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1. GIiRiS

Research Article

Uluslararasi Saghk Hizmet Kuruluslarimin Pazaralma Stratejileri: Tiirkiye Ozel
Saghk Sektorii Uzerine Nitel Bir Arastirma

Market Entry Strategies of International Healthcare Organizations: A Qualitative Study
on the Turkish Private Healthcare Sector

Peyman Jaferi * Mehmet Zelka ?

1 Dr., Uskiidar Universitesi, Saglik Bilimleri Enstitiisii, Saghk Yonetimi A.D., Istanbul, Tiirkiye

2 prof. Dr., Uskiidar Universitesi, Saglik Bilimleri Fakiiltesi, Istanbul, Tiirkiye

OZET

Kiiresellesme ve saglik turizminin yiikselisiyle birlikte Tirkiye, gelismis saglik altyapisi, cografi
avantajlar1 ve rekabetci fiyat politikalartyla uluslararasi saglik pazarinda dnemli bir konuma ulagmustir.

Bu calismanin amaci, Tiirkiye’de faaliyet gosteren uluslararasi saglik hizmet kuruluslarinin pazarlama
stratejilerini incelemek ve bu stratejilerin saglik turizmi, dijitallesme ve hasta memnuniyeti gibi
alanlardaki etkilerini analiz etmektir.

Arastirma, nitel aragtirma yontemiyle tasarlanmis ve Tiirkiye’de faaliyet gosteren 20 saglik kurulusunun
yoneticileriyle yapilan yart yapilandirilmis gériismelere dayanmaktadir. Elde edilen veriler tematik analiz
yontemiyle degerlendirilmis ve pazarlama stratejilerinin temel bilesenleri belirlenmistir. Ayrica
farklilasma noktalar1 ve uygulamadaki zorluklar detaylandirilmig, bulgular literatiirdeki g¢aligmalarla
kargilastirmali olarak yorumlanmustir.

Bulgular, dijital pazarlama, iliski pazarlamasi, ndropazarlama, kiiltiirel adaptasyon ve farklilagma
stratejilerinin siirdiiriilebilir basarida belirleyici oldugunu gostermektedir.

Sonug olarak, uluslararas1 saglik kuruluslarinin Tiirkiye’deki rekabet avantajlarini koruyabilmeleri igin
dijitallesmeye yatirim yapmalari, hasta odakli hizmet modelleri gelistirmeleri ve kiiltlirel farkliliklara
duyarli yaklagimlar benimsemeleri dnerilmektedir.

Anahtar Kelimeler: Saghk Hizmetlerinde Pazarlama, Dijital Pazarlama, iliski Pazarlamasi, Saglik
Turizmi, Uluslararas1 Saglik Hizmetleri

ABSTRACT

With the rise of globalization and health tourism, Tiirkiye has reached a significant position in the
international healthcare market thanks to its advanced medical infrastructure, geographical advantages,
and competitive pricing policies.

The purpose of this study is to examine the marketing strategies of international healthcare organizations
operating in Tiirkiye and to analyze the impact of these strategies in areas such as health tourism,
digitalization, and patient satisfaction.

The research was designed using a qualitative research method and is based on semi-structured interviews
conducted with managers of 20 healthcare institutions operating in Tiirkiye. The data obtained were
evaluated through thematic analysis, and the key components of marketing strategies were identified. In
addition, points of differentiation and implementation challenges were detailed, and the findings were
interpreted in comparison with existing literature.

The results indicate that digital marketing, relationship marketing, neuromarketing, cultural adaptation,
and differentiation strategies are critical determinants of sustainable success.

The study concludes that international healthcare organizations must invest in digitalization, develop
patient-centered service models, and adopt culturally sensitive approaches to maintain and strengthen their
competitive advantage in Tiirkiye.

