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ekimlik meslegi ile ilac
sanayinin amaclarinin
kesismesi

Doktorun ik ddevi in-
sanlari hastaliktan koru-
maya, hastaliga vyol
agacak sebepleri dnlemeye, hastalan-
missa da iyi etmeye calismaktr. ilac
firmasi ile doktorun amacinin ilk bakis-
ta ayni oldugu, yani hastanin yarari i¢in
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evli ve iki cocuk annesidir.

birlikte calisildigr varsayilsa da, amag-
lari ayni degildir. ilag sanayi mensup-
larinin amaci piyasaya surdukleri ilag-
larin  satiimasidir, ¢Unkd sanayici
yatirmini korumak ve artirmak zorun-
dadir. Ne kadar ¢ok hasta ve hastalik
varsa, o kadar ¢ok kazang saglaniyor
demektir. Durum boyle ifade edildigin-
de birgogumuz bu fikirden rahatsiz
oluruz. Cok sayida hastaya ¢ok sayida
hazir ilag tabii ki gereklidir. Mevcut

.

ac sanayl ve etk
ac firmalarnnda
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ilaglar yan tesiri azaltilmig yeni Grunler-
le yer degistirmeli, caresiz hastaliklarin
tedavisi icin yeni ilaclar kesfedilmelidir.
O halde aksaklik nerededir? Aksaklik,
sirket menfaati hastanin ve toplum
menfaatinin énlne ge¢tiginde ve hak-
siz kazang saglanmaya calisildiginda
ortaya ¢ikar.

Kutsal hekimlik mesleginin serbest pi-
yasa kosullari icinde zaman zaman ti-



cari yonunun agir bastigr kaygisi her
yerde konusulur oldu. Bir kisim ilag fir-
malarinin bir kisim tip mensuplariyla
haksiz/gereksiz alis veriglerde bulun-
mas! hekimlik mesleginin ticaretle ic
ice oldugu gérinimunu pekistiren du-
rumlardan biri. Saglik hizmetleriyle ilgi-
li bUyUk bir piyasanin olusmasinda ila¢
pazarlama faaliyetlerinin  énemli  bir
pay! oldugu tartisiliyor. Bir takim ilac
firmalarinin her ¢esit pazarlama yonte-
mine bagsvurabilmesi, bir kism ila¢ sa-
nayicisinin ilact herhangi bir tuketim
maddesi olarak de@erlendirdigini du-
sundurtyor.

Kiguk buydk hemen hemen butdn
saglik toplantilari, sureli yayinlar, der-
nekler, ilag firmalarindan az ya da gok
maddi destek aliyor. ilag firmalar ge-
sitli sekillerde doktorlara ikramlarda
bulunuyor; kiguk-blyUk hediyeler, ilag
numuneleri, arastirma ddemeleri, ilaci
tanitan konusmacilara saglanan des-
tekler, bedava yemekler ve konferans
seyahatleri saglaniyor. Saydiklarimizin
her biri az ya da ¢ok etik agidan kaygi-
lar uyandinyor. Otel, yemek, ucak ve
gosteri biletlerinin 6dendigi bedava
seyahat niteligindeki kongrelere katilim
destedi ise saglik mensuplarinca en
cok sevilen, diger yandan en ¢ok eles-
tirilen ve en ¢ok etik kaygi yaratan pa-
zarlama yontemlerinden biri.

ilag firmalarinca masraf gosterilen tani-
tim ve pazarlama giderleri ilag fiyatlari-
na bindirildiginden ilaglarin maliyeti
yukselmektedir. Yeni ilag bulmak igin
yapilan yatinmin U¢ mislinin pazarla-
maya gittigi bildirimekte. ilag fiyatlar
arttikga maliyeti hastaya yuklenmekte,
hastanin hakki yenmekte, bir kisim sa-
hislar ve kurumlar pahali ilaglara ulasa-
mamaktadir.

