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1. GIRiS

Dijitallesme ila¢ sektdriinde de durmak bilmiyor ve bu nedenle giderek daha fazla ilag firmasi, saglik
profesyonelleri igin nitelikli bir irtibat kisisi roliinde olan satis temsilcileri destekleyebilecekleri e-detaylandirma
gibi dijital pazarlama araglar1 uygulamaktadir. E-detaylandirma, ilag sirketlerinin cesitli elektronik kanallar
araciligiyla misterilerine bilgi vermesini saglayan bir pazarlama araci tiiriidiir. Ayrica satis temsilcilerinin
miisterileriyle etkilesime girmelerine izin vererek verimliliklerini ve etkinliklerini gelistirmelerine yardimci
olabilmektedir. Bu ¢aligmada, e-detaylandirma dijital pazarlama aracinin gesitli avantajlarina ve uygulamadaki
basari faktorlerine kapsamli bir genel bakis saglamay1 amaglamaktadir.

Anahtar Kelimeler: Dijital Pazarlama, E-Detaylandirma, Ila¢ Pazarlama Teknolojisi, Tibbi Tanitim ve
Pazarlama

ABSTRACT

Digitization is also unstoppable in the pharmaceutical industry, and that is why more and more pharmaceutical
companies are implementing digital marketing tools such as e-detailing, which they can support sales
representatives who act as a qualified contact person for healthcare professionals. E-detailing is a type of
marketing tool that allows pharmaceutical companies to provide information to their customers through various
electronic channels. It can also help sales representatives improve their efficiency and effectiveness by allowing
them to interact with their customers. In this study, it aims to provide a comprehensive overview of the various
advantages and success factors of the e-detailing digital marketing tool.

Keywords: Digital Marketing, E-Detailing, Medical Promotion and Marketing, Pharmaceutical Marketing
Technology

Saglik alaninda arastirma ve gelistirme faaliyetlerinde bulunan IQVIA (2018)’ya gore, ilag sektorii %3-6 biiylime
oraniyla 2023 yilinda yaklasik 1,5 trilyon dolarlik dinamik ve diinya genelinde 6nemli bir ekonomik sektor haline
gelecektir. Ilag sektdriinde tanitim faaliyetleri sik1 mevzuata tabidir. Ilag firmalarmin tanitim faaliyetlerinin temel
amaci, saglik profesyonellerini yeni tedavi segenekleri hakkinda satis temsilcileri aracigiyla bilgilendirmektir.

Tibbi iiriinler satan firmalarmin pazarlama g¢abalari, iiriinlerinin alicisina gore farklilik gdstermektedir. Ornegin,
ilact yazan tip uzmanmi veya tedaviyle ilgilenen hasta ve hasta yakinlar1 hedef alabilirler. Cogu durumda
firmalarinin ana stratejisi saglik profesyonellerine satig temsilcileri araciligiyla ulagmaktir. Satig temsilcilerinin ayni
anda birden fazla saglik profesyoneli ziyaret edebilmesi i¢in ziyaretler diizenlenmekte ve programlanmaktadir.

Aragtirmalar ilag sirketlerinin satis harcamalarimin %60’ imndan fazlasini saha satig gorevlerine yatirim yaptiklarini
gostermektedir (Sridhar, Mantrala, & Albers, 2014). Dolayisiyla satis alaninda dijital yenilikler gelismis olsa da,
bugiin halen saha satislar1 en 6nemli satis kanali oldugu soylenebilir.