Keywords: Marketing in Healthcare Services, Digital Marketing, Relationship Marketing, Medical
Tourism, International Healthcare Services

Kiiresellesme ve saglik turizminin yiikselen 6nemi, saglik hizmetlerinin yalnizca ulusal sinirlar i¢inde sunulan
bir hizmet olmaktan ¢ikarak uluslararasi rekabetin yasandigi stratejik bir sektore doniismesine yol agmustir.
Ozellikle son on yilda dijital teknolojilerin yayginlasmasi, hastalarin biling diizeyinin artmasi ve uluslararasi
hasta hareketliliginin hiz kazanmasiyla birlikte, saglik kuruluslariin pazarlama stratejileri de koklii bir degisim
gegirmistir.

Tiirkiye, giiglii saglik altyapisi, jeostratejik konumu, yiiksek hizmet kalitesi ve uygun maliyetleri sayesinde
uluslararas1 saglik hizmetleri pazarinda dikkat ¢eken bir merkez haline gelmistir. Ulkede saglik turizminin
biiyiimesiyle birlikte, uluslararasi hasta sayis1 her yil artmakta ve 6zel saglik sektoriiniin gelirleri dnemli dl¢lide
yiikselmektedir.

Bu arastirmanin temel amaci, Tiirkiye’de faaliyet gosteren uluslararasi saglik kuruluslarinin pazarlama
stratejilerini analiz ederek; bu stratejilerin dijitallesme, hasta memnuniyeti, kiiltiirel adaptasyon ve rekabet
avantaj1 {izerindeki etkilerini ortaya koymaktir. Ayrica calisma, bu stratejilerin saglik turizmi sektoriiniin
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biiyiimesine ve Tirkiye’nin uluslararasi pazardaki konumuna nasil katki sagladigini incelemeyi
hedeflemektedir.

Calismanin 6nemi ii¢ temel noktada 6ne ¢ikmaktadir:

1. Uluslararasi saglik kuruluslarinin pazarlama stratejilerini sistematik bi¢imde ortaya koyarak literatiire katki
saglar.

2. Saglik yoneticileri ve politika yapicilar igin stratejik planlama agisindan yol gosterici veriler sunar.
3. Tiirkiye’nin saglik turizmi potansiyelinin siirdiiriilebilirligini artiracak oneriler gelistirir.

Bu baglamda ¢aligma hem akademik hem de uygulamaya doniik 6nemli sonuglar ortaya koymaktadir.
2. KURUMSAL CERCEVE

Saghk Hizmetlerinde Pazarlamamn Evrimi

Saglik hizmetlerinde pazarlama kavramm, 20. ylizyilin son ¢eyreginden itibaren geleneksel hizmet
pazarlamasindan ayrigarak, hasta ihtiyaclarini ve deneyimlerini merkeze alan 6zel bir alan haline gelmistir.
Kotler ve Keller (2016), saglik sektoriinde pazarlamayi “saglik hizmeti sunan kurumlarin hedef kitlelerinin
ihtiyag ve beklentilerini anlamalari, bu dogrultuda deger yaratmalar ve sirdiriilebilir bir iliski kurmalart igin
yiiriitiilen siiregler biitiinii” olarak tanimlamaktadir.

Baslangicta saglik sektoriinde pazarlama, ¢cogunlukla tanitim faaliyetleri ile sinirli iken, giiniimiizde stratejik
yonetimin ayrilmaz bir parcasi haline gelmistir (Thomas, 2020). Artan rekabet, saglik turizmi hareketliligi, hasta
davraniglarimin karmasiklagmasi ve dijital doniisiim siiregleri, pazarlamay1 yalnizca “hizmetin duyurulmasi”
degil, “kurumsal siirdiiriilebilirligin saglanmasi” a¢isindan da zorunlu hale getirmistir.