ilag firmalarinin doktorlar kazan-
ma yarisi

ilac sanayi rekabete dayall buyuk bir is
dunyasidir. ilag firmalarinin basarisi her
bir ilacin pazarlanarak satisina dayanir.
Her bir ilacin arastirimasi ve gelistiril-
mesi milyonlarca dolara mal olur. ilacin
kesfi, bulunmasi ve gelistirimesi uzun
yillar alir.  Kullanimi  onaylanmadan
once ilacin cesitli testlerden ve klinik
deneylerden geciriimesi sart kosulur.
Bu yatirmin karsilanmasi bakimindan
piyasaya cikarilan ilacin satisinin sag-
lanmasi ¢ok 6énemlidir. Arastirma yapa-
rak masrafa giren ve formulin sahibi
olan sirketin satisa cikardigi ilacin fiyati
yUksek olur. Bir ilacin ana formulundn
patent hakkina sahip olan sirketin disin-
da bagka bir sirket ayni formtlu Urete-
bilmek igin ana formuldn patent hakkini
odeyerek satin alir ya da formUl patent
yasasl olmayan bir Ulkede dUretilir ve
daha ucuza es degerde ilag piyasaya
sUrdldr. Ayni formlin es degeri olan

ilag icin patent hakki 6denmediginden
ilac ucuza gelir. Ayrica, es deger ilacla-
rin ilk Grdn kadar ¢ok testi tamamlamasi
beklenmez, sadece mevcut Urine bi-
yolojik esitligin kanitlanmasi gerekir. Es
deger ilaglann yarigi daha kolaydir. Es-
degeri cikan ila¢ ucuzlar. Dolayisiyla,
formuldn sahibi ilag firmalan patentleri
korundugu sure iginde yatinmlarinin
olabildigince en fazlasini geri almak is-
terler. Sonra yine yeni bir formul aranir
ve sanayici yeni formuUlden nemalanir.

ilag firmalarinin satis temsilcileri de ilag-
larin satisinda kilit gérevi olan doktorla-
rin ilacin yararlari ve yan etkileri husu-
sunda bilgilenmesini saglamak ve
doktorun hastalarina ilag recete eder-
ken dogru bilgiyi ve segimleri yapmasi-
na yardimci olmakla sorumludur. TUm
tibbi satis temsilcilerinin yeterince egiti-
mi ve bilime dayali bilgisi olmalidir ki
Urdnle ilgili tam bir bilgilendirme sagla-
nabilsin. Pazarlama sirasinda ilag tem-
silcilerinin dogal olarak doktorlara dogru
bilgiler sunduklari kabul edilir. Ancak
temsilcilerin ¢ogu tanittigr yeni Urdndn
etkisini mevcut esdegerdekilerinden Us-
tin gostermek durumundadir, ¢Unku
tanitigr ilacin esdegerde olanlara kiyas-
la bir ya da birkag UstUnldgu vurgulan-
maz ise, tercih edilme gerekgesi olma-
yacaktir. Dogru olan ise, ilacin etki glcu
mUbalaga edilmeden, nasll tesir ettigi-
nin ve olasl yan etkilerinin anlatilabilme-
sidir. Fakat mevcut formulin benzeri
yeni ilac daha az yan etkili ya da daha
genis etkili gibi tanitimlarla piyasaya su-
ralUr ki tercih edilsin. Ancak ¢ogunlukla
yeni ile eski ilaglar arasinda biyolojik etki
bakimindan pek de bir fark olmadigini,
recete edilmesi istenen birtakim yeni
ilaglarin mevcut ilag formdllerinden pek
az ya da hi¢ tedavi Ustunlugu olmadigini
ileri strenler de vardir. Ne var ki, firma-
nin ayakta kalabilmesi icin yeni ilacin
satisl saglanmali, bunun icin de olabildi-
gince cok sayida doktora ulasiimalidir.
Yogun mesaisi iginde ¢ok hasta géren
doktorlara ilacin tanitilip pazarlanmasi
cercevesinde destek saglanmasi da
s6z konusudur. ilacin satigini artirmak
icin doktorun ilgisini ¢cekecek etkili tani-
tim yollarina bagvurulur.

