
1

LAÇ DI I ÜRÜNLER N ECZANELERDEN TEM NDE ECZANE

DÜZEY NDE VE MESLEK  DÜZEYDE STRATEJ  NE OLMALIDIR?

Türk Eczac lar  Birli i

laç D  Ürünler Komisyonu Raporu
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Bu rapor, eczane içinde gittikçe önemli bir yer kaplayan ve ürün çe itlili inin

artmas yla da gittikçe karma kla an ve hassasla an ilaç d  ürünler ve dermokozmetiklerin

al nda dikkat etmesi gereken konular ve bir bütün olarak eczanelerimizde ilaç d  ürünlerle

ili kisi hakk nda geli tirilmesi gereken stratejileri tan mlamak için Türk Eczac lar  Birli i laç

 Ürünler Komisyonu taraf ndan haz rlanm r.

1- MEVCUT DURUM ANAL

Topluma en yak n sa k kurumu olan eczaneler ve en yak n sa k dan man

konumundaki eczac lar, son y llarda çok önemli ve çok boyutlu mesleki ve ekonomik sorunlar

ile kar  kar ya kalm r. laç temin ederken ya anan sorunlar eczac lar , medikal

malzeme, mama, triyat ürünleri, a z bak m ürünleri, ki isel bak m ürünleri, veteriner ilaçlar ,

optik, a  vb gibi geçmi te sahip oldu u fakat kaybetti i pazara yeniden yöneltmi tir.

Toplumsal de im, geli im ve günümüz insan n de en ihtiyaçlar , eczaneler

aç ndan farkl  aray lar ve çözümleri de gündeme getiren bir ba ka itkidir. Eczac n ve

eczanelerin, gittikçe artan finansal sorunlar kar nda ayakta kalabilmeleri için, klasik eczane

anlay n geli tirilmesi ve eczaneler aç ndan sadece ilaç odakl  de il, parafarmasötik,

dermokozmetik, nütrasötik gibi “ilaç d  ürünleri de” oda na alan bir bak  aç , bir strateji

geli tirilmesi kaç lmaz haline gelmi tir.

Bu ba lamda, “dermokozmetik” eczaneler için yeni bir aç m sunmaktad r.

Dermokozmetik gerçekten olmas  gereken yerde, yani eczanelerimizde de erini bulmu  ve

“sadece eczanelerde” slogan olmaktan ç p bir de er haline gelmi tir. Hatta birçok firma

sadece eczanelerde olmak için ürün pazarlamalar nda köklü de ikliklere gitmi lerdir. Bu

sloganla eczanelerde sat lan ürünler prestij, eczaneler de yeni bir kimlik ve i lev

kazanm lard r. Ayn  zamanda eczac lar bu alanda dan manl k hizmeti verme konusunda da

çok önemli bir i levi yerine getirmektedir.
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Bugün önemli bir faaliyet konusu haline gelen bu alan, beraberinde baz  problemleri

de getirmi tir. Avrupa Birli i uyum yasalar  do rultusunda “Kozmetik Kanunu” ve ba

mevzuatta yap lan de iklikler ürün sat  ve ithalat  art rm r. S rs z ve kontrolsüz

olarak büyüyen pazarda devlet yaln zca ürünün tüketici yönünden denetimini üstlenmi ,

fakat pazarlanmas nda belirleyici olmam r. Bunun sonucunda, hiçbir kriter s rlamas na

tabi olmaks n onlarca çe it ürün eczanelerde sat lmaya ba lanm r. Ürün ve ürün sat

yapan firmalar baz nda gerekli bilgiye sahip olmayan yaln zca fiyat/kazanç analizi yapan

eczac lar baz  sorunlarla kar la maya ba lam lard r.

24/03/2005 tarihinde yürürlü e giren Kozmetik Kanunu’nun amac ; kozmetik

ürünlerin topluma güvenli, etkili ve kaliteli ekilde ula mas  temin etmek üzere ürünlerin

piyasaya arz edilmesinden önce bildirimde bulunulmas , piyasa gözetim ve denetiminin

yap lmas  ile bu ürünlerin üretim yerlerinin denetimi konular ndaki esaslar  belirlemektir.

Yani bu Kanun öncesinde firmalar ürünleri için Sa k Bakanl ’ndan uzun ve detayl

ara rmalardan sonra ruhsat al rken, hâlihaz rda ise yaln zca bildirimde bulunmalar  yeterli

olmaktad r. Sonuçta, eczanelerimize pazarlanmaya çal lan ürün say  artm r.