Uluslararasi Saghk Kuruluslarinda Pazarlama Stratejileri

Uluslararasi saglik kuruluslari, yerel pazar dinamiklerinden farkli olarak ¢ok kiiltiirlii hasta profilleri, regiilasyon
farkliliklart ve kiiresel rekabet kosullariyla karsi karsiyadir. Bu nedenle pazarlama stratejileri ¢ok boyutlu ve
dinamik bir yap1 gerektirir. Literatiirde bu stratejiler bes ana baslik altinda incelenmektedir:

1. Dijital Pazarlama: Dijital doniisiim, saglik sektoriinde hizmet sunumunun yani sira pazarlama faaliyetlerini
de derinden etkilemistir. Web siteleri, sosyal medya platformlari, ¢gevrim i¢i randevu sistemleri ve dijital reklam
kampanyalari, hasta karar siireglerinde énemli rol oynamaktadir. Ozellikle dijital kanallar iizerinden yiiriitiilen
hedefli reklamlar ve hasta memnuniyetini Olgen dijital anketler, marka bilinirligini ve hasta bagliligini
artirmaktadir (Chaffey ve Ellis-Chadwick, 2020).

2. iliski Pazarlamasi (Relationship Marketing): Saglik sektdriinde hasta memnuniyeti yalnizca hizmetin
kalitesiyle degil, ayn1 zamanda kurum ile hasta arasindaki siirekli iligki ile de belirlenir. Berry ve Bendapudi
(2007), iliski pazarlamasini “kurum ile hasta arasinda uzun vadeli giiven ve sadakat olusturmayi amaglayan
stratejik bir yaklasim” olarak tanimlar. Hasta deneyimini giiclendiren kisisellestirilmis iletisim, tedavi sonrasi
takip ve CRM sistemleri bu stratejinin temel araglaridir.

3. Noropazarlama ve Davramssal Icgoriiler: Son yillarda saglik pazarlamasinda bilissel ve duygusal
faktorlerin onemi artmistir. Noropazarlama, hastalarin bilingdis1 karar mekanizmalarini anlamaya yonelik
teknikler sunarak, pazarlama mesajlarinin daha etkili tasarlanmasina katki saglar (Morin, 2011). Ozellikle
medikal turizmde hastalarin giiven, empati ve kalite algilari, karar alma siirecinde belirleyici olmaktadir.

4. Kiiltiirel Adaptasyon ve Lokalizasyon: Uluslararasi pazarda faaliyet gosteren saglik kuruluslari igin
kiiltiirel uyum stratejileri vazgegilmezdir. Farkl: kiiltiirel kokenlere sahip uluslararasi hastalara yonelik ¢ok dilli
hizmet sunumu, kiiltlirel duyarlilik egitimi ve 6zel iletisim stratejileri hasta memnuniyetini artirir (Fregidou-
Malama & Hyder, 2021). Bu tiir uygulamalar, 6zellikle Orta Dogu ve Avrupa’dan gelen uluslararasi hastalarda
marka sadakatini giiclendirmektedir.

5. Farklilasma ve Marka Konumlandirmasi: Yogun rekabetin yasandig1 saglik turizmi pazarinda kurumlarin
farklilagmas1 stratejik bir zorunluluktur. Uluslararas1 akreditasyonlar, hasta deneyimi odakli hizmet
inovasyonlar1 ve biitlinciil saglik paketleri, kurumlarin pazarda 6ne ¢ikmasini saglar (Turner, 2007). Ayrica
konaklama, transfer ve refakat¢i hizmetleri gibi ek hizmetlerle hasta deneyiminin biitiinlestirilmesi, rekabet
avantaj1 yaratmaktadir.
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Saghk Turizmi ve Tiirkiye’nin Konumu

Saglik turizmi, kiiresel 6lgekte 100 milyar dolarin iizerinde bir ekonomik hacme ulagmis olup, her yil ortalama
%15 biiylime gostermektedir (OECD, 2023). Tiirkiye, bu alanda hem jeopolitik konumu hem de ytiksek kaliteli
saglik hizmetleri ile stratejik bir merkezdir. JCI akreditasyonuna sahip ¢ok sayida 6zel hastane, deneyimli saglik
personeli ve uygun maliyetli hizmetler Tirkiye’yi Ozellikle Avrupa, Orta Dogu ve Bagimsiz Devletler
Toplulugu (BDT) iilkelerinden gelen uluslararasi hastalar i¢in cazip hale getirmektedir.