llag firmalarinca masraf

gOsterilen tanitim ve
pazarlama giderleri ilag
fiyatlarina bindirildiginden
ilaclarin maliyeti
yukselmektedir. Yeni ilag
bulmak i¢in yapilan yatirimin
Ug¢ mislinin pazarlamaya
gittigi bildiriimekte. ilac
fiyatlar arttikca maliyeti
hastaya yuklenmekte,
hastanin hakki yenmekte, bir
kisim sahislar ve kurumlar
pahali ilaglara
ulasamamaktadir.

Uzun yillardir ilag firmalarinin doktorla-
ra destegi kaniksanmig ve olagan ka-
bul edilip tim dunyada saglk kulttrd-
ndn bir pargasl olagelmistir. Doktor
adaylari, hendz tip fakdltesinde 6gren-
ciyken firmalarin verdigi kalem-defter
gibi ufak tefek hediyelerle emek ver-
meden almaya alisir. Sonra butin bun-
lar hosa gider, herhangi bir yanliglk
olmadigi kanisi iyice yerlesir. Destek-
lenmeye alisanlar; hediyeleri, bedava
kongre seyahatlerini hep bekler. Once
karsliliksiz verilen kugUk hediyeler ile
hak etmeden almak normal bir davra-
nis olarak saglik calisanlarina benim-
setilirken, zaman i¢inde bu uygulama,
karsiligi alinan blytk hediyelere dénu-
sebilmektedir. Bir 6gretim Uyesi, ilag
firmasina ait tikenmezi vermek istedigi
bir tip 6grencisinin, “Bugln kalem
alan, yarin o firmanin ilacini yazar ho-
cam, alamam” seklinde kendisini uyar-
digini bana anlatti. Bu, gergegi yansi-
tir; ¢UnkU ilag temsilcileri verdikleri
kalemin ancak Ustinde yazili olan ilaci
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yazacagl uyarisini sakayla karisik dok-
torlara iletirler.

Firma desteginin doktorun tutum ve
davranislarina etkisi

Hediyelerin ve ¢esitli desteklerin cogu
kez her iki tarafta olumlu tutum, yani
memnuniyet yarattiginin hepimiz farkin-
dayiz. Alan da, veren de memnun ise,
neden tum dinyada bu gibi ila¢ pazar-
lama yoéntemlerine karsi elestiriler hizla
artiyor? llag firmalaryla doktorlar ara-
sindaki bu aligverisin sonuglari artik
saglk mensuplarinca da elestiriliyor.
Cunku tip okurken basglayan karsiliksiz
alma iligkisi tip meslegdi uygulanirken
karsilikli alip vermeye dénusebiliyor.

