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Sunu� 
Carl Elliott Minnesota Üniversitesi Center for 

Bioethics’te biyoetik e�itimi vermekte, ayrıca Princeton 
Üniversitesi School of Social Sciences’ta da konuk e�itim-
ci olarak çalı�maktadır. “Better Than Well: American 
Medicine Meets the American Dream” isimli kitabın yaza-
rıdır.  

“Not-So-Public Relations. How the drug industry is 
branding itself with bioethics” isimli makalesinin birkaç 
açıdan önemli oldu�unu dü�ünüyorum. Öncelikle, ilaç 
�irketlerinin kullandıkları yeni bir yönteme ili�kin bilgi 
vermesi makaleyi önemli kılıyor. Do�rudan reklamların 
sıkı biçimde denetlenmesi, pazarlama yöntemlerinin inan-
dırıcılı�ının istenen düzeyde olmayabilmesi ve maliyetlerin 
yüksek olması, �irketleri yeni pazarlama yöntemleri ara-
maya itiyor: �irketler güvenilirliklerini ve satı�larını artır-
mak için halkla ili�kiler �irketlerini, kamuoyunda ve aka-
demik çevrelerde görü�lerine saygı duyulan ki�ileri ve 
biyoetikçileri kullanıyor. Yeni yöntemin adı, “Key Opinion 
Leader”. Kavramın anlamına en yakın Türkçe çevirinin 
“Saygın Görü� Sahibi” (SGS) olaca�ını dü�ündüm ve me-
tinde bu biçimde kullandım. Yeni yöntem, SGS aracılı�ıyla 
“söylenti yaratmak” üzerine kuruluyor. �irketler SGS’ler 
aracılı�ıyla ürünleri hakkında bir çe�it “söylenti” yaratıyor-
lar. Bu yöntem, �irketlerin, piyasayı terbiye etmek için getiri-
len düzenlemelerin arasından bir biçimde sıyrılmayı daima 
ba�ardı�ına ili�kin yeni bir örnek olu�turmakta.  

Makale, “Halkla ili�kiler” kavramının anlamını ve i�-
levini göstermesi açısından da önemli. Halkla ili�kiler, bir 
pazarlama aracı olarak, reklamdan çok daha yaratıcı ve 

ucuza mal olabilen bir yöntem. �irketler giderek yaygınla-
�an biçimde halkla ili�kilere önem veriyorlar. Bu yöntemi 
kullanmak isteyen �irket, bir halkla ili�kiler �irketinden 
“hizmet” satın alıyor. Ardından bu “hizmet” bir okula, bir 
koruma derne�ine ba�ı� yapma biçiminde örtük olarak, ya 
da tanıtım numuneleri da�ıtma, gazetelerin bir kö�esinde 
ürünün ne kadar iyi oldu�una ili�kin yeni bir geli�me habe-
ri yayımlatma biçiminde açıktan günlük ya�amımıza giri-
yor. Bu etkinlikler “söylenti”nin yayılmasını sa�lıyor; 
aslında geriye dönük dü�ünürsek hepimizin bir biçimde 
buna katkıda bulundu�unu fark edebiliriz. Geriye dönük 
dü�ünme anlamında makalenin sa�ladı�ı di�er bir olanak 
da, ülkemizdeki SGS ve söylenti örneklerini fark etmek. 
Bilimsel toplantılarda, dergilerde SGS rolünü üstlenen ne 
çok isim oldu�unun ayırdına varmak, söylentileri tanımak 
ve de�ifre etmek özellikle tıp eti�iyle u�ra�an ki�ilerin 
sorumlulu�u olmalı.  

