkes igin egitim” misyonuyla yeni
olusumlara adim atmaktadir. Kaybolmaya yiiz tutmus bazi insani
degerlerin yeniden canlandirilarak millenniallara ve Z kusagina akta-
rilmasi ve yasatilmasi icin UNDP ve Universite is birligiyle proje
yapmistir. Direktori oldugu on kulugka merkezinde bazi Grinlerin
AR-GE c¢alismalarini yéneterek trinlerin ticarilesmesini saglamistir.



DT. ZERRIN ISIK TUFEKGi

1992 yilinda Ankara Universitesi Dis Hekimligi Fakiiltesi'nden
mezun olmus ve serbest dis hekimi olarak calismaya baslamistir.
1995 yilinda kendi sirketi Evrensel Dis Poliklinigi'ni kurmustur ve
mesleki ¢alismalarina burada devam etmektedir. 2011 yilinda Aac-
hen Universitesinde Lazer konusunda Mastership programini, 2015
yilinda Anadolu Universitesi Saghk Kurumlari isletmeciligi bélimiini,
2015 italya’da Guglielmo Marconi Universitesinde Oral implantoloji
Mastirini tamamlamistir. 2017 yilindan itibaren Baskent Universitesi
Genel isletme alaninda doktora programina devam etmektedir. Pek
cok dergide aylk yazlar yazmaktadir. Uyesi oldugu derneklerde
goénilli calismalarina devam etmekte ve Angikad Girisimci is Kadin-
lari Dernegi’nde, Dekid Dental Klinik isletmecileri Dernegi’nde, To-
humluk Vakfi’'nda, Yonetim Kurulu uyeligi gérevlerini siirdirmekte-
dir. Evli ve 2 ¢ocuk annesi ve Yeni insan kitabinin yazarlarindandir.
Hikaye anlaticiigi ve Dental Pazarlama alanlarinda egitimler ver-
mektedir.
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ONSOZ

Dis hekimligi alan olarak hem saglik hem de hizmet sektorii-
nii de icine alan ve genellikle muayenehane ve kliniklerde
gerceklestirilen bir meslektir.

Yazarlarimiz benden kitap i¢in 6ns6z yazmamu istedikle-
rinde “saghkta pazarlama m1 olurmus, bu bize ters bir konu”
diye diisiinmiistiim. Kendileri pazarlamanin her alanin ol-
mazsa olmazi oldugunu, satis ile pazarlamanin ayni anlama
gelmedigini belirttiler. Kitaba baktigimda fikrim tamamiyla
degisti. Bizler hekimler olarak isimizi teknik olarak ¢ok iyi
yapiyor olabiliriz fakat bu kitapla birlikte 6zellikle muayene-
hane ve klinik sahibi olan hekimlerin ¢ok farkli donanimlara
da sahip olmas: gerektigini goriiyoruz.

Hekimlerin gelisen teknolojileri yakindan takip etmeleri
ve malzeme kullaniminda kaliteyi 6n planda tutmalar1 hasta-
larin memnuniyetinde biiyiik 6nem tasimakla beraber sadece
bunlarin yeterli oldugu diisiiniilmemelidir. Dis hekimliginde
ortaya c¢ikan yenilik¢i yaklagimlari takip etmenin ve uygula-
manin yaninda, isletmecilik ve hasta tatminin saglanmas: agi-
sindan ortaya ¢ikan egilimleri de takip etmek 6nem tasimak-
tadir. Dolayistyla, tibbin her alaninda oldugu gibi dis hekimli-
ginde de insana sadece agiz, dis ve ¢eneden ibaretmis gibi
degil bir biitlin olarak bakilmasi gerektigi anlasiimaktadir.
Hastaya en iyi saglik hizmetini vermeye calisirken icinde bu-
lunulan ortamin, kullanilan {islubun, hastaya yaklasimin da
bu biitiin icerisinde degerlendirilmesinin gerek hekim gerekse
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hasta acisindan nasil deger yarattig: kitapta ayrintilariyla agik-
lanmistir. Bu konulardaki derslerin Dis Hekimligi Fakiilteleri-
nin miifredatinda da yer almasi gereklidir. Dis hekimliginde
bir agig1 kapatmak iizere yazilan ve glizel bir igerige sahip
olan bu kitabin yazarlarmi kutluyor, sektoriimiize faydal
olmasini diliyorum.