Bircok doktor, ilag sanayinin giderek
artan desteginin, hediyelerin, bedava
seyahatlerin ilac recete etme yéninde
davraniglarina etki etmedigini savunsa
da, ilag firmalarinin hediyelerle, maddi
katkilarla doktorun ilag recete etme
aliskanligini etkiledigine dair arastir-
malar ve yayinlar yapiimakta. ilac fir-
malarinin  desteklerinden etkilenme-
mek kolay olmamali, c¢unku ilag
temsilcisiyle iletisimin sonucunda ve
ila¢c numuneleri elde oldugunda doktor
sz konusu yeni ilaci tanimis olur, dola-
yislyla kendisine tanitilan yeni ilaci ter-
cih ederek recete etmesi kolaylasir.
Bazi doktorun ilag tercihini gerekli gor-
dugu ilagtan yana degil, kendisini des-
tekleyen firmanin ilacindan yana kulla-
nabildigi, dolayisiyla firma ¢ikarini
hasta yararinin énidne c¢ekebildigi ko-
nusu tartisiimakta. Doktor, bir hastasini
tedavide hangi tibbi araci kullanacagi-
ni ya da kullanmayacagini ve kullana-
caksa ne miktarda ve suUrede kullana-
cagini  tibbi  bilgi  ve tecrlbesi
dogrultusunda karar verir ve de ver-
melidir. Bir doktor hastasinin en blyutk
yararina gore ilaci recete etmek yerine
kendisini destekleyen firmanin ilacini
tercih ederse, doktor ile ila¢ firmasi
arasinda bir menfaat iligkisi olusmus
demektir. Doktorun “kendi adina” bir
ilag firmasi ile bu gibi 6zel bir isbirligine
girmesi, ilag satiglarindan ilag firmasi-
nin yararlanmasi amacina hizmet et-
mesi hicbir sekilde onaylanamaz. Bir
kisim eczanelerin ve ecza depolarinin
da anlasmali olduklari firmanin ilacini
vermek amaciyla, artik Uretilmiyor ge-
rekcgesiyle recetedeki ilaci vermeyip
regetenin degistirimesi icin hastayi
doktora geri yollayabildigi iddia edil-
mektedir. Bu gibi iddialarin gercek
olup olmadigini ortaya ¢ikarmak zor
degildir. istenirse, bir doktorun bir ilaci
surekli yazip yazmadigi ya da bir ecza-
cinin bir firmayla anlasip anlasmadigi
arastinlarak tespit edilebilinir. Ne var
ki, doktor dogru bildigi ilaci yazdiginda
da, kurumlar es deger ilaglardan fiyati
en dusutk olanini 6deme egilimindedir.
Dolayisiyla, sorun yalnizca doktorlarin
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tutum ve davranislanyla sinirli degildir.

Firmalarin doktorlara kongreye kati-
lim destegi

Urtinlerinin pazara girmesi ve tutunma-
sl icin ilag firmalarinin ¢ok sayida tem-
silcisi is basindadir. Rekabetin artisiyla
birlikte temsilcilerin  hekimlerle ylz
ylUze konusma sUresi ise giderek da-
ralmistir. Temsilcilerin, kendilerine ayir-
digi zaman icin hediye vererek doktor-
lari ddullendirme ve doktorlarla daha
fazla zaman gecirme arayisinin yarigi
hizla surmektedir. Destekledikleri dok-
torlarla iletisimlerini toplantilarda da
yUrtten firma temsilcileri uygun bul-
duklar her ortamda ila¢ tanitimlarina
devam ederler. Hizli ve yogun mesai
esnasinda doktorlarin ayirabildigi bir-
kag dakika yerine, kongrelerde goru-
sebilme imkani yaratilir. Doktorlara bil-
gi ve deneyimlerini artiracak olan yurt
ici ve digi kongrelere katillm destegi
sunmak en ragbette olan bir destek
yéntemidir.

Hediyeler ve yemekler olmazsa, yalniz
ilagc temsilcileriyle gérismelerin degil,
egitim faaliyetlerine katiimin da sayica
dusecedi; ila¢c sanayi desteklemezse,
konferanslara, kongrelere katilimin
azalacagl goérusinde olanlar var. Fa-
kat gunimuz internet caginda “Kong-
relere gidilmezse yeni bilgilere ulasila-
maz” iddiasI gegerligini yitirdi. Her an
en yeni bilgilere ulasilabiliriz. Artik ka-
labalik ulusal ve uluslararasi kongreler
bilgi aligverisinden c¢ok birer sosyal fa-
aliyete dondstd. Konularinin  uzmani
kisilerin kicuk gruplar halinde toplanip
tartismalari, uygulamalarini gésterme-
leri cok daha vyararl olur. issiz, fakir,
asgari Ucretle ¢alisan ya da sigortasiz
milyonlarca insanimizin oldugu
Turkiye’'mizde doktorlarin bilgi edindi-
rilme gerekgesiyle en pahali otellerde
agirlanmasi ve gereksiz liks masraf-
larla eglendiriimesi dogru degildir.
Unutmamaliyiz ki, her bir gereksiz
masraf ila¢ bedellerine bir o kadar
yansitilacaktir.