flag sektoriinde rekabetin artmasi, ilag sirketlerinin satis temsilcileri iizerinde satis baskisina neden olmaktadir.
Satis temsilcilerinin yogun goriisme talepleri saglik profesyonelleri tizerindeki baskiyr artirmaktadir. Bu durum,
yiiz ylize ziyaretlerde goriisme kalitesini olumsuz yonde etkilemektedir. Bir aragtirmaya gore, 2008 ile 2014 yillar
arasinda satig temsilcilerin saha satislarinda ancak %50’sinde saglik profesyonellere ulagabilmislerdir (Khedkar,
2014). Balkanski ve Getov (2019) calismalarinda, satis temsilcilerinin randevu alma girisimlerinin yalnizca
%8’inin basarili oldugunu bildirmislerdir. Amerika Birlesik Devletleri’nde yapilan bir aragtirmaya gore,
gerceklesen goriismelerin ortalamada {i¢ ile dort dakika arasinda siirmekte ve goriismelerinin %50’si iki dakikadan
fazla stirmemektedir. Ayrica arastirma sonuglari, yapilan temaslarin %40'indan fazlasinin sekreter ya da 6n
danismanin 6tesine gegmedigini gostermektedir. Bu durum, satig temsilcilerin iiriinleri tanitmak igin yeterli zaman
ve firsatlarinin olmadigini gostermektedir. Dolayisiyla satis temsilcileri zamanlarinin bilyiik bir béliimiiniin seyahat
ederek ya da bekleyerek gecirmektedirler.
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Satis temsilcilerinin etkinliginin azalmasi, geleneksel ziyaretlerin artan maliyetleri, saglik profesyonellerinin isleri
ve cevrimi¢i kaynaklarm artan popiilaritesi gibi bircok faktor, saglik profesyonelleriyle iletisim kurmak igin
elektronik kanallarin daha sik kullanilmasina neden olmaktadir. Bu nedenle ilag sirketleri, satis temsilcilerinin
islevlerini desteklemek amaciyla yeni tibbi iiriinler sunmak i¢cin modern bilisim teknolojilerini kullanma fikri
iizerinde durmaktadirlar. Bilisim teknolojileri temelinde bu yeni entegre yaklasimlar e-detaylandirma olarak
adlandirilmaktadir (Montoya, 2008).

Ilag sektorii i¢in bir baska &nemli gosterge ise, yatirrmin geri doniisiidiir. Saha satis faaliyetlerinin yatirrm
getirisinin giin gectikce azaldigr ifade edilmektedir. Aventis Japan arastirmasinda, bir kontrol ve bir test grubu
olusturarak e-detaylandirmanin avantajlarini karsilagtirmistir. Sonuglar, test grubu doktorlarinin, tanitilan ilaci
kontrol grubuna kiyasla %19-25 daha sik regete ettigini gOstermistir. Arastirmaya gore, e-detaylandirma,
geleneksel ziyaretlerden 1,3 kat daha fazla kar getirdigini ortaya koymustur (Balkanski & Getov, 2019). Bu nedenle
ila¢ firmalar1 i¢in e-detaylandirma konusu giderek 6nemli hale gelmektedir. Peki, yeni tibbi iiriinler sunmalarina
yardimei olabilecek bilgi iglem teknolojileri temelli e-detaylandirma nedir? Bu soruya asagida cevap verilmeye
calisilmistir.

2. E-DETAYLANDIRMA NEDIR?

Ilag sektdriinde “detailing” kavramu, saglik profesyonellerine ilaglarla ilgili giincel bilimsel veri, fayda, etkinlik,
yan etki ve beklenmeyen etki gibi konular hakkinda basili materyaller araciligi ile iiriin satig temsilcileri tarafindan
detayli bilgi verilmesi olarak tanimlanir. Teknolojinin bugiin geldigi noktada geleneksel detailing kavrami yerini
yenilik¢i e-detailing kavramina birakmistir (eDetailing, 2022: 1).

E-detaylandirma, ilag pazarlamasinin bir pargasi olup mobil cihazlar i¢in satig igeriginin ve satiy sunumlarinin
dijital olarak saglanmasi anlammna gelmektedir. Ilaglarin veya tibbi iiriinlerin elektronik ortam yardimiyla
tanitilmasi, dar anlamda ise, ilaglarin internet tizerinden goriisiilmesi olarak da ifade edilebilir. Diger bir ifadeyle, e-
detaylandirma, geleneksel saha satig hizmetinin giiclii yanlarini dijital teknolojilerin giiciiyle birlestirilmesidir. E-
detaylandirma terimi, cogunlukla internet {izerinden gergeklestirilen e-ziyaretlerle farmasotik tirtinlerin tanitimi igin
dijital teknolojinin kullanim1 olarak da ifade edilebilir. Bu yontem ABD'de yaygin olarak kullanilmaktadir, ancak
yavag yavas Avrupa'ya dogru yol almaktadir.

