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Mesleki Uygulamalar
TIBBI SATIS MUMESSILI NEDIR

a

Tibbi Satis MUmessilligi pozisyonunun tanimi ilac¢ firmalarinin yapisina,
kaltirine ve bu pozisyondan beklentilerine bagh olarak
degisebilmektedir.

Sahada tek basina, satis yapmak amaciyla doktor, eczaci, ihale
komisyonu gibi ilacin regetelenmesine ve satin alinmasina karar veren
yerlere ziyaretler gerceklestiren, tanitim ve sunum yapan nitelikli kisidir

Satig ve Tibbi Satis Nedir?
Satis en genel anlamiyla; musteri ihtiyaclannin, sundugunuz bir Grdn

veya hizmetle karsilanmasidir
Profesyonel olarak, herhangi bir Grunu, hizmeti, fikri ya da projeyi

musterilerin (hedef kisi) ihtiyacini karsilayacak faydalarn noktasinda,
uygun yaklasimla sunarak, ikna etmek (hem fikir olmak) ve onu
harekete gecirmektir (satin alma kararina yardimci olmak)

Hangi sektorde olursa olsun bir olguya satis diyebilmek igin;
O Var olan ya da farkinda olunmayan bir ihtiyag
Q ihtiyaci karsilayacak bir tiriin, hizmet ya da fikir
O Masteriyi harekete gegirme
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TIBBI SATIS MUMESSILI NEDIR

O Satisin temel kurallan ayni olsa da degisiklik gosteren bir cok
parametre vardir;

O Sektorler veya alanlar
O Strateji ve taktiklerin
O Hedef kitle ya da musteri
O Satilan trun ya da hizmet
U Rekabet
O Tibbi satisi diger satiglardan ayiran temel farkliliklar !!

0 Saglik sektoriintn tran ve hizmetlerindeki kalite anlayisinin
tek ve standart olmasi

0 Hedef kitlenin (doktor, eczaci) yuksek beklentileri (sadece
tibbi satista alici konusunun uzmanti)

3 lla¢ tanitim ve satisinda ciddi etik ve yasal sorumluluklar
olmasi

A Uriin ve hizmet sunumunda yasanan ciddi rekabet

d Ulkemizde ve diinyada saglk harcamalarina yénelik
tasarruf onlemlerinin artmasi
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a Ornegin hedef kitleyi (muUsteri) ele aldiginizda, satici ve
alici arasinda genellikle saticinin lehine bir durum soz
konusudur

U Bilgisayar, ayakkabi, telefon, sigorta saticisi v.s.

O Saticinin satilan Grdn ve alani konusunda musteriden
daha yetkin olmasi, satisi gerceklestirirken daha hizl yol
alinmasini saglayabilir

O Tibbi satista durum oldukga farklidir

O Tibbi Satis MUmessilinin  hedef kitlesi/musterisi son
kullanici olan hastanin kendisi degil, alaninda uzman
olan saglik profesyonelleri yani hekim ve eczacidir

)
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O Sahada basarili olmanin on kosullari
O Sahada tek basina karar alabilecek
Q insiyatif kullanabilecek
O Dogru hedef belirleyebilecek
O En dogru yaklagimla musteri ihtiyacglarini karsgilayabilecek
egitime, donanima ve Kkisisel yeterlilige sahip Tibbi Satig
Mumessillerinden olugsmus ekip kurmak

O Tibbi Satis Mumessillerine beceri kazandirmada ulasiimak
istenen son nokta

TEK BASINA SIRKET GiBi DUSUNUP,
HAREKET EDEBILME KAPASITESINI
GELISTIRMEK
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TIBBI SATIS MUMESSILI NE DEGILDIR

O Tibbi Satig Mimessillidi ile ilgili bir kisim adayin izlenimleri

O Tibbi Satis Mumessili Noel Baba gibi doktorlara ve
eczacllara esantiyon (promosyon) ve hediye dagitan,
altlarinda son model arabayla gezen, iyi giyinen prezantabl
(iyi gorunusla) tanitim elemanlaridir

O Tibbi Satis MUmessili doktor ve eczanelere ilag tanitan, ¢cok
cenebaz, girisken iyi maas alan pazarlama elamanidir.

O Tibbi Satis Mumessili nabza gore serbet veren, herkesi
memnun eden, her konuda bilgisi olan, herkesle iyi
gecinebilen, her sdylenene aldiris etmeyen bir insandir.

O Tibbi Satis Mumessili kapidan kovulsa bacadan giren, her
kosulda satan cabbar saticidir

O Tibbi Satis Mumessili doktor ve eczacilara satis yapmak
icin surekli yalakalik yapan kisidir

O Araba kullanmayi ve seyahati seven, surekli seyahat eden,
doktorlarla ve eczacilarla arkadaslik kurmayir ve sohbet
etmeyi seven kisidir
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Son model arabayla gezen, iyi giyinen tanitim elamani degildir.
Cenebaz, girisken pazarlama elamani degildir.
Kapidan kovulsa bacadan giren cabbar satici degildir.

Cantasinda surekli promosyon malzemesi tasiyan, ziyaret ettigi kisilere
surekli hediye dagitan bir Noel Baba dedgildir.

Herkesi memnun eden, hor konuda bilgisi olan, herkesle iyi gecinen Kisi
degildir.

Doktor ve eczacilara satig yapmak igin surekli yalakalik yapan Kisi
degildir.

Sadece arkadaslik kurmayi ve sohbeti seven kisi degildir.

Satis icin her turli yalana basvurmaktan cekinmeyen hokkabaz
dedildir.