Etik bakimdan ise, seyahat ve toplanti
desteginin sadece geliri dusuik olan
uzmanlik 8grencilerine verilmesi onay-
lanmaktadir. Fakat ila¢ firmalarinin
kongre desteginden en ¢ok hangi ke-
sim yararlaniyor diye sormallyiz. Bu
konuda yapilan her hangi bir arastirma
sonucuna sahip degilim ancak yillardir
g6zledigim bir durum var: Firmalar
kongreye katim destegini cogu kere
kendi kongre giderlerini 6édeyebilecek
olan, taninmig, bol hastasi bulunan uz-
man doktorlara ve dernek baskani,
anabilim dali bagkani, klinik sefi, do-
cent ve profesdr gibi ilag satisina katki-
sI olabilecek doktorlara verir. Maddi
destege ihtiyaci olan uzmanlik égren-
cilerinin ve arastirma gorevlilerinin

kongre katilm destegdi almalari ender-
dir, ola ki hocasi, ya da sefi istesin...
Firmalar geri 6demesi olmayanlara
destek vermeye pek yanasmaz. Orne-
gin tip fakultelerinin  temel bilimler
mensubu 6gretim Uyeleri ve aragtirici-
lar recete yazmadiklarindan ilag firma-
lari onlara destek vermekten kaginir.

“Hicbir masraf yapmadan kongrelere
katilanlar ¢aligtiklari kuruma ve Ulkemi-
ze bilim adina ne gibi katkilarda bulu-
nuyor” sorusunu da irdelemeliyiz.
Kongre boyunca gdrevinden izinli sayi-
lan ve giderleri tamamen firma tarafin-
dan karsilanan katilimcilarin ¢cogu gitti-
gi kongreden faydalanma geregi
duymayacak, yararlanmamig olmay bir
kayip saymayacaktir. Her ne kadar ge-
nelleme yapmak dogru degilse de, be-
nim bulundugum toplantilara katilanla-
rnn gogu gezer ve carsilarda aligveris
yapar. Zaten ila¢ sirketinin beklentisi
de aslinda ilacinin regete edilmesidir.
Fakat bir doktorun bir ila¢ firmasinca
tUm seyahat giderlerinin ¢dendigi bir
kongreye katiimayi kabul etmesi, o fir-
manin ilacini regetesine eklemesi anla-
mina gelir mi? Dogrudan bdyle bir an-
lam  cikarlamaz.  Ancak  firma
temsilcisinin - tanitim  konusmasindan
sonra oldugu gibi, seyahat destegi ve-
ren firmanin ilacini yazmada da artis
oldugunu ileri stiren yayinlar var. ilgi-
den ve masrafsiz seyahatten memnun
kalan doktorlar kendilerini acaba bir
borg altina girmis gibi hisseder mi? Bir
takim ilag firmalari doktorlarin ihtiyacla-
rini karsilayarak onlari istismar edebilir.