Literatiir, Tiirkiye’nin saglik turizmindeki basarisinin arkasinda ii¢ temel faktoér oldugunu ortaya koymaktadir
(Altin, Bektas, Antep & Irban, 2012; Aydin & Karamehmet Aydin, 2015; Sezgin, 2021):

1. Altyapi ve Teknoloji: Modern hastane altyapisi ve ileri tibbi teknolojiler (Dogan & Kaya, 2020).
2. Fiyat Avantaji: Avrupa ve ABD’ye kiyasla %50—70 daha uygun tedavi maliyetleri (Aktepe, 2013).

3. Hizmet Kalitesi: Yiiksek hasta memnuniyeti oranlar1 ve kisiye 6zel tedavi modelleri (Aydin & Koksal, 2019;
Sezgin, 2021).

Bu faktorler, Tiirkiye’de faaliyet gosteren wuluslararasi saglik kuruluslarmin pazarlama stratejilerinin
sekillenmesinde belirleyici bir rol oynamaktadir.

Aragtirma Tasarim ve Analiz

Bu calisma, Tirkiye 6zel saglik sektoriinde faaliyet gosteren uluslararasi saglik kuruluslarinin pazarlama
stratejilerini anlamaya yonelik olarak tasarlanmis nitel (qualitative) bir arastirmadir. Nitel arastirma yaklasima,
karmagik sosyal siire¢lerin derinlemesine anlagilmasimi miimkiin kildigi ve katilimcilarin deneyimlerini,
algilarini ve stratejik karar alma siireclerini ayrintili bigimde analiz etme imkani sundugu i¢in tercih edilmistir
(Creswell, 2018). Calisma kesfedici (exploratory) bir nitelikte olup, mevcut literatiirde sinirli diizeyde
incelenmis olan pazarlama stratejileri konusuna derinlik kazandirmay1 amaglamaktadir. Bu nedenle arastirmada
yart yapilandirilmig derinlemesine gériisme (semi-structured in-depth interview) yontemi tercih edilmistir.
Aragtirmanin evreni, Tiirkiye’de faaliyet gosteren ve uluslararasi hasta kabul eden 6zel saglik kuruluslarindan
olusmaktadir. Orneklem ise, amach o&rnekleme (purposive sampling) yontemi ile secilmistir. Bu yontem,
arastirma amacina en uygun bilgi saglayicilari segmeye olanak tanidigi i¢in nitel ¢aligmalarda yaygin olarak
kullanilmaktadir. Calisma kapsaminda, Istanbul, Ankara, izmir ve Antalya gibi saglik turizmi acisindan stratejik
oneme sahip sehirlerde faaliyet gosteren 20 6zel saglik kurulusunun uluslararasi alanda {iist diizey yoneticisi ile
goriismeler yapilmstir.

Aragtirma ve Tematik Bulgular

Aragtirmada Tirkiye’de faaliyet gosteren 20 uluslararast 6zel saglik kurulusunun yoneticileriyle yapilan
derinlemesine goriismeler sonucunda elde edilen veriler, tematik analiz yontemi ile degerlendirilmis ve dort ana
tema altinda toplanmistir;

1. Dijital Pazarlama ve Teknoloji Kullanimi
2. 1liski Pazarlamas1 ve Hasta Sadakati

3. Kiiltiirel Uyum ve Hizmet Lokalizasyonu
4. Farklilasma ve Rekabet Avantaji

Bu temalar, uluslararasi saglik kuruluslarinin Tiirkiye’de pazarlama stratejilerini nasil sekillendirdiklerini, hangi
yontemlere oncelik verdiklerini ve rekabet avantaji elde etmek icin nasil bir yaklagim benimsediklerini kapsamli
bigimde ortaya koymaktadir.

Dijital Pazarlama ve Teknoloji Kullanimi

Goriismelerde en sik vurgulanan bulgu, dijital pazarlamanin uluslararast saglik kuruluslarinin stratejik
oncelikleri arasinda ilk sirada yer aldigidir. Katilimcilarin %90°1 dijital kanallarin hasta etkilesimi, marka
bilinirligi ve yeni hasta kazanimi agisindan vazgegilmez oldugunu ifade etmistir.