Prof. Dr. Kenan ARAZ

Baskent Universitesi
Ag1z, Dis ve Cene Cerrahisi Ana Bilim Dali
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BASLARKEN...

Degisim kagimilmazdir. Yeryliziinde degisime ve gelisime
direng gosterenler, belli bir siire sonra yok olmaya mahk{im-
dur. Saghk sektorii diinya {izerinde meydana gelen gelisim ve
degisimden en hizli etkilenen sektorlerin basinda gelmektedir.
Giiniimiizde hekimler, sahip olduklarn etik degerlerle meslek-
lerini yerine getirirken bir yandan da isletme ve siirdiiriilebilir
basar1 alanlarinda da bilgi sahibi olmak durumundadairlar.

Tiirkiye’de yaklastk 39 bin dis hekimi bulunmakta-
dir. Yasadigimiz c¢aga uyum saglamayi basaran dis hekimleri
i¢in, meslegimiz mesleki tatmini en yiiksek mesleklerden birisi-
dir. Dis hekimligi fakiiltelerinde klinik yonetimi ile ilgili giiniin
dinamiklerini takip eden dersler bulunmamaktadir. Oysa gii-
niimiiziin rekabet¢i ortaminda bagarili bir dis hekimi olmak
kadar, iyi bir klinik yoneticisi olmak da onem tagimaktadir. Dig
hekimligi fakiiltelerinde isletmecilikle ile ilgili giiniin dinamik-
lerini takip eden dersler bulunmamaktadir. Oysa giiniimiiziin
rekabetci ortaminda basarili bir dis hekimi olmak kadar, iyi bir
klinik yOneticisi olmak da 6nem tagimaktadir. Ciinkii klinikler,
dis hekimlerinin isletmeleridir. Isletmelerin varligim stirdiire-
bilmeleri de iyi bir isletmeci olmaktan geger; yani klinik yone-
timini, finansmani ve pazarlamayi bilmek olduk¢a énemlidir.

Siz de bu hekimlerden biri olarak bu kitab1 aldiniz ve
okuyorsaniz asagidaki siiregleri yagsamigsinizdir ya da halen
yagiyor olabilirsiniz.

Hayalini kurdugunuz Dis Hekimligi Fakiiltesini bitirdiniz:
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e Oncelikle bir dis kliniginde calismaya baslayacaksiniz
ve kliniklerin isleyisi nasildir merak ediyorsunuz.
Clinkii almis oldugunuz bes yillik egitim programu,
tamamiyla dis hekimliginin teknik yonlerine odaklan-
digindan muhtemelen klinik isleyisinin nasil olduguy-
la ilgili bir ders almadinz.

e Kendi dis kliniginizi kurmaya hazirlaniyorsunuz ve
bu alanda basvuracagimiz bir kaynaga ihtiya¢ duyu-
yorsunuz.

e Yillardir kendi kliniginizi ¢alistirtyorsunuz fakat klini-
ginizin i¢ isleyisinde yolunda gitmeyen bir seyler var.

¢ Kiiciik bir muayenehaneden biiyiik bir klinige geci-
yorsunuz ve kurumsallasmaniz gerekiyor.

e Kendi kliniginiz var. Ancak diger kliniklerin bu isi
sizden daha iyi yaptiklarmni diisiiniiyorsunuz ve bu-
nun nedenlerini 6grenmek istiyorsunuz.

e Dis hekimligi kiniklerinin siirdiiriilebilir bagariya
ulasmasini desteklemek icin yazilmis olan, tiiriiniin ilk
ornegi bu kitabin icerigini merak ediyor olabilirsiniz.