ilac firmalarinin pazaryeri olan saglik
kurumlar ve calisanlariyla etik iligkiler
kurma odevi vardr. ilag sanayinin
mensuplari topluma karsi ve iginde fa-
aliyette bulunduklari topluluklara karsi
sorumlu davranma, itimada layik ola-
rak hareket etme geregini génulden
kabul etmelidirler. ilag firmalari herke-
sin sagligina ve emniyetine itina etme
sorumlulugunu tasir. Ancak ilag firma-
larinin ayrica korumasli gereken buytk
yatinmlarinin olmasi dolayisiyla, etik 6l-
cUleri saglamada bir takim sorunlarla
karsilasllabilinmektedir. Bunun farkin-
da olan firmalar, doktora Grdnlerini su-
narken ve Urindn tutunmasini sagla-
maya  calisirken,  etige  uygun
davranildiginin vurgulanmasi geregini
duyarlar. Boylece, ilag firmalari da etik
kurullar ve rehberler olustururlar. Orne-
gin, Aragtirmaci ilag Firmalari Dernegi,
Saglik Bakanliginin Beseri Tibbi Urdin-
lerin Tanitim Faaliyetleri Hakkindaki
Yonetmeligini dikkate alarak 2008 yilin-
da Beseri Tibbi Uriinlerin Saglik Mes-
legi Mensuplarina Tanitim llkelerini
hazirladi. Avrupa ilagc Endustrileri Fe-
derasyonu ve Birlikleri ilag sanayini
topluma ve faaliyette bulundugu cami-
aya kargl hep birlikte sorumlu davran-
maya c¢agdirdi. Ancak birtakim ilag fir-



malarinin bazi doktorlarla iliskisindeki
ticari boyutun neden oldugu kaygi sur-
mektedir. Devletler ve tip cemiyetleri
ilag sanayinin etige aykirl birtakim pa-
zarlama ve satis yollari izledigi iddiala-
rina karsi énlemler arayip bulmaya de-
vam ediyor.

Cozium Onerileri

ilag firmalarinin promosyonlar tartigili-
yor ama nedenleri ve ¢dzUmleri Uzerin-
de duzenli ve yeterli arastirmalar yapi-
lamiyor. CUnku ilag sirketlerinin evraki
gizli sayilir, onlara yeterince ulasila-
maz. Yine de birtakim cemiyetler ve
birlikler tavsiyeler ve ¢ézUmler ileri sU-
riyor. Bu ¢dzUmleri U¢ gurupta topla-
yabiliriz:

Firmalarla doktorlarin promosyon iligki-
si sUrdUrulstn ama firma destekleri si-
nirlansin, verilenler de etige uygun du-
zenlensin ve bu iliski denetlensin
diyenler var. Etige uygun tanitma yol
gostermek icin cesitli meslek birlikleri,
uzmanlik dernekleri ve ila¢ sanayi, pa-
zarlama ydntemlerini ve doktorlarla
ilac firmalar arasindaki iliskiyi yonlen-
diren rehberler hazirlayip yayimladilar.
ilerisi icin yol gosterici olmasi icin reh-
berlerin tip egitimi programlarina alin-
masl, tip 6Jrencilerine ve asistanlara
ulastinimasi i¢in ¢alismalar yapiimakta.
Ozellikle doktorun davranigini yénlen-
dirici oldugu dusunulen firma faaliyet-
lerinin, hediyelerin ve tesviklerin pahali
olmamasi 6n gortlmekte. Ornegin,
Turkiye'de Aragtirmaci ilag Firmalar
Dernegi doktora verilecek hediyenin
degerini 200 lira ile sinirlar. Amerikan
Tip Birligi doktorlara verilen hediyelerin
hastaya yarari olmasini ve degerinin
100 dolarn gecmemesini tavsiye eder.
Amerikan ilac Arastirmalar ve Uretici-
leri Dernegi yeni tuzdgunde, firma adi
yazili kalem, defter, bardak, anahtarlik
gibi hediyelerin dagitimini yasakladi.
Bu baglamda, firmalarca ytksek mik-
tarda 6deme yapilan doktorlarin teshiri
de gundemde. 1993ten bu vyana
Amerika’da birtakim eyaletlerde he-
kimlere yapilan 6demelerin aciklanma-
sini zorunlu kilan yasalar cikti. Doktor-
larin, arastirmacilarin ila¢ firmalariyla
olan para iligkilerini agiklamak, herke-
se duyurmak ne gibi sonuglar doguru-
yor henuz yeterince bilinemiyor.