Makalenin dikkat çekti�i ba�ka bir nokta, �irketlerin 
biyoetik merkezlerini, akademisyenlerin projelerini maddi 
olarak desteklemeleri. �irketlerce desteklenen 
biyoetikçiler, maddi ili�ki kurmayı �irket politikalarını 
olumlu etkileyebilme �ansı yakalamakla savunuyorlar. 
Ülkemiz için henüz geçerli olmasa da, ilaç �irketleriyle 
ilgili olarak medyaya yansıyan olaylardan sonra, �irketlerin 
imaj düzeltmek için kimi gazete yazarlarına oldu�u gibi tıp 
etikçilerine de yönelmesi bir olasılık olarak öngörülebilir. 
Bu nedenle, belki �imdiden makalenin sordu�u soruyu 
tartı�mak anlamlı olabilir: “E�er ilaç �irketi tıp etikçilerinin 
çalı�malarını etkilemek için çaba harcamıyorsa, �irketten 
para almakta kötü bir�ey olabilir mi?” 

Murat Civaner 

 
The Wall Street Journal geçenlerde Eli Lilly’nin yeni 

antisepsis ilacı Xigris’le ilgili bir öykü yayımladı. Sepsis, 
hastanede yatan hastaların yakalanabildi�i, ya�amı tehdit 
eden bir hastalık. Lilly ilacın yüksek satı� rakamlarına 
ula�aca�ını umuyordu, ancak öyle olmadı. Bunun nedenle-
rinden biri, Xigris’in di�er sepsis ilaçlarından daha iyi 
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olmaması olabilir; ancak temel neden ilacın çok pahalı 
olması. Standart sa�altım yöntemleri günlük ortalama 50 
doların altında bir maliyete sahipken, Xigris’in sa�altım 
ba�ına maliyeti 6,800 dolar. �lacın satı�ını artırmak için 
Lilly bir halkla ili�kiler �irketiyle anla�tı. �irketin ba�lattı�ı 
kampanya, “Etik, Acillik ve Potansiyel” adını ta�ıyor ve 
kampanyanın ana fikri, “ilacı kulllanmamanın etik dı�ı 
oldu�u” yönünde. Bu görü�ü güçlendirmek için Lilly, 1.8 
milyon dolarlık bir bütçeyle “Yo�un Bakımda De�erler, 
Etik ve Kısıtlama Çalı�ma Grubu” adlı bir proje ba�lattı.1 
Projede biyoetikçiler ve çe�itli tıp fakültelerinden hekimler 
belli ilaç ve hizmetlerin kullanımının kısıtlanmasını etik 
açıdan inceleyecekler.  

Bu çok parlak bir strateji. Kapitalizmde biyoetikçileri 
toplumsal adalet için çalı�tıklarına ikna etmek için daha iyi 
bir yöntem dü�ünemiyorum. Birçok biyoetikçi, hastalar, 
dezavantajlılar ya da ezilenler adına konu�ma ve yazmayı 
i�inin bir parçası olarak görür. Ünlü bir hekimin sözcükle-
riyle, biyoetik, özgürlükle, hak mücadelesiyle, güçlünün 
kar�ısında olanın dramıyla duyarlı biçimde ilgilenir. Yani 
bir ilaç �irket biyoetikçilere para verdi�inde, bu biraz da 
yoksullara para vermek gibi bir�eydir. Bu da bize, Toronto 
Üniversitesi’ndeki biyoetikçilerin geli�mekte olan ülkelere 
biyoteknoloji götürmek konusunda makaleler yazmak için 
GlaxoSmithKline, Pfizer ve Merck’ten para almalarının 
nedenini açıklıyor. Ya da niçin Chicago Universitesi 
McLean Klinik Etik Merkezi’nin Pfizer, Merck ve PhRMA 
(ABD’de ilaç endüstrisi örgütü) ile birlikte Amerikan 
sa�lık sistemindeki e�itsizlikler üzerine bir konferansı 
destekledi�ini, ya da Pennsylvania Üniversitesi’ndeki 
biyoetikçilerin, hekimlerin Pfizer’dan hediye kabul etme-
meleri gerekti�i hakkında makale yazmak için Pfizer’dan 
niçin para aldıklarını da. Biyoetikçilerse �öyle demektedir: 
“Endüstriden para alabiliriz; ancak biz endüstrinin �akla-
banı de�iliz. Bizler kutsal bir i� yapıyoruz” 

�irketlerin para verdi�i biyoetikçilerin vicdanlı, 
iyiniyetli, arada ba� olu�madıkça �irketlerden para almakta 
yanlı� bir�ey olmadı�ını dü�ünen insanlar olduklarını var-
sayalım (ki bence de öyle). E�er ilaç �irketi onların çalı�-
malarını etkilemek için çaba harcamıyorsa, �irketten para 
almakta kötü bir�ey olabilir mi? 