Bu durum, firmalar n ürünleriyle ilgili olarak, “Sa k Bakanl ’nca onaylanm r”

ibaresinin kullan lmas  sonucunu do urmu tur. An lan ibare, hem eczac lar  hem de

tüketicileri yan ltmaktad r. Sa k Bakanl  ürünün niteli i ve üretim ko ullar  ile firman n

yeterlili i hakk nda onay vermemektedir. Bakanl kça yap lan i lem yaln zca kay t yapmaktan

ibarettir.

u an piyasada var olan ürünler sadece Sa k Bakanl ’na bildirimde bulunmu

ürünlerdir. Bu nedenledir ki eczanelerimize ürün al rken titiz davran lmal  ve çok seçici

olunmal r.

unu hat rlatmak gerekir ki; bildirimle gelen bu ürünlerde eczanemize gelen tüketici

ürünle ilgili sorun ya arsa Sa k Bakanl ’na yönlendirildi i ve hakl  görüldü ü takdirde firma

ciddi maddi kay plar ya amaktad r.
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1998  y ndan  bugüne  çok  h zl  bir  geli im  grafi i  çizen  dermokozmetik  pazar nda,

eczac lar bugün art k kendilerini ve önemli bir kazan m olan “sadece eczanelerde” kavram

korumak ad na bir tak m ön kriterleri getirmek ve uygulamak durumundad r.

Dermokozmetik ürünlerin eczanelerde ve eczac n bilgi ve kontrolünde tüketiciye

ula lmas  en do ru yöntemdir. Türk toplumunun en yak n sa k dan man  olan

eczac lar n, dermokozmetik ürünler yönünden de ayn  konumda olmas  do ru oldu u kadar

gereklidir de.

Bundan hareketle, dermokozmetik ürünlerin eczanelerde bulunmas n temel

unsurlar n saptanmas , eczane güvenilirli inin sürdürülmesi, teknik olarak sat , mevzuata

uygun ürünlerin belirlenmesi, üretici veya ithalatç larla eczac lar n kurduklar  ticari ili kilerin

hukuki alt yap n haz rlanmas  gibi eczanelerde dermokozmetik ürün sat n sa kl  bir

temele oturtulmas  gerekmektedir.

Temel hareket noktas  eczac lar  ve tüketicilerimizi korumak ve

bilinçlendirmektir. Hedef ise en de erli kazan z olan “sadece eczanelerde” çizgisini

korumak ve güçlendirmektir.

Ya anan sorunlarla birlikte, ülkemizde dermokozmetik sektörü daha da geni leme

yolunda emin ad mlarla ilerlemektedir. Hiç üphesiz eczanelerimiz bu süreçte istikrarl  ve

kat mc  olmak durumundad r. Mesle ine sayg  duyan ve mesle inin hak etti i konuma

gelmesini isteyen eczac lar n, kendilerini geli tirmeleri, geli meleri takip etmeleri ve her

eyden önemlisi önümüzdeki y llarda yine bu mesle i icra edebilmek için çaba sarf etmeleri

gerekmektedir.

Di er yandan, son dönemlerde yo un bir ekilde g da desteklerinin piyasaya girdi i

görülmektedir. Bu ürünler Tar m Bakanl  taraf ndan verilen kontrol belgesi ile sat a

sunulmaktad r. G da deste i olarak nitelenen ürünlerin; vücut fonksiyonlar  üzerinde

koruyucu veya tedavi amac yla kullan lmas  nedeniyle kontrolünün de Sa k Bakanl ’nda

olmas  gerekmektedir. Bu gereklili in hukuki kayna , 3359 say  Sa k Hizmetleri Temel



5

Kanunu’nun, temel esaslar  düzenleyen 3/k maddesidir (TEB’in bu konuyla ilgili çal malar

devam etmektedir)1

Gerek Tar m Bakanl ’ndan kontrollü ürünlerde gerekse Sa k Bakanl ’na

bildirimde bulunan ürünlerde en büyük s nt  piyasa denetimlerinin olmamas r. Bu hem

halk sa  aç ndan ciddi tehditler olu turmakta, hem de eczane raflar zda ürün kirlili i

yaratmaktad r.

Tar m Bakanl ’n n izin verdi i bu ürünlerin ambalaj  üzerinde tedavi endikasyonu

belirtmesi yasak olmas na ra men, bu firmalar da tt klar  bro ürlerde ve web sayfalar nda

tedaviye yönelik as ls z iddialar ile sat  yapmaktad rlar.