En yaygin kullanilan araclar arasinda sosyal medya platformlar1 (Instagram, Facebook, LinkedIn), arama
motoru optimizasyonu (SEO), ¢evrim i¢i reklam kampanyalar1 ve ¢ok dilli kurumsal web siteleri yer almaktadir.
Sosyal medya oOzellikle hasta deneyimlerinin paylasilmasi ve giiven olusturma agisindan 6nemli bir rol
oynamaktadir.

Bazi saglik kuruluslari ise daha ileri dijital ¢oziimler uygulamaktadir:
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v" Yapay zeka destekli chatbotlar ile hasta sorularina 7/24 yanit verme,
v" Cevrim i¢i randevu sistemleri ile hizmete erisimi kolaylastirma,

v' Hasta veri analitigi ile kisisellestirilmis iletisim ve oneriler sunma.
Katilimcilardan biri bu durumu su sozlerle ifade etmistir:

“Artik hastalar sadece tedavi degil, deneyim satin aliyor. Dijital kanallar, bu deneyimi daha hasta bize
ulasmadan baslatmamizi sagliyor.” (Katilimei1 4, Pazarlama Direktorti)

Iliski Pazarlamas1 ve Hasta Sadakati

Aragtirmada ortaya ¢ikan ikinci 6nemli tema, iligki pazarlamasinin uzun vadeli basar1 ve siirdiiriilebilir bilyiime
acisindan kritik 6neme sahip oldugudur. Katilimcilarin tamami, yeni hasta kazanmaktan ¢cok, mevcut hastalarla
giiclii iliskiler kurmanin daha maliyet etkin ve stratejik oldugunu belirtmistir.

Bu kapsamda 6ne ¢ikan uygulamalar sunlardir:

v" Tedavi sonrasi Kisisellestirilmis takip ve kontrol hizmetleri,

v" Uzun vadeli hasta bagliligi olusturmak i¢in sadakat programlar1 ve dzel kampanyalar,

v' Hasta geri bildirimlerinin diizenli olarak toplanmasi ve hizmet tasarimina entegre edilmesi,
v" CRM tabanl dijital platformlar {izerinden hasta ile siirekli iletisim kurulmasi.
Katilimcilardan biri bu durumu soyle 6zetlemistir:

“Hasta memnuniyetini sagladiginizda o sadece kendisi i¢in degil, cevresindeki on kisi i¢in de sizin elginiz
oluyor.” (Katilimci 11, Uluslararas1 Pazarlama Miidiirii)

Bu bulgular, literatiirdeki iliski pazarlamas1 vurgusu ile ortiismektedir ve hasta memnuniyetinin agizdan agiza
pazarlama yoluyla marka itibarina 6nemli katki sagladigini gostermektedir.

Kiiltiirel Uyum ve Hizmet Lokalizasyonu

Calismada elde edilen bir diger bulgu, kiiltiirel farkliliklarin pazarlama stratejileri iizerindeki belirleyici
etkisidir. Tiirkiye’de tedavi hizmeti alan uluslararasi hastalarin farkli kiiltiirel, dini ve dilsel ihtiyaglari,
kurumlarin hizmet tasarimlarini ve iletisim stratejilerini 6nemli 6l¢iide sekillendirmektedir.

Katilimcilarin %85°1, kiiltiirel adaptasyon uygulamalarinin hasta memnuniyetini artirmada ve tekrar tercih
oranlarini yiikseltmede 6nemli bir faktor oldugunu ifade etmistir. En sik uygulanan stratejiler:

v Cok dilli web siteleri ve brosiirler,

v’ Hasta damismanlhigi1 hizmetlerinde ¢evirmen destegi,

v" Personel i¢in diizenli kiiltiirel duyarhlik egitimleri,

v' Hasta beklentilerine uygun dini, kiiltiirel ve sosyal hizmetlerin entegre edilmesi.