“Dogrudan doktora” hediye vermenin
(ne kadar kiguk veya buyUk olursa ol-
sun) ve 6deme yapmanin kaldiriimasini
ongdrenler var. Bunu, hediyelesmenin
davranigl etkiledigi ve ¢ikar catismasi
yaratan iligkiler gelistirebildigi kaygisi-
na dayandiriyorlar. Almak tek tarafl
olamaz, bir sekilde bedeli 6denmek zo-
runda kalinir. Yararlanilan kisiye/kuru-
ma bir bedel 6denmezse, bu da destek
vereni kullanmak anlamina gelir. Dola-
yisiyla doktorlarin ila¢ sanayi ile bu ttr

iliskileri her iki durumda da yani kargili-
g1 verilse de, verilmese de sonug baki-
mindan etige uygun bir ¢c6zime ulasi-
lamayacaktir. Dolayisiyla, ilag temsilcisi
ile doktor arasinda samimiyet olmama-
I1, ilag firmasi hi¢bir seyi doktora dogru-
dan vermemeli, doktorla firma arasin-
daki dogrudan iligkiler kaldinimal
gorust giderek daha ¢ok benimsen-
mektedir. Bizim gelenegimizde, vyar-
dimlasma ahlakimiza gére, “veren el
alan eli, alan el de veren eli tanimaz”.
Béylece yardim alan kendini bor¢lu
hissetmez. Alan ile veren el birbirini ta-
nimasin seklindeki yaklasimda, érnegin
firma destegi uzmanlik 6grencisi dokto-
run da sahsina dogrudan verilmeye-
cektir. ilag firmasinin destegini ilgili
saglik kurumlari araciligiyla gercekles-
tirmeleri; firmalarin  desteklerini  kar
amacl gutmeyen saglik kurumlarina
(hastaneye, tip fakUltesine, tabip odasi-
na, uzmanlk dernegine vd.) vermeleri
savunulmakta. Katkilarin tarafsiz bir ku-
rulusun havuzunda toplanmasi da ileri
sUrdlen ¢ézUmlerden biri. Bu gibi ¢o-
zUmlerin gergeklesebilmesi icin bir yo-
netmelik ¢ikariimasi; bagisin ne icin, ne
kadar ve hangi kuruma-derneg@e veril-
diginin agiklanmasi da 6ngoértimekte.
ilag tanitimi dogrudan firma temsilcile-
rince yapilmasin dendiginde de diger
birtakim goztmler énerilir. Ornegin, ilag
tanitimi ve bilgilendirme faaliyetleri fir-
ma mensubu olmayan bagimsiz kisiler-
ce yUrGtdlsdn; tanitim broguUrleri posta
ile génderilsin ya da kurum araciligiyla
dagrtilsin; Saglik Bakanligi yeni ¢ikan
ilaclar tanitan bir bulten yayinlasin diye
cesitli Oneriler getirilmekte.

ilag firmalarindan hicbir hediye kabul
etmeyeceklerine dair s¢z veren doktor-
lar var. Bu sekilde dusUnen doktorlar,
ilag firmalar tarafindan karsilanan ye-
mekler, seyahatler kaldirilsin, hediyelere
izin verilmesin, “Bedava Yemege Hayir”
demektedir. Zaten hediyeleri ve destek-
leri az ve ¢ok seklinde denetlemek ¢ok
guctur. Dunyadan bir érnek verirsek
ispanya’da Halk Sagligini Koruma Der-
nekleri Federasyonu, “Hayir, Tesekkur
Ederiz” adinda bir birlik plani yapti.

