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Onemli bir trend icin; inanilir, ilgi cekici ve paylasmaya deger icerik
sunmaktir. internet, saglik hizmetleri pazarlamasinin 6n kapisidir.

[ N ]

Ikelerin saglik hizmetlerini sunma
U sistemleri hizla gelismeye devam

ediyor. Pazarlama profesyonelleri
burada ifade edilecek saglik hizmetleri
pazarlama trendlerinden haberdarlar.
Buradaki 6nemli olan anlaml bir degi-
sim olusturabilecek dinamik degisimleri
kesfetmektir. Bunlar izlemenize, incele-
menize, duslinmenize ve planlamala-
riniza dahil etmenize deger degisimler
haline gelmelidir. Saglk hizmetlerinde
strekli degisimler beraberinde zorluk

ve firsatlari da getirmektedir. Doktorlar,
hastane yoneticileri ve pazarlama uz-
manlari degisim sureclerine eslik etme
seceneklerinin yani sira; proaktf olarak
degisimin yonini idare etmeyi de sege-
bilirler.

Pazarlama Trendleri...

Gelecege bakip saglk hizmetleri pazar-
lama planlari yaparken degerlendirebile-
cek bazi 6nemli trendler sunlardir;
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Facebook, Twitter, Linkedin, Instag-
ram ve diger biyik oyuncular hala
populer sosyal mekanlardir. Fakat
populerlesen kullanimlar Snapc-
hat, Messager, WhatsApp ve diger
sosyal mesajlasma uygulamalaridir.
Cin veya baska herhangi bir yerde
bu kullanimi kolay uygulamalar, ¢ok
amach platformlara dogru hizla ev-
riliyorlar. Musteriyle gercek zamanh
konusma ve iliski kurma mesajlas-
manin geleneksel koklerini olustu-
ruyor. Yeni reklam ve pazarlama im-
kanlarinin chat uygulamalari olarak
ortaya c¢ikmasinin artmaya devam
etmesi hususlari da 6numuzdeki
ginlerin beklentileri arasindadir.
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Onemli bir trend icin; inanilir, ilgi
cekici ve paylasmaya deger icerik
sunmaktr. internet, saglik hizmet-
leri pazarlamasinin 6n kapisidir.
Hastalar artik, internette degerli
ve ilgili bilgileri arayarak, medikal
hizmetlerde artan bir paydan so-
rumludurlar. Okuyucunun ilgisi icin
artan bir yaris ortasinda, buginin
icerikleri yeni, sosyal medyada pay-
lasilabilir. Ancak bu paylasimlar say-
gl ve glven kazanabilecek nitelikte
olmalidir.

Pazarlama servisleri her gecen gin
daha karmasik halde sunulmaktadir.
Kamu ve potansiyel hedef kitleleri

eski usul ve yluzeysel reklam metot-
larina direncli hale gelmistir. Glncel
pazarlama metotlariyla kullanicila-
rin ilgi alanlarini tespit etmekte ve
uygun zamanli, kisisellestirilmis ilgili
icerikler birebir olarak sunulmaya
calisiimaktadir. Ornegin, tekrar he-
defleme ile sizin web sitenize veya
iceriginize ilgi gosteren kisilere rek-
laminizi gostermek gibi. Dijital pa-
zarlama otomasyonu kullanici profi-
li ile ilgili, kisisellestirilmis mesajlar
olusturarak; daha fazla dikkat cek-
mekte, daha fazla ilgi ve geri donis
olusturabilmektedir.

Amerika’da her 5 Amerikalidan 4’0,
Turkiye'de ise 76 milyon cep tele-
fonu kullananlarin 48 milyon Kkisisi
akilli telefon kullaniyor. Laptoplar,
masadlstl bilgisayarlar ve tabletler
hala genel kullanimda. Bireyler ge-
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nellikle ilk olarak akilli telefonlarini
kullanarak her seye baglaniyorlar.
Email gbnderme ve alma, internete
baglanma ve anlik ¢evrimici arastir-
ma yapabilme yetenekleri de yine
onlar icin essiz imkanlar. Saglk hiz-
metleri pazarlamalari ilk olarak mo-
bil ekranlari distinmeliler ve mesaj
iletisimini diger seceneklere nasil
adapte edebiliriz diye dustinmeliler.