Bu soruyu yanıtlamak için bir ba�ka soru daha sora-
lım: �laç �irketleri niçin biyoetikçilere para vermek istiyor? 
Halkla ili�kiler i�inde, bu yakla�ıma “ üçüncü-taraf strateji-
si” adı veriliyor. Üçüncü-taraf stratejisi, mesajınızı saygın 
bir üçüncü tarafın a�zından verdirme sanatı olarak tanım-
lanıyor. Bir ilaç �irketi yeni bir ilacı piyasaya sürdü�ünde 
sıklıkla, “Saygın Görü� Sahibi” (SGS) diye adlandırılan bir 
üçüncü tarafla ileti�im kurar. Bu ki�i, meslekda�larınca 
saygı duyulan ve basının sıklıkla görü�lerine ba�vurdu�u 
etkileyici biridir. SGS bir e�itim hastanesinin toplantısında 
parlak bir konu�macı, bir ‘talk-show’ programında bilirki�i 

ya da tıbbi toplantıları izleyen bir serbest gazeteci olabilir. 
Tabii, toplumsal bilince sahip bir biyoetikçi de olabilir. 

SGS’lere sıklıkla danı�manlık i�leri önerilir; ilaç �ir-
ketleri onlardan ürünlerini do�rudan övmelerini beklemez-
ler. Bu SGS’nin güvenilirli�ini ortadan kaldırır. Onun 
yerine, SGS’lerin, meslekda�larıyla konu�arak, toplantılar-
da dersler vererek, basınla röportaj yaparak ya da ilacın 
olumlu tanıtımına katkıda bulunacak hemen her�eyi yapa-
rak bir “söylenti” yaratması beklenir. Halkla ili�kiler �irketi 
Chandler and Chicco’nun açıkladı�ı gibi, “söylenti kendi-
li�inden geli�iyormu� gibi görünmeli, bilimsel açıdan New 
England Journal of Medicine dergisinde yayımlanacak bir 
reklam kadar nitelikli ve denetlenmi� olmalıdır.2 

Elbette SGS’ler kendilerinin tarafsız olduklarına ikna 
edilmeliler; e�er �irketlerin kendilerini kullandıklarını 
hissederlerse tüm giri�imden uzak durabilirler. Bazı halkla 
ili�kiler �irketleri ilaç �irketlerine, tarafsızlıklarını koruma-
ları için SGS’lerini ba�ka �irketlerle de çalı�maları konu-
sunda cesaretlendirmelerini önermektedir. Thunder Factory 
�irketinin açıkça belirtti�i gibi, “SGS’ler pazardaki etkile-
rini en yükse�e çıkarabilmek için güvenilirliklerini koru-
malıdırlar”.3 

Biyoeti�e para yatırılması, �irketlerin iyi niyetinin 
göstergesi de�il, çok daha büyük bir stratejideki son adım 
sadece: Amaçları bütün akademik tıp aygıtını satın almak. 
�laç �irketlerinin “en yüksek pazar etkisini” sa�layabilmek 
için kullandıkları yöntemlerden biri, tıp e�itimine maddi 
destek sa�lamaktır. �laç ve tıbbi araç üreticileri �u anda 
ABD’de hekimlerin sürekli tıp e�itimi için harcanan 1.4 
milyar doların yarısından fazlasını kar�ılıyorlar. Ayrıca 
hasta destek gruplarını ve birçok seçkin biyoetik merkezini 
maddi olarak desteklemeye ba�ladılar. Görünen o ki, 
Michael Corleone’nin ö�üdüne kulak veriyorlar: “Dostları-
nı yakınında tut. Dü�manlarını daha da yakınında...” 