Bu yontem hem goriintiilii arama gibi dijital kanallar araciligryla hem de saha satis personeli ile yapilan kisisel
gorlismelerde kullanilmaktadir. Ayrica, saglik profesyonelleri, ilaglar veya etki maddeleri hakkinda bilgiye ulasmak
icin multimedya sunumlarin1 ¢agirarak e-detaylandirmayr kullanmis olurlar. Amag, iriinler veya hizmetler
sunulurken saglik profesyonelleri ile daha etkilesimli ve verimli goriismeler yapabilmektir. Dolayisiyla e-
detaylandirma pazarlama araci, hem dogrudan pazarlama hem de miisteri iliskileri yonetimi (CRM) alanlariyla
ilgilidir.

3. E-DETAYLANDIRMA NASIL KULLANILIR?

E-detaylandirma, saglik sektoriindeki firmalar tarafindan dogrudan pazarlamada ve miisteri iliskileri yonetimi igin
kullanilan ve saha satigin1 tamamlayan ¢evrimici tabanli {irlin tanitim ve pazarlama bic¢imidir. Tibbi tanitim ve
pazarlamada kullanilan e-detaylandirmanin tipik igerigi, etki mekanizmalari, farmakokinetik ve klinik
arastirmalarin  sonuglarindan olugmaktadir (Boehm, Holmes, & Twist, 2002; Heutschi & Alt, 2003). E-
detaylandirma aracinin tibbi tanitim ve pazarlamada nasil kullanilacagini agiklarken, aracin 6zellikleri ve kullanim
alanlarindan bahsetmek uygun olacaktir.

3.1. E-Detaylandirmanin Ozellikleri Nelerdir?

E-Detaylandirma, ilag sektdriinde basit bir sunumun 6tesine gecen bir dijital pazarlama araci olarak kisilestirme,
etkilesim, multimedya ve hesaplama araglar1 gibi gesitli islevler ve olanaklar sunmaktadir (Ehrhardt, 2021: 1):

Kisisellestirme: E-detaylandirma genel olarak bir satis sunumu olarak goriilebilir. Bu yeni nesil satis sunumu
beraberinde birtakim avantajlar getirmektedir. Kisisellestirme 6zelligi, bireylerin 6zelliklerine gore uygun hizmet
ve Urilinlerin sunulmasi anlamina gelmektedir. Pazarlamada son derece onemli bir unsur olan kisisellestirme
sayesinde firmalar her miisteriye uygun mal ve hizmetler ile teklif sunabilmektedirler. Geleneksel sunumlarda,
goriismeler tek boyutlu olarak ilerlerken, e-detaylandirma teknolojisinde konusmanin seyri ve saglik
profesyonelinin istek ve talebi dogrultusunda esnek ve etkilesimli olarak uyarlanabilmektedir. Saglik
profesyonelinin zamam ve ilgi alanima gore, satis temsilcisi dogrudan ilgili konulara gecebilmektedir. Ayrica,
goriismenin derinligi de saglik profesyoneline bagli olarak uyarlanabilmektedir. Ornegin, teknik odakli saglik
profesyonelleri ilacin etki maddeleri ve etki mekanizmalar1 hakkinda bilgi almak istediginde, satig temsilcileri ilag
ile ilgili bilgileri tablolar ve grafikler yardimiyla ayrintili sekilde agiklayabilmektedirler.
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Etkilesim: E-detaylandirmanin diger giicli yoOnii ise, goriismenin etkilesimli geg¢mesini saglamasidir. E-
detaylandirma pazarlama araci sayesinde igerikler, sekiller, tablolar ve grafikler arasinda ileri geri gidilebilmekte ve
bu sayede satis goriigmesi dinamik hale gelmektedir.

Multimedya: E-detaylandirmada birgok farkli elektronik formatlara yer verilebilmektedir. Fotograflar, tablolar ve
grafiklerin yani sira videolar veya ses kayitlar1 da elektronik sunuma entegre edilebilmektedir. Bu 6zellik, satig
temsilcilerinin sunumlarim ilag ile ilgili 6zellikleri olabildigince agik ve anlagilir bir sekilde hazirlamay1 ve saglik
profesyonellerinin ilaglar hakkinda bilgilendirilmesinde en yiiksek katma degeri sunmaya olanak sunmaktadir.