5. Konum bazli pazarlama.

Akilli  telefonlar pazarlamacilarin,
kendi konumlarindaki ya da belli bir
alandaki hasta veya kullanicilarin
hedeflenmesini, onlara ulasiimasini
sagliyor. Ornegin, bir strateji de ciha-
zin konumunu kullanarak kullanicinin
yakin cevresindeki tesisler hakkinda
gbzUni acabilmesini saglayabiliyor.
Ayrica konum bazli pazarlama ile
kullanicinin kisisel tercihleri hakkin-
da fikir edinilebiliyor ve bu bilgilerle
ayaklari daha yere basan pazarlama
aktiviteleri olusturabiliyor.

6. Canli videolar
metinlerden daha etkin.

internet teknolojileri artik YouTu-
be’un disinda ¢ok daha fazla gevri-

migi video paylagsma secenegi sunu-
yor. Ustelik videolar metinlere goére
kullanicinin ilgilisini daha cok (4 kat
kadar daha fazla) cekiyor. Glncel
saglik hizmet pazarlamalari, video
icerikleriyle veya web sitelerinde,
bloglarda ve pek ¢ok sosyal medya
platformunda canli video yayinlari
yaparak mesajlarini paylasabilirler.
Video paylasimlari zamanlamada
sinir tanimayan, aninda egitici et-
kiler saglayabilmektedir. Pazarlama
planlari ve butgeleri video kategori-
lerine kaymaktadir ve bu alanlarda
hizla gelismektedir.

7. Programa dayali video
satin almalari daha
uygun maliyetli.

Gelismis yazilimlar gergek zamanl
veri ¢cekebilir ve medya butgesinden
daha buyuk etkiler olusturabilirler.
Programa dayali medya satin alma-
lar kodlanmig dijital video reklam-
lari aliyor ve belirlenmis musterilere
dogru zamanda bu video reklamlari
sunuyor. Oniimuzdeki yakin takvim-
de, programa dayal kodlanmis vi-
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deolar, dijital video harcamalarinin
buyuk kismini olusturacak.

8. Teletip ile ekonomi...

Teletip ilerlemeleri genellikle tekno-
loji ve musteri beklentilerine gore
sekilleniyor. Fakat teletip hizmetle-
ri, insanlar medikal uygulamalar ve
hizmetlerden haberdar oldukea bi-
yik bir basariyi deneyimliyor. Medi-
kal uygulamalar muisterinin talep-
lerini text mesaji, email ve benzer
baglanti konforlari yoluyla almaya
basladi. Ustelik, online doktor-has-
ta muayeneleri gibi parasallastirilan
teletip segenekleri, karlilik ve marka
farklhlasmasi da saglayabiliyor.

9. Bilgilendirilmis
muUsteriler ve satin alan
olarak hastalar...

Yeni hastalar icin pazarlama savasi,
randevu almak igin yapilan ilk te-
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lefon aramasindan ¢ok daha 6nce
baslyor. Hastalar medikal ve sag-
lik bilgilerini, tedavi seceneklerini,
saglik uzmani kriterlerini ve onlar-
ca farkli etmeni arastiriyor. Bugi-
nln hastalari daha oncelere gore
girdikleri maddi riske karsilik daha
uygun secenekler aliyor ve saglik
uzmani/hastane sec¢imini yapabili-
yor ve tedavi planlarini secebiliyor.
GUnUmdzin  bilgilenmis  mdasteri/
hastalari doktorlarinin online ola-
rak secebilmeye ve saglk uzmanlari
icin olumlu ya da olumsuz tavsiyeler
yapmaya gondlltler.

10. Hastanin zamani da
en az doktorunki kadar
degerli...

Hasta merkezli bir diinyada, kolay
erisim yeni rekabetci degerdir. Has-
talar kolay erisilebilir ve hizli ran-
devu saglanabilir imkanlari istiyor-
lar. Bir randevu igin glinlerce veya

bakacak olursak,

saglik hizmetleri
pazarlamasi, saglik
uzmani ve muhtemel
hastalar arasindaki
birebir iletisimle
basarilabiliyor. Teknoloji
vasitaslyla, pazarlama
ve reklamlarda, coklu
iletisimle; birebir
olarak akilli telefonlar
kullanilarak belirlenmis
bir cografi alandaki
hasta/musteriler
belirlenebiliyor. Bugiin,
gecmise nazaran daha
cok diyalog kurma,

iletisime gecme ve iliski
gelistirmek icin; ozellikle
belirlenmis bireye, dogru
mesajl, tam olarak, dogru
zamanda verebilmek
mumkun.

haftalarca bekleyecek sabirlari yok.
Ayrica bekleme odasinda bekleme-
yi anlayisla karsilamiyorlar. Degisim
yeni bir musteri gercekligini dogur-
du. Hastalar perakende-musteri de-
neyimi bekliyorlar.