Ürün reklâmlar nda kullan lan “SADECE ECZANELERDE” bizler için önemlidir. Eczac

odalar za gelen hasta ikâyetlerinde ürünle ilgili sorun ya anmas  durumunda ilk önce

eczane suçlanmaktad r.

Bir Avrupa Birli i ülkesi olan Almanya’da halk bu tür ürünleri % 84 oran nda

eczaneden almay  tercih etmektedir. Halk eczaneden sat n ald  ürünlerin güvenilir

oldu unu ve ürünle ilgili do ru bilgiyi eczac dan alabilece ini bilmektedir. Bizim ülkemizde de

böyledir. Bu nedenle sorun ya ayan tüketici eczac  muhatap almaktad r.

Güvenmedi imiz, etkisine inanmad z ürünü raf za koymak, eczac  kimli imizi

ve en büyük gücümüz olan güven olgumuzu zedelemektedir. Popüler ki ilerin reklâm

malzemesi olarak kullan lmas n mesleki güvenirli imizi y pratmas na izin vermemeliyiz.

Eczanelerimizde bu ürünlerle ilgili seçimlerimize özen göstermek zorunday z.

“Sadece Eczanelerde” kavram n, firmalar n reklâm slogan  olmaktan ç kar p,

eczac lar n yönlendirdi i, eczac  örgütlerinin koordine etti i ve hukuki yap  olu turdu u

kurumsal bir yap  haline getirilmesi hedeflenmelidir.

13/ k) Koruyucu, te his, tedavi ve rehabilite edici hizmetlerde kullan lan ilaç, a , serum ve benzeri
biyolojik maddelerin üretiminin ve kalitesinin te vik ve temini esas olup, her türlü müstahzar, terkip,
madde, malzeme, farmakope mamulleri, kozmetikler ve bunlar n üretiminde kullan lan ham ve yard mc
maddelerin ithal, ihraç, üretim, da m ve tüketiminin, amaç d  kullan lmak suretiyle fizik ve psi ik
ba ml k yapan veya yapma ihtimali bulunan madde, ilaç, a , serum ve benzeri biyolojik maddeler ile
di er terkiplerin kontrolüne, murakabesine ve bunlar n yurt içinde ve yurt d nda ücret kar  kalite
kontrollerini yapt rmaya, özel mevzuata göre ruhsatland rma, izin ve fiyat verme i lerini yürütmeye
Sa k ve Sosyal Yard m Bakanl  yetkilidir.
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Eczac  odalar n da kurumsal (!) firmalarla, üyelerine yönelik bilgilendirme

toplant lar  yapmas  önerilmektedir. Eczac k e itimi s ras nda al nan bilgilerin güncellenmesi

için sürekli yenilenmesi, geli melerin izlenmesi gerekmektedir. Özellikle destek amaçl

önerilen bu ürün gruplar nda ilaç etkile imleri göz önünde bulundurularak tavsiye

yap lmal r. Bu nedenle meslek içi e itim programlar  önemlidir. Bu düzeyde Eczac k

Akademimizin e itim programlar na kat lmak, bu ürünlerde verdi imiz dan manl k hizmeti

ile sundu umuz art  de eri art racakt r. Bunun yan  s ra gelen hasta ile ileti im kalitesini

art rmak için, ki isel geli im ve ileti im e itimlerine de kat lmakta fayda olaca

dü ünülmektedir.

2- ÖNER LER

Öncelikle eczac lar n birçok konuda oldu u gibi ilaç d  ürünlerde de meslek

örgütleriyle birlikte hareket etmesi ve birlikte olman n olu turdu u güce inanmas

gerekmektedir.

Eczanelerimizi ürün çöplü ü haline getirmemek ve tüketicilerin ihtiyaçlar na uygun,

güvenilir ürünlere eczane güvenilirli inde ula malar  sa lamak için önerilerimiz unlard r:

A. Eczane Analizi

Eczanelerde, ilaç ve ilaç d  ürünlere ayr lacak alan beklenen sat  miktar na göre

belirlenmelidir. Toplam ciro içerisinde ilaç sat  a rl kl  olan bir eczanede, alan n %80’inin

ilaç d  ürünlere ayr lmas  do ru bir tercih olmayacakt r.

laç d  ürünlerle ilgili bilgilendirme ve sat  için, eczac  d nda konu hakk nda

itimli en az bir ki inin istihdam edilmesi yerinde olacakt r.