Hesaplama Araglari: E-detaylandirma aracinin diger bir avantaji ise, saglik profesyonellerinin etkilesimli
hesaplama araglarin1 kullanabilmeleridir. Hastalarin tedavi siireglerinde e-detaylandirmada yer alan doz hesaplama
aracinin kullanilmasi, hekimler i¢in bir katma deger saglayabilmektedir.

3.2. E-Detaylandirmanin Kullanim Alanlar: Nelerdir?
E-detaylandirmanin birgok kullanim alani bulunmaktadir (Ehrhardt, 2021: 1):

Yiiz yiize ziyaretlerde: E-detaylandirmanin en ¢ok kullanildigr alan, satis temsilcilerinin saglik profesyonelleri ile
yliz ylize goriismeleridir. Yiiz yiize tamitim goriismelerinde e-detaylandirma araci, satis temsilcileri tarafindan
genellikle bir tablet kullanilarak yerinde yonetilmekte ve saglik profesyonelleri ile etkilesimli tanitim goériismeleri
yapilmaktadir.

Uzaktan gériismelerde: E-detaylandirmanin diger bir kullanim alani ise, uzaktan goriismelerdir. Uzaktan
gorlismeler, gorlintlilii ya da telefon goriismeler ile yapilabilmektedir. Saglik profesyonelleri ile goriintiilii
goriismelerin yapilmasi 6zellikle Covid-19 pandemisi doneminde daha onemli hale gelmistir. Uzaktan yapilan
goriintiili goriismelerde, satig temsilcileri ekran paylasiminda bulunabilmekte ve boylelikle e-detaylandirma aracini
uzaktan etkin bir sekilde kullanma olanagini elde etmektedirler. Telefon goriismeleri, goriintii aktarimi olmadan
gerceklesmektedir. Bu durumda, saglik profesyonelleri ila¢ firmasinin web sitesi iizerinden sunumu agabilmektedir.
Satis temsilcisi telefonda saglik profesyonellerini yonlendirmekte ve boylelikle tanitim ve pazarlama faaliyetini
gergeklestirmis olmaktadir. Uzaktan goriismelerde, e-detaylandirma dogal olarak aymi anda birkag saghk
profesyoneline hitap etme imkani1 da sunmaktadir. Ornegin, cevrimigi bir bilgilendirme toplantisinda, geleneksel
PowerPoint sunumu yerine e-detaylandirma araci kullanilabilmektedir.

Otomatik sunumlarda: Bir diger kullanim alani ise, otomatik sunumlardir. Saglik profesyonellerinin bagimsiz
kullanimina yonelik gelistirilen bu e-detaylandirma kullanim alternatifinde, ses dosyalarin eklenmesine izin
verilmektedir. Bu sayede saglik profesyonelleri, satis temsilcisi olmadan istedigi zamanda ve istedigi konularda
bagimsiz olarak kendini bilgilendirebilmektedir. Saglik profesyonelleri ses kayitlarina tiklayarak ayrintili bilgiye
ulasabilmektedirler. Otomatik sunumlar ii¢ belirleyici avantaj saglamaktadir. Birincisi, saglik profesyonelleri tibbi
iiriinler ile ilgili ne zaman tiiketecegini 6zgiirce secebilmeleridir. ikincisi, otomatik sunumlarin dagitim maliyeti
yoktur. Ugiincii avantaj ise, tanitim ve pazarlama performansinin dijital olarak &lgiilebiliyor olmasidir.

4. E-DETAYLANDIRMA iLAC SEKTORUNE NE GiBi FAYDALAR SAGLAR?

E-detaylandirma, kullanim alanlarindan kaynaklanan, tanitim ve pazarlama performansinin artmasina yonelik
birtakim avantajlar saglamaktadir. Bunlar (Ehrhardt, 2021: 1);

Tanitim ve Pazarlama Maliyeti: 1lag sektdriinde e-detaylandirma yiiz yiize ziyaretlerin yerine tam olarak geg¢mis
olmasa da, e-detaylandirma aracinin, tibbi tiriinlerin tanitim ve pazarlama maliyetlerinin azaltilmasinda 6nemli
etkisi olabilecegini soylemek miimkiindiir. Yiiz ylize ziyaretlerinin ardindan dijital temas noktalar1 ekleyerek
sonraki yiiz ylize ziyaretlerinin sayis1 azaltilabilir. Bununla ilgili, Amerika Birlesik Devletleri’'nde yapilan
aragtirmalar, e-detaylandirma pazarlama aracinin etkin kullanimi ile tanitim ve pazarlama maliyetlerinde %25 ila
%90 oraninda tasarruf saglanabilecegini gostermektedir (Balkanski & Getov, 2019).