Motivasyonunuz yukarida belirtilenlerden hangisi olursa
olsun, bu kitabi bitirdiginizde kendinizde ve alana bakisinizda
baz1 farkliliklar1 goreceginiz bir gercek. Kendinizi zaman za-
man “Bu a¢idan hi¢ bakmamistim”, “Gergekten bu uygulama
giizelmis hemen yapayim”, “Simdi her seyi bastan gozden
gecirmem gerekiyor” derken bulacaksiniz.

Giiniimiizde, biitiin dis hekimleri mesleki alandaki ge-
lismeler ile ilgili olarak siirekli egitim almahdir ki, estetik dig
hekimligi, implantoloji, ortodonti ve diger dis hekimligi alan-
larinda kullanilan dolgu, 6l¢ii ve sarf malzemelerindeki gelis-
melerden ve ardi arkasi kesilmeyen yeni teknolojilerden ha-
berdar olsunlar. Bu gelismeleri takip etmek ne kadar énemli
ise insanlarin klinige gelmelerini saglamak da bir o kadar
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onemlidir. Ciinkii ¢ok iyi bir dis hekimi olsaruz bile klinige
insanlar gelmiyorsa, iyi bir hekim olmaniz yetmeyecektir. Bu
nedenle burada pazarlama yonetiminin 6nemini bir daha vur-
gulamak gerekmektedir.

Bu kitabin baglica amaglarindan biri, dis saglig: klinikle-
rinin siirdiiriilebilir bir basariy1 elde edebilmesi i¢in nelerin
gerekli oldugu konusunda yol gosterici olabilmektir. Diger
hizmet sektorleri ile karsilastirildiginda dis klinigi sahibi ol-
mak farkli bir seydir. Ciinkii dis hekimleri islerini yapabilmek
i¢in islerinin baginda olmak ve ellerini kullanmak zorundadir-
lar. En azindan simdilik bu bdyledir ve dis hekimleri islerini
cevrim ici olarak yapamazlar. Diger is yerlerinde durum biraz
farklidir, ¢linkii ¢ogu is alaninda isleri, is yeri sahibi degil,
yoneticiler ve diger ¢alisanlar yapar. Bir is yeri sahibi birkag
giin ise gelmese de, isler devam edebilir ve igletme yine geliri-
ni elde eder. Dis hekimleri i¢in ise durum boyle degildir. Eger
klinikte calisan tek dis hekimi varsa ¢alisamadig1 giin finansal
kazana da duracaktir. Gerektiginde bu duruma hazirlikh ol-
malidir. Ayrica bir dis hekimi, hekim olarak calisirken bir
yandan da gereken personeli ise alip yetistirmek ve idare et-
mek i¢in de zaman ayirmali, klinigin uymasi gereken finansal
mevzuat hakkinda giincel bilgilenmeleri takip etmeli ve bu
alanlarda kisa siirede etkili ve yetkin kararlar almalidur.

Isyerinizi finansal olarak ydnetebilmek igin gereken tiim
bu bagliklara yonelik giincel igerik ve egitimler dis hekimligi
fakiiltelerinde yer almamaktadir. Eger dis hekimleri, klinikle-
rinde basar1 yakalanmissa, kendi isletmecilik anlayislar1 ve
mesleki yeteneklerinin birlesimi sonucu olmaktadir.

Oncelikle “Dis hekimligi bilim ve sanatin i¢ ice oldugu bir
meslek olmakla birlikte son derece dikkat ve 6zen isteyen, sorumlulu-
Ju ¢ok yiiksek, sevgiyle yapilabilecek, sanat yonii, saglik yonii kadar
agiwr basan, insanlarin hayatinda fiziksel ve ruhsal olarak fark yarati-
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labilecek bir meslektir”. Hekimin bireysel yeteneklerinin ¢ok
onemli olmasinin yaninda, tedavi sundugu ortam da bir o
kadar 6nemlidir. Bu nedenle kitabimiza “Biz nasil bir is alani
igerisindeyiz?” sorusuyla baglamakta fayda vardir.
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