Bazi kurumlar ayrica pazarlama mesajlarini hedef iilkenin kiiltiirel degerlerine gore 6zellestirerek daha giicli
marka bagi kurmay1 hedeflemektedir. Bu, 6zellikle Orta Dogu ve Rusya’dan gelen uluslararasi hastalarda tercih
oranlarini artirmaktadir.

“Tedavi kalitesi kadar iletisim bigiminiz de dnemli. Hastanin kiiltiiriine sayg1 gdstermediginizde, en iyi hizmeti
verseniz bile tekrar gelmez.” (Katilimer 7, Uluslararas1 Hasta Koordinatdrii)

Farkhlasma ve Rekabet Avantaji

Arastirmanin dordiincii temasi, saglik kuruluslarinin yogun rekabet ortaminda siirdiiriilebilir {stiinliik elde
etmek i¢in farklilagsma stratejilerine odaklanmasi gerektigini ortaya koymustur. Katilimeilarin tamami, pazarda
benzer hizmet sunan ¢ok sayida kurum bulundugunu ve 6ne ¢ikmanin ancak benzersiz bir deger Onerisi ile
miimkiin oldugunu vurgulamstir.

Bu baglamda 6ne ¢ikan farklilagsma stratejileri sunlardir:
v’ Noropazarlama teknikleri ile uluslararasi hasta karar siireglerinin daha iyi anlasilmasi,

v’ Marka hikayelestirmesi (storytelling) yoluyla duygusal bag kurulmasi,
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v" Hizmet inovasyonu (kisisellestirilmis tedavi planlari, uzaktan takip sistemleri vb.),

v" Uluslararasi akreditasyonlarin (JCI, ISO vb.) pazarlama materyallerinde aktif kullanimi.

Ayrica, baz1 saglik kuruluslart medikal tedaviyi “biitlinciil bir deneyim” haline getirerek; konaklama, sehir
turizmi, refakat¢i hizmetleri ve wellness paketleri gibi ek unsurlarla hizmetlerini zenginlestirmektedir. Bu
yaklasim, tedavi siirecini yalmizca klinik bir hizmet olmaktan c¢ikararak bir “yasam deneyimi” héline
getirmektedir.

Aragtirma sonuglari, Tiirkiye’de faaliyet gosteren uluslararasi saglik kuruluslarinin basarili bir sekilde rekabet
edebilmek igin pazarlama stratejilerini dijital doniigiim, iliski yOnetimi, kiiltiirel uyum ve farklilagma
boyutlarinda entegre ettiklerini gostermektedir. Bu stratejiler sadece hasta memnuniyetini ve sadakatini
artirmakla kalmamakta, ayn1 zamanda kurumlarin marka degerini, goriiniirliglinii ve uluslararas1 pazardaki
konumunu da gii¢lendirmektedir.

3. DEGERLENDIRME

Bu arastirmanin temel amaci, Tirkiye’de faaliyet gosteren uluslararasi saglik kuruluslarinin pazarlama
stratejilerini incelemek ve bu stratejilerin saglik turizmi, dijitallesme, hasta memnuniyeti ve rekabet avantaji
izerindeki etkilerini analiz etmekti. Elde edilen bulgular, saglik sektoriinde pazarlamanin artik yalnizca tanitim
veya bilgilendirme faaliyetlerinden ibaret olmadigini, kurumsal stratejinin ayrilmaz bir parcasi haline geldigini
gostermektedir. Bu boliimde, arastirma bulgular1 mevcut literatiirle karsilagtirilarak tartisilmaktadir.