Erisim: E-detaylandirma pazarlama araci, tibbi triinleri tanmitirken ¢ok sayida saglik profesyonellerine ulasmasina
miimkiin kilmaktadir. Otomatik e-detaylandirma platformlarinda énceden iyi hazirlanmis satis igerikleri, saha satis
temsilcisine ihtiya¢ duymadan genis bir hedef kitleye erisilmesine olanak saglamaktadir.

Verimlilik: Tibbi iirtinlerinin tanitim ve pazarlamasinda arastirmalar gosteriyor ki, e-detaylandirma sayesinde saglik
profesyonelleri ile goriisme sayilar1 6nemli 6l¢lide artmaktadir. Bununla birlikte goriisme verimliliginde de artis s6z
konusudur. Geleneksel tanmitim ve pazarlama ziyaretlerinde 1,6 irilin tanitilirken, e-detaylandirma sayesinde 2,7
iriiniin tanmtildig1 bildirilmektedir (Balkanski & Getov, 2019).

Saghik Profesyonelleri Iliskilerinde Veri Madenciligi: Tlag firmalari, e-detaylandirma pazarlama araci sayesinde
saglik profesyonellerinin dijital igerikle etkilesime girerek, ihtiyaglar ve ihtiyaclarin 6zelliklerini belirlemelerini ve
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hangi icerigin hangi hedef kitleye hitap ettigini daha iyi anlamalarimi saglamaktadir. Saglik profesyonellerinin
kullanict davramigina bagl olarak, hangi bilgilerin hedef kitleyi ilgilendirdigini belirledikten sonra, kullanici
profillerine uygun bir ziyaret programi olusturulabilir. Bununla birlikte saglik profesyonellerinin verileri
degerlendirilebilir ve kiimelenebilir. Ornegin, saglik profesyonellerinin ilgi alanlar1 éncesinde belirlendikten sonra,
belirli seminerlere hangi saglik profesyonellerin ilgi duyabilecegi karar verilebilir. Capraz satig ya da ist satis
kararlart amaciyla ila¢ firmamin triinleri ya da miisterileri arasindaki benzerlikleri ortaya ¢ikarmak tizere de veri
madenciligi uygulamalar1 kullamlabilir (Ozmen, 2008: 54). Capraz satis ve iist satis kararlari konusunda e-
detaylandirma, pazarlama profesyonellerine 6nemli bilgiler saglayabilir. Olas1 miisterilerinin tanimlanmasi, miisteri
degerinin belirlenmesi, miisteri tutma, miisteri kayb1 ve geri kazanma gibi pazarlama konularinda e-detaylandirma
onemli bilgiler sunabilmektedir. Ancak, e-detaylandirmadan elde edilen veriler, diger kanallardan gelen verilerle
birlestiginde 6zellikle degerli hale gelecegi bilinmelidir. Ornegin, miisteri hesaplarinin, e-posta, satis temsilcilerinin
kayitlar1 ve e-detaylandirma verileri ile baglandiginda, mevcut ve olast miisteri statiisiinde olan saglik
profesyonelleri hakkinda yavas yavas daha net bir fotograf elde edilebilmektedir. Ornegin ecza depolarmin satin
alma davranislar1 (siklik, hacim vb.) ya da bir iiriin ile ilgili 6zellikle ilgilenen bir B miisterisi ile satis
gorlismelerini yogunlastirmak ve uzun zamandir {iriin satin almayan bir A miisterisini, B miisteri kategorisine
diisiirmek mantikli olabilmektedir (Ehrhardt, 2021: 1).

5. E-DETAYLANDIRMA NASIL BASARIYLA UYGULANIR?

E-detaylandirma ne kadar etkili olursa olsun, satislar1 etkin bir sekilde desteklemek icin yine de uygulamada bazi
hususlara dikkat edilmelidir:

Miisteri odaklilik: Hedef kitleyi gercekten anlamak icin dijital saglik pazarlamasi araglariyla etkilesim ile ilgili hem
nitel kaynaklar hem de pazar deneyiminin yani sira saglik profesyonellerden toplanan verilere dayanan nicel veri
kaynaklar1 kullanmilmalidir (Ehrhardt, 2021: 1).