�laç endüstrisi, hakemli bilimsel literatürü bile karma-
�ık bir pazarlama aygıtına çevirmeye çalı�ıyor. �irket-
destekli ara�tırmaların sonuçlarının, tarafsız çalı�malara 
göre daha fazla oranda sponsor �irketin ürününden yana 
oldukları uzun zamandır biliniyor. Ancak birçok “bilimsel” 
çalı�manın aslında ilaç �irketlerini temsil eden ve bu konu-
da uzmanla�mı� halkla ili�kiler �irketlerince (“Tıbbi �leti-
�im Ajansları”) masaba�ında yazıldı�ını gösteren kanıtlar 
yeni yeni ortaya çıkıyor. �irketler ünlü akademisyenlere bu 
çalı�malara yazar olarak imza atmaları için para ödüyorlar. 
Ço�unlukla bu akademisyen ara�tırmacıların ham verileri 
görmelerine izin verilmiyor. Yakın zamanlarda British 
Journal of Psychiatry dergisinde yayımlanan bir makalede, 
Pfizer’ın Zoloft (sertraline) isimli antidepresan ilacı üzeri-
ne yayımlanmı� çalı�malar incelendi. Çalı�malarda yazar-
ların kim olaca�ı Current Medical Technologies isimli bir 
ileti�im ajansınca koordine ediliyordu. Bir dava nedeniyle 
açı�a çıkan ham veriler çalı�malarda sunulan verilerle 
kar�ıla�tırıldı�ında, yazarları Ajans’ça belirlenen çalı�ma-
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larda özkıyım riski dahil olmak üzere Zoloft’un yan etkile-
rinin sonuçlardan çıkarıldı�ı ya da çok aza indirildi�i sap-
tandı. Bu çalı�malar, yazar isimlerinin geleneksel yöntemle 
belirlendi�i di�er makalelerden sayıca daha fazla oldu�un-
dan, daha saygın dergilerde yayımlandı ve di�er ara�tırma-
cılarca daha fazla kaynak gösterildi.  

Öyleyse ilaç �irketlerinin isimlerinin niçin biyoetikle 
birlikte anılmasını istedikleri bir sır de�il. Peki 
biyoetikçiler isimlerinin ilaç �irketleri ile anılmasını 
istiyorlar mı? Sadece �u örne�e bakalım: Pennsylvania 
Üniversitesi Biyoetik Merkezi’ni ve akademisyenlerinin 
projelerini destekleyen ilaç �irketleri �imdilerde milyonlar-
ca dolarlık dolandırıcılık cezasıyla (Astra-Zeneca), Nijer-
ya’da açılan bir ara�tırma suistimali davasıyla (Pfizer), 
toplu tazminat davalarıyla (Wyeth-Ayerst), adaleti engel-
leme davasıyla (Schering Plough, Merck and Medco) ve 
çocuklarda intiharla ilgili ara�tırma verilerini gizleme 
suçlamasıyla (GlaxoSmithKline) kar�ı kar�ıyalar.4-7 

�irketlerce desteklenen biyoetikçiler bir biçimde bu 
olayların dı�ında kaldılar. Birçok biyoetikçi ısrarla endüstri 
ile olan ili�kilerinden çok �ey ö�rendiklerini ve �irket poli-
tikalarının daha iyi olmasını sa�ladıklarını ileri sürüyorlar. 
�ki büyük Amerikan biyoetik kurumu, American Society 
for Bioethics and Humanities ve American Society of Law, 

Medicine and Ethics tarafından olu�turulan bir çalı�ma 
grubu geçen sene, özel �irketlerin biyoetikçilere para öde-
me konusunda cesaretlendirilmeleri gerekti�ini, çünkü 
“biyoeti�in, ancak biyoetikçi diyalo�un bir parçası oldu-
�unda �irketler üzerinde bir etkisi olabilece�ini” belirtiyor-
du. Çalı�ma grubu, biyoetikçilerin özel danı�manlar olarak 
kendi çalı�malarının reklamlarını yapmalarını onaylıyordu.  

Yani bir dahaki sefere bir biyoetikçi gördü�ünüzde, 
ona dikkatli bakın. Gözünüze biyoetikçi gibi görünebilir. 
Ama maskesini çıkardı�ınızda, bir reklamcının gülümse-
mesini görebilirsiniz.  
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