Arastirmanin en dnemli bulgularindan biri, dijital pazarlamanin uluslararas1 saglik kuruluslar i¢in stratejik bir
zorunluluk héline geldigidir. Katilimcilarin biiyiik ¢ogunlugu, dijital platformlarin hasta kazanimi, marka
bilinirligi ve etkilesim agisindan en etkili kanal oldugunu belirtmistir. Bu sonug¢, Smith ve Taylor (2018) ve
Chaffey ve Ellis-Chadwick (2020) tarafindan yapilan ¢aligmalari desteklemektedir. S6z konusu arastirmalar,
saglik hizmeti kullanicilarimin artik karar siirecine baslamadan once ¢evrim igi kaynaklara basvurdugunu
gostermektedir. Ayrica dijital araglarin sadece tanitim araci olmaktan ¢ikarak stratejik veri toplama ve
kisisellestirme islevi gordiigii de gézlemlenmistir. Yapay zeka destekli hasta analitigi, sosyal medya etkilesimi
ve c¢evrim i¢i damismanlik hizmetleri, kurumlarin daha hedefli ve etkin kampanyalar yiirlitmesine olanak
tanimaktadir. Bu durum, Porter ve Lee’nin (2015) deger temelli saglik hizmetleri modelinde vurguladig “veri
temelli karar alma” yaklasimiyla da ortiismektedir.

Calisgmanin bulgulari, iliski pazarlamasinin hasta sadakati yaratmada merkezi bir rol oynadigimi ortaya
koymustur. Berry ve Bendapudi’nin (2007) saglik sektoriinde uzun vadeli giiven iligkilerinin stratejik nemine
vurgu yapan bulgulari, bu calismada elde edilen sonuglarla paralellik gostermektedir. Katilimcilar, hasta
memnuniyetinin yalnizca tedavi kalitesiyle degil, ayn1 zamanda siirekli iletisim, kisisellestirilmis takip
hizmetleri ve empatik yaklagim ile saglanabilecegini vurgulamistir. Bu sonug, iligki pazarlamasinin agizdan
agiza iletisim ve marka itibar1 lizerindeki dolayl etkisine dikkat ¢eken literatiir ile uyumludur (Gronroos, 2011).
Ozellikle saglik turizmi baglaminda, bir hastanin olumlu deneyimi kurumun global hasta portfdyiinii
genisletmede en etkili faktdrlerden biridir.

Aragtirmada ortaya cikan bir diger 6nemli bulgu, kiiltiirel adaptasyon stratejilerinin hasta memnuniyeti ve
sadakati tizerindeki etkisidir. Farklh kiiltiirel ve dilsel arka planlara sahip uluslararasi hastalar i¢in ¢ok dilli
hizmet sunumu, kiiltiirel duyarlilik egitimi ve iletisimde yerellestirme stratejileri temel basari faktorleri arasinda
yer almaktadir. Bu bulgu, Fregidou-Malama ve Hyder (2021)’in uluslararas1 saglik pazarlarinda kiiltiirel
hassasiyetin hasta deneyimini dogrudan etkiledigini belirten ¢aligmasiyla ortiismektedir. Ayrica Hofstede’ nin
kiiltiirel boyutlar teorisi agisindan degerlendirildiginde, hizmetin hasta degerleriyle uyumlu hale getirilmesinin
giiven algisini artirdigi ve karar siirecini olumlu etkiledigi sdylenebilir.

Arastirmada elde edilen sonuglar, uluslararasi saglik kuruluglarinin giderek artan rekabet ortaminda ayakta
kalabilmeleri i¢in farklilagma stratejilerine yogunlastiklarini gostermektedir. Bu bulgu, Porter’in (1985) rekabet
avantaji teorisi ile dogrudan iliskilidir. Farklilasma, kurumlarin sadece fiyat rekabetinden kaginmasini
saglamakla kalmaz; ayn1 zamanda benzersiz bir deger Onerisi sunarak siirdiiriilebilir biiylime imkan1 da saglar.
Noropazarlama uygulamalari, hizmet inovasyonu, marka hikéyelestirmesi ve uluslararasi akreditasyonlarin
kullanimi gibi stratejiler, Tiirkiye’deki saglik kuruluslarinin global 6l¢ekte 6ne ¢ikmasini kolaylagtirmaktadir.
Bu durum, literatiirde “deneyim odakli pazarlama” (experiential marketing) olarak adlandirilan yeni bir
yaklagimin da saglik sektoriine entegre edildigini gostermektedir (Heung et al. 2011).
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4. SONUC