Son olarak unutmamaliyiz ki, doktorla-
rn ilag firmalarina bagimli kilinmasi bir-
¢ok kez kamu saglik kurumlarindaki
eksikliklerin  karsilanmasiyla baslar.
C")denegi olmayan, donanimi eksik bir-
takim saglk kuruluslarinin  yetkilileri
saglik ¢alisanlarinin ilag firmalariyla sa-
mimi iligskilerinde sakinca gérmeyebil-
mektedir. ilac firmalan sarf malzeme-
sinden bilgisayara, steteskop gibi
herkese yarayacak araclara kadar ce-
sitli ba@islarla saglik kuruluglarina des-
tek vermektedir. Aslinda temel ihtiyag-
lar saglik kurumunun kendisi gidermeli,
calisanlarini firmalarin dogrudan yardi-
mina mecbur birakmamalidir.

Sonug: Firmalarin doktorlara kong-
reye katilim destegi dogru mudur?

Bir kisim ila¢ firmasinin seckin bir takim
doktorlara sagladigi kongre seyahat
destegini yararlilik ilkesi gergevesinde
yeniden ele alalim. S6z konusu ilag fir-
malari kongre giderlerini karsiladiklan
doktorlarin toplantilarda bildiri sunma-
sini, sunumunu yayina doéndstdrmesini
sart kosmaz, hatta dinleyici olarak top-
lantlyr dogru durUst izleyip izlemedigi-
ne bakmaz. Kongreye katilm destegi
hediyeden ibarettir. Cogu kez ilag fir-
masini ilgilendiren basglica konu ilaci-
nin regete edilmesidir. Kongreye kati-
lanlardan bilim adina bir beklenti
yoktur. O halde sunumlari izlemenin,
tartismalara katlmanin geregi de ol-
mayabilecektir.

Universitelerin arastirma fonlari ve TU-
BITAK gibi arastirma merkezlerinin
yurt i¢i ve digi kongrelere katilm des-
tekleriyle firmalarinkini karsilastirirsak,
onlar da katlimcinin tum giderlerini
karsilar. Ayrica da arastirmacinin iste-
digi kitaplar, bilgisayar ve arastirma-
da kullanilan tim ara¢ gerecleri de
verirler. Ancak arastirmacinin bunlari
faturalandirmasi ve c¢alismasinin so-
nuclarini sunmasi, sonra da yaymla-
masi gerekir. Universitelerin ve arastir-
ma kurumlarinin destekleri doktoru
arastirmaya, tibba katkida bulunmaya
yoneltirken birtakim ila¢ firmalari dok-
toru ilacini regete etmeye yodnlendirir.
Bdylesine bir destegin doktora, hasta-
ya, meslege, Ulkeye ve insanliga yarari
olur mu? Bu turden katkilar tGlkemizin
temel ilag arastirmalarini ve yerli firma-
larin gelismesini de engeller. Piyasaya
yeni cikan ruhsatli ithal ilaci hastaya
vermekten 6teye gidemeyen ilag aras-
tirmalarindan ¢ok, temel tip bilimleri
alaninda buluslara kapi agacak calig-
malar desteklenmelidir. ilag firmalari-
nin verdigi destekler tibbin ve eczaclili-
gin ilerlemesine katkida bulunmal,
saglik alanindaki uygulamalara bir de-
Jer saglamalidir. llac firmalari tlkemiz-
de tibbin ilerlemesine, doktorlarimizin
dunya tibbina katkida bulunmasina yol
acacak sekilde destek versinler isteriz.
Gundmuzdeki sekliyle kongre masraf-
lar ¢ok yUksek meblaglara ulastigin-
dan, firmalarin bu gibi seyahat niteli-
gindeki destekleri kaldirlarak, ilag
maliyetlerinin  dusUrdlmesine katkida
bulunulmasi saglanmalidir.

Bu buyuk sorunun ¢oézulebilmesi igcin
yaptinmi olan yénetmelikler hazirlanip
yurtrlige konmalidir. Hangi ¢dzim
dogrultusunda hareket edilirse edilsin,
ilacin tanitim maliyetinin ilacin satis fi-
yatina yansitiimasini énleyen bir yénet-
melik c¢ikariimadik¢ga sorunun kesin
olarak ¢ézUmlenmesi gugtur.
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