Ürün tercihinde, eczanenin konumu, eczaneye giren insan say , bölgesindeki

insanlar n al m gücü, potansiyel tüketici profili gibi unsurlar n önceden de erlendirilmesi ve

sonuca göre karar verilmesi, gereksiz ürün al ndan ve stok maliyetinden bizi koruyacakt r.
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Ürünlerin stok maliyeti mutlaka de erlendirilmeli ve kar/zarar hesab nda dikkate

al nmal r. Stok maliyeti dü ük ürünler tercih edilmelidir.

B. Firma Analizi

Üretici, ithalatç  veya distribütör firman n kurumsal kimli inin ara lmal  ve irket

yap  kurumsalla mayan firmalar tercih edilmemelidir. Meslek birli imizin ve odalar n,

ilaç d  ürünleri satan firmalarla ilgili çal malar  ve önerileri dikkate al nmal r.

Bayilik sistemi ile ürün al nacak ise (tüketici ve eczac  aleyhine olacak hususlar

içermeyen) mutlaka yaz  sözle me yap lmas  gerekir.

Ürünün ithal olmas  durumunda, yurt d  sat  noktalar , ekli ve fiyat n

ara lmas  gerekir.

irketlerin, eczac  taleplerine kar  duyarl  ve ileti imin kolay sa lan p

sa lanmad na dikkat edilmelidir.

Konsinye usulü çal an firmalar n ürünlerinin eczanelere al nmamas , kabul edilmesi

halinde ise ileride kar la lacak hukuki sorunlar  bertaraf edecek tedbirlerin al nmas

gereklidir.

C. Ürün De erlendirmesi

Yaln zca bildirim yapmak suretiyle ürün ithalat n gerçekle mesi nedeniyle

eczanelerimizde sat lmak üzere pazarlanan ürünlerin, içerik bilgileri, literatür çal malar ,

üretim ko ullar , üretim süreç bilgileri gibi önemli kriterlerin bilinmesi gerekmektedir.

Ürünlerle ilgili bilgilerin yine meslek örgütlerimizde olu turulacak komisyonlar marifetiyle

derlenerek eczac lar n bu yolla bilgilendirilmesi veya bu tür i lemlerin tek elden sa lanmas

önem arz etmektedir. Buna ra men, eczac lar n bireysel olarak ta ürünlerle ilgili baz

hususlara dikkat etmesi yerinde olacakt r.

Eczanede bulundurulmas  dü ünülen ürünlerin etkinlik test sonuçlar , literatür

çal malar  ve içerik bilgilerinin incelenmesi ve de erlendirilmesi gerekir.
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Ürünlerin, uluslararas  geçerlili i olan kalite ve izin belgelerinin sorgulanmas ,

gerekirse bu belgelerin do rulu unun kontrol edilmesi önemlidir.

Ürünlerin ülke içerisinde uygulanacak fiyat listesi ve maliyetlerinin kar la rmal

analiz edilmesi, stok maliyetinin hesaplanmas  gereklidir.

Ülkemizde de uygulanan Avrupa Birli i normlar n test edilmesini teminen Birlik’e

ait ülkelerde sat ld na dair ara rma yap lmas , hatta bunun belgelendirilmesi talep

edilmelidir.

Daha önce Türkiye’de sat lm  veya sat lan bir ürün ise tüketici memnuniyeti düzeyi

ve eczac  görü leri ara lmal r.

Ürünlerin piyasa devaml n olmas na dikkat edilmelidir. Talep halinde ürüne

ula ma süresi de erlendirilmelidir.

D. Pazarlama Stratejilerinin De erlendirilmesi

“Sadece eczanelerde” kavram n daha güçlü ve kurumsal olmas  için eczac lar n

buna destek vermesi ve birlik içerisinde hareket edilmesi önemlidir. Bundan hareketle

eczac lar n dikkat edece i temel noktalar  hat rlatal m.

Firman n, ürünün sadece eczanelerde yer almas  ko ulunu yerine getirmesinde

azami gayreti gösterece inin de erlendirilmesi gerekir. Bu söylemle eczanede yer alan

firman n bunu korumas  içinde gereken özeni göstermesi, kendi kontrolü d nda ba ka

noktalarda sat  varsa kendi “marka güvenilirli ini korumas ” için hukuki yollara ba vurmas

gerekmektedir. Bu yönde gayret göstermeyen veya ba ka sat  kanallar  aç k veya gizli

olarak tercih eden ürünlere itibar edilmemelidir.