Bu arastirma, Tirkiye’de faaliyet gosteren uluslararasi saglik hizmet kuruluslarinin pazarlama stratejilerini
inceleyerek, saglik turizmi baglaminda bu stratejilerin hasta memnuniyeti, rekabet avantaji ve siirdiiriilebilir
biiyiime {izerindeki etkilerini kapsamli bi¢imde ortaya koymustur. Elde edilen bulgular, pazarlamanin artik
saglik hizmetlerinin yalnizca bir destek fonksiyonu degil, kurumsal basarinin merkezinde yer alan stratejik bir
unsur oldugunu géstermektedir.

Calismanin sonucuna gore; dijital pazarlama, hasta etkilesimi ve marka bilinirligini artirmada en etkili
yontemlerden biridir. Ozellikle sosyal medya, cevrim ici reklamlar, yapay zekd destekli ¢dziimler ve veri
analitigi gibi araclar, uluslararas1 hasta portfoyiiniin genisletilmesinde kritik rol oynamaktadir. Iliski
pazarlamasi, yalnizca yeni hasta kazanimi acisindan degil, ayn1 zamanda uzun vadeli hasta sadakati olusturmak
icin de vazgegilmezdir. Arastirma ayrica, kiiltlirel adaptasyonun uluslararas1 hasta deneyimini sekillendiren
onemli bir unsur oldugunu ortaya koymustur. Cok dilli hizmet, kiiltiirel duyarlilik egitimi ve kisisellestirilmis
iletisim stratejileri, hasta memnuniyetini artirmakta ve kurumlarin global pazarda tercih edilirligini
yiikseltmektedir. Son olarak, farklilasma stratejileri (hizmet inovasyonu, ndropazarlama, marka hikayelestirmesi
vb.) rekabet avantaji saglamada belirleyici bir rol oynamaktadir. Bu sonuglar, pazarlama stratejilerinin
biitiinlesik bir yapida ele alinmasi gerektigini ve kurumlarin yalnizca tedavi hizmeti sunmanin 6tesine gecerek
bir “hasta deneyimi” tasarlamasi gerektigini gostermektedir.

5. ONERILER
Calismanin sonuclarina dayanarak asagidaki dneriler gelistirilmistir:

1. Dijital doniisiim stratejileri gliglendirilmeli: Saglik kuruluslari, yapay zeka, veri analitigi ve ¢evrim i¢i iletisim
araclarini kullanarak hasta deneyimini kigisellestirmeli ve hedefli pazarlama kampanyalari olusturmalidir.

2. Hasta iligkileri yonetimi profesyonellestirilmeli: Tedavi sonrasi takip sistemleri, geri bildirim mekanizmalari
ve sadakat programlar1 gibi iliski pazarlamasi1 uygulamalar1 kurumsal stratejiye entegre edilmelidir.

3. Kiiltiirel duyarlilik artirilmali: Cok dilli hizmet altyapist ve kiiltiirel farkindalik egitimleri yayginlastirilmal;
hedef pazarlarin sosyo-kiiltiirel 6zellikleri pazarlama mesajlarina entegre edilmelidir.

4. Farklilasma odakli inovasyon tesvik edilmeli: Saglik kuruluslari, yalnizca tibbi tedavi degil; konaklama,
turizm ve sosyal hizmetleri de iceren biitiinciil saglik paketleriyle benzersiz deger onerileri gelistirmelidir.

5. Politika yapicilar igin stratejik destek mekanizmalar1 gelistirilmeli: Kamu otoriteleri, saglik turizmi
sektoriiniin bilylimesini desteklemek amaciyla uluslararasi tanitim stratejileri, vize kolayliklar1 ve yatirim
tesvikleri gibi politikalar gelistirmelidir.

Cikar Catismasi Beyam

Yazarlar, bu makalenin hazirlanmasi, yiriitiilmesi ve yayimlanmasi siire¢lerinde herhangi bir ¢ikar c¢atigmasi
bulunmadigini beyan eder.
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