Egitim: E-detaylandirmanin  etkin kullanim1 i¢in satis temsilcilerinin yeterince egitilmesi gerektigi
unutulmamalidir. Satis personelinin tanitim ve pazarlama siirecinde e-detaylandirmanin roliinii anlamasi ve
uygulamast 6zellikle 6nem teskil etmektedir. Teknolojik kabul ve kullanim, satis siirecinde e-detaylandirma
pazarlama aracini etkin kullanabilmekte 6n sarttir (Ehrhardt, 2021: 1).

Hazirlik: E-detaylandirmanin basariyla uygulanabilmesi i¢in iyi bir hazirlik galigmasi yapilmasi gerekmektedir.
Aragtirmalar, oncesinde iyi hazirlanmis e-detaylandirmalarin 6nemli 6l¢iide daha etkili oldugunu gostermektedir.
Yar1 yapilandirilmis goriisme formu gibi 6n hazirliklar satis temsilcilerinin sorularina daha iyi yanit
verebilmelerine, kendinden emin gdriinmelerine ve sirketin misyonunu daha iyi yansitmalarina yardimci olacaktir.
Aragtirmalara gore, e-detaylandirma aracinin kullanildigi goriismelerde, saglik profesyonellerin bir ilaci recete
etme oranlar1 4 ay i¢inde %3,2'den %9,9'a yiikselmistir. Ayrica, doktorlarin %68'i e-detaylandirma ile yapilan bu
gorlismelerin geleneksel goriismelerden daha etkin ve verimli oldugu ifade edilmektedir (Balkanski & Getov,
2019).

Giiven: 1lag firmalari, e-detaylandirma aracini kullanirken sadece saglik profesyonellerine istedigi zaman istedigi
yerde salt veri saglamak iizerine degil, aynm1 zamanda ilagla ilgili giivenilir ve degerli bilimsel veriye erisme
hakkinin saglanmasi ile birlikte iligki kurarak gliglii bir giiven ortami olusmasina dikkat edilmelidir. E-
detaylandirmanin basarili bir sekilde uygulanabilmesi icin giivenilir, kaliteli ve objektif bilgiyi iceren ve
tekrarlayan bilgilerden kaginip her defasinda yeni igeriklerle dolu giivenilir bir kaynak olarak goriilmesi
saglanmalidir (eDetailing, 2022).

Yénetim Sistemleri ile Entegrasyonu.: Ilag firmalari, e-detaylandirma aracini miisteri iliskileri yonetim sistemleri ile
entegrasyonunda daha etkili ve verimli neticeler alacaktir. Potansiyel miisteri, kidem, yas, uzmanlik, adres ve
telefon bilgileri, recete frekansi, marka degistirme egilimi gibi davraniglar ve saha satis temsilcisi ile iligkisi gibi
birgok degiskene goére bolimlendirmeye gidilebilir. Entegrasyon sayesinde, e-detaylandirma aracim kullanmadan
miisteri profillerinin olusturulmast ve ihtiyaglarim1 ve tercihlerini dogru anlamak onemli ilk adim olacaktir
(eDetailing, 2022).

Omni-Channel Pazarlama: Omnichannel pazarlama, geleneksel ve dijital olmak {izere ¢oklu pazarlama
kanallarinin her doktorun istedigi anda kendisi i¢in ihtiya¢ duydugu icerigin saglanacagi sekilde koordine edildigi
bir satig yaklagimimi ifade etmektedir (Ehrhardt, 2021: 1). Amag, e-detaylandirma aracinin tek basina tanitim ve
pazarlama araci olarak kullanilmasindan ziyade, ayn1 zamanda e-detaylandirma islevinin, saglik profesyonelleri
iligkilerinde bir temas noktas1 olarak da goriilmektedir. Cok kanall1 pazarlama araglar1 arasinda birtakim sinerjiler
olusabilmektedir. Konuyla ilgili bir aragtirmada, dogrudan satig ile e-detaylandirma birlikte kullanildig
gorlismelerde yaklasik %45 daha fazla satig biiyiimesiyle sonuglandig tespit edilmistir (IQVIA, 2018).
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E-detaylandirma gelistirme uzmani Juliane Albert, e-detaylandirma tasarlarken ve olustururken nelere dikkat
edilmesi gerektigine su sekilde 6zetlemektedir (Albert, 2022):