Ürünlerin eczane raf nda yer ald ktan sonra verilecek hizmetlerle ilgili bilgi ve

taahhüt edilen unsurlar n mutlaka sözle mede yer almas n sa lanmal  ve kar la lan

sorunlara yönelik sözle me hükümlerine mutlak uyum aranmal r (Örne in, miad  dolmak

üzere  olan  veya  dolan  ürünlerin  de imi,  iade  ve  takas  ko ullar ,  verilecek  animasyon

hizmetleri vb).
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Firma taraf ndan pazarlama s ras nda beyan edilen veya taahhüt edilen tan m

faaliyetlerine ili kin görsel ve yaz  medya kurulu lar  ile yap lm  reklâm sözle meleri

görülmeli, sürekli ve uzun süreli tan m yapacak ürün ve firmalar tercih edilmelidir.

Ürünlerle ilgili eczac  ve eczane çal anlar na yönelik e itim programlar  olan ve

meslek örgütlerimizle irtibata geçen ve onlar n öneri ve yönlendirmelerini kabul eden

firma ve ürünler tercih edilmelidir. E er henüz meslek örgütünün konu ile ilgili bir önerisi

yoksa, ürünü sat n alm  di er eczac  meslekta lar n olumlu görü ü olup olmad na

bak lmal r.

Ürünlere ili kin ödeme ko ul ve ekillerinin tart maya meydan vermeyecek ekilde

önceden belirlenmelidir.

3- SONUÇ

Eczanelerimizin ekonomik aç dan var olmas , güvenilirli inin ve sa k

dan manl n devam  için eczac lar n, ilaç d  ürünlerin temini, sat  ve sonras ndaki

süreçleri iyi alg lamas  ve meslek odalar n çal malar na kat lmalar  ve desteklemeleri

önemlidir.

Eczac lar n ilaç d  ürünler ile ilgili ya ad klar  veya gelecekte kar la acaklar

problemleri çözmek için TEB bünyesinde “ laç D  Ürünler Komisyonu” olu turulmu tur.

Komisyonumuz, ürünler ve pazarlanmas yla ilgili tüm süreçlerin hukuki, ekonomik

ve mesleki de erlendirmelerini yapacakt r. “Sadece Eczanelerde” kavram n

kurumsalla mas  için gayret gösterilecektir.

Yürütülecek çal malarla, meslekta lar n maddi aç dan zarar görmeleri

engellenecek, eczanelerimizde yer verdi imiz ürünlerin, insan z için do ru ve güvenilir

olmas  konusu teminat alt na al nacak ve nihayetinde eczac  kimli imizin güvenilirli ine katk

sa lanacakt r.
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LAÇ DI I ÜRÜNLER DE ERLEND RME TABLOSU

FIRMA, ÜRÜN VE PAZARLAMA STRATEJILERI AÇISINDAN

DE ERLENDIRME KRITERLERI EVET HAYIR

Firman n kurumsal kimli i olumlu

Ürünün, uluslararas  geçerlili i olan kalite ve izin belgesi var

Ürünün piyasa devaml  var

Ürünün eczane d nda sat  gerçekle miyor

KIRMIZI LE ARETL  ALANLARDAN HERHANG  B NE YANITINIZ
 “HAYIRSA”

SÖZ KONUSU ÜRÜNÜ ECZANENIZ ARACILI I ILE HALKA ULA TIRMAMANIZI ÖNERIRIZ.
ER BÜTÜN YANITLARINIZ EVETSE, LÜTFEN A IDAK  KR TERLER  DE GÖZDEN GEÇ Z

TEB’in veya Eczac  Odan n firmayla ilgili çal mas  veya önerisi, bu
olmad  durumda di er eczac lar n olumlu görü ü var

Firman n bayilik sözle mesi var

Ürünün içerik bilgileri, literatür çal malar , üretim ko ullar  vs. hakk nda
bilgi veren doküman mevcut

Ürünün Avrupa Birli i ülkelerinde sat  yap yor

Ürünün eczanede sat  s ras nda verilecek hizmet ile ilgili firma beyan
sözle mede yer al yor
Ürünün tan m faaliyetlerine ili kin görsel ve yaz  medya kurulu lar  ile
yap lm  reklam sözle meleri var

Firman n, eczac  ve eczane çal anlar na yönelik e itim program  var

BU SORULARDAN EN AZ 4 TANES NE “HAYIR”  YANITI VERD YSEN Z,
SÖZ KONUSU ÜRÜNÜN ECZANEN ZDEN SATI ININ YAPILMAMASI

MADD  AÇIDAN ZARAR GÖRMEN  ENGELLEYECEK, ECZANELER ZDE YER VERD Z
ÜRÜNLER N DO RU VE GÜVEN R OLMASINI TEM NAT ALTINA ALACAK VE

ECZACI K ML N GÜVEN RL NE KATKI SA LANACAKTIR.