E-detaylandirmada ¢ok yogun icerikli bilgilere yer verilmesi tavsiye edilmez. Bir¢ok bilgi genellikle saglik
profesyonellerinin 6niinde baska pazarlama kanallar1 (brosiir, Powerpoint sunumu vb.) aracigiyla kapsamli sekilde
zaten mevcuttur. Dolayisiyla e-detaylandirma igerikleri kisa ve iyi yapilandirilmis olmasi 6nemlidir. Ayrica saglik
profesyonelleri acisindan kullanim kolayligina dikkat edilmelidir. E-detaylandirma araci olustururken sadece
analog satis materyallerinden gelen bilgileri “basitce” dijitallestirmeden ibaret degildir. Bu nedenle, e-
detaylandirma igerigi, iyi yapilandirilmis ve kullanim kolayligi sunan bir formatta e-detaylandirmaya aktarilan
biitiinciil bir konsept olusturulmalidir. E-detaylandirma aracinin gelistirdikten sonra satig temsilcisi ve dogrudan
saglik profesyoneller ile de son rotuslar igin test edilmesi dnerilir.

6. SONUC VE ONERILER

Giintimiizde interaktif ve yenilik¢i teknolojiler kullanilarak hazirlanan e-detaylandirma igerikleri, brosiir gibi
geleneksel tanitim araglan karsisinda saglik profesyonellerinin daha fazla zaman ayirdigi ve ilgisini ¢eken
coziimler haline gelmistir. Bu calismada, e-detaylandirmanin ¢esitli avantajlarin1 ve ilag pazarlamasinda kullanim
potansiyeli incelenmistir. Kapsamli literatiir arastirmasinin sonucunda, ila¢ pazarlamasinda e-detaylandirmanin
Ozellikleri su sekilde siralanabilir;

E-detaylandirma, geleneksel tanitim ve pazarlama kanallarina ek olarak, {iriin sunumlar1 ve satis siireclerinde
cevrimici pazarlama iletisimi faaliyeti ¢ercevesinde kullanilan dijital teknoloji platformlar ile baglantili, yenilikei,
maliyet etkin, etkilesimli bir dijital pazarlama yontemi olarak kendini gostermeye baglamistir. (1) Hem satis
temsilcileri hem de saglik profesyonelleri icin istedikleri bilgiye istedikleri zamanda erigsebilmeleri, e-
detaylandirmanin 6nemli bir 6zelligidir. (2) E-detaylandirma seyahat giderleri gibi bazi maliyetleri diisiirmeye,
diger taraftan, bir ilag firmasinin ulagabilecegi doktor veya eczaci sayisini artirmaya yardimci olmaktadir. (3)
Ayrica bu pazarlama yontemi saglik profesyonelleri ilag firmalarinin sagladig bilgilerden etkilenme olasiligin
artirmaktadir. Burada 6nemli olan, ila¢ firmalarmin, e-detaylandirma ile dagittiklar1 bilgilerin diger pazarlama
kanallarinda da kullanildigindan emin olmalaridir. (4) Bir ilag firmasinin e-detaylandirmayr kullanmaya
baslamadan o6nce etkili bir iletisim karmasi olusturmasi gerekir. Saglik profesyonelleri bir yeni iiriin hakkinda
bilgilendirmek amaciyla g¢ekebilmek i¢in e-detaylandirma kullanilabilir. Bununla birlikte, e-detaylandirmanin
uygulanabilmesi icin saglik profesyonellerinin teknoloji kabulii ve yeni teknolojiyi benimsemeleri 6nemlidir.

Arastirmalar, e-detaylandirmanin hem ilag hem de tip sektdrii i¢in de faydali oldugunu gostermektedir. Ziyaretlerin
yerini tutmasa da, ila¢ firmalarn ve saglik profesyonelleri taraflarinin zamandan tasarruf etmesine ve pazarlama
cabalariin etkinligini artirmasina yardimei oldugunu uzmanlar tarafindan ifade edilmektedir. E-detaylandirma, ilag
pazarlama karmasinin 6nemli bir tamamlayicisi olarak goriilmelidir.
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