Tanitim materyallerini diizenli olarak dagitan postaci degildir,

Hekimle ilac firmasi arasinda elci degildir.

Hastaliklar konusunda yuksek bilgili saglik memuru degildir.

Her sdyleneni kosulsuz kabul eden ve yapan bir kisi degildir.

Y oneticilerine strekli sirin goériinen ve géz boyayan kisi degildir.
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Kigisel Hazirlik

Q ki katagoride incelememiz mimkiindir

Q Fiziki hazirhiklar

O Firma tarafindan belirlenmis olan ¢alisma saatlerine uyum karsilkli
guvenin saglanmasinda onemli bir payi olusturmaktadir

O Calisilan Grin grubu ve uzmanlik alanina gbére mesaiye
baslama saati one ¢ekilebilmektedir.

O Calisilan bélgenin il disi olmasi ve arag ile seyahat gerektirmesi
durumlarinda seyahate hazir olunmasi onemlidir

O Uykunun iyi alinmig olmasi

O Konaklamali seyahat yapilacaksa tum temel ihtiyacglarin
bulundugu cantanin hazirlanmasi

0 Gerekli seyahat bilgisinin Ust yoneticiye yazih veya sozlu
olarak bildirilmesi

Q Arac ile ilgili problem veya eksik evrak varsa giderilmis olmasi

O Aracta tasinacak numune veya tibbi bir Gran bulunuyorsa ilgili
evraklarin doldurulmus olmasi

QA Onceki miisteri gériismesine iliskin degerlendirmelerin gézden
gecirilerek musteriye hazirlikh ziyaretin saglanmasi
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O Firma calisani olarak firmayr temsil ettigimizden
dolayi, ilk olarak dis gorunuste iyi bir etki birakacak
glyinme tarzi benimsenmelidir

O Hizmet sektord olarak calisilan alan resmi saglik
kurumlari oldugundan kisisel hijyen ve tertipe 6zen
gosterilmelidir.

U Diyaloglar, ikili iligskilerden temel aldigindan karsi
tarafi rahatsiz edici veya asirn goz yoran giyim
tarzindan mumkun oldugu kadar uzak durulmahdir
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O Kisith bir zaman diliminde musteri ziyareti yapacagimiz
icin gortsulmesi kritik musteriler segmente edilmeli ve
randevu alinmaldir

Q Uriin tanitim elemaninin sorumlu oldugu boélgeye (brick) ait kritik
oneme sahip musteri listesi mutlaka olusturulmali
O Unvan,
Q ihtisas(uzmanlik),
O Calisma alanlari,
O idari gorevi,
Q Saglik hizmet sektdriindeki potansiyeli,
U Firmaniza bakis acisi
Q Uriiniiniize bakis acisi
Q idari veya tibbi komisyonlarda yer alan misterinizin Griiniiniiz
hakkinda bilgiye sahip olmasi pazardaki konumunuzu olumlu
yonde etkileyecektir

A UriintinGiziin kritik misteri tarafindan tercihi referansiniz olacaktir
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O Tali (yerlesik il digindaki) bdlgenin haftallk veya aylik rutin ziyareti
bulunuyorsa gidilen gtnler sabit tutularak musteriye sadik ve duzenli bir
ziyaret yapildiginin yansitilmasi olduk¢a 6nemlidir

Q Avantajlan
U Belirlenmis gunlerde musteriyi ziyaret edeceginiz bilindigi igin
randevu almaniza gerek kalmayacaktir
U Rutin ziyaretlerinizi sosyal program ile birlestirip ikili iligkileri
ilerletebilirsniz

U Piyasada calisan meslektaslarinizdan daha fazla bilinirlige sahip
olursunuz. “yuz eskitme..”

QO Ziyaret plan programinizdaki aksamalari minimuma cekebilirsiniz
U Muisteriye 6nem ve deger verildigini bu sekilde yansitabilirsiniz

O Ust yoneticiniz tarafindan o giinlerde ikili calismalar planlamaniz
daha verimli hale gelmis olur

O Dezavantaijlan

U Tam olarak dezavantaj sayilmamakla beraber rakip firma calisani
tarafindan ardinizdan urun tanitimi yapilarak kafa karistirabilinir

O idari, ndbet, hicap, izin ve calisma rotasyonu gibi nedenlerden
dolayr mdusterilerinizin ¢gogunluguna ziyaret gotirme sansiniz
dusebilir. Bu tolere edilebilir.
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Q Islevsel hazirliklar

O Tanitimi yapilan drin gurubuna gore isyerinde, Unitede
veya kurumda bulunan trantn formu ve stok miktariyla ilgili
on bilgiler aran tanitimina baslamadan once toplanmall ve
hazirlikh gidilmelidir

U Geri 6deme ve rapor edilme sartlan gtncel tutulmal
O Uriin fiyat ve iskonto giincellemesi kontrol edilmeli

U Tedarik hattinda probleminin olup olmadigi 6grenilmeli
U Sorumlu boélgede Grtn bulunurlugu saglanmali

U Son tedarikcilerle (eczane) irtibat halinde olunmal
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Q islevsel hazirliklar

O Ziyaret planina uygun olarak tanitim materyallerinin secimi
ve tanitimda ihtiyac duyulacak destekleyici dokimanlarin
calisma cantasinda hazir bulundurulmasi

U Literatur calismalari

@ Uriin numunesi

U Promosyon malzemesi
Qirsaliye kocani

U Firma kasesi

QO Uriin brosdrleri

U Yedek kartvizit

U Fatura karti
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O Mutlaka gorisme yapilacak musterinin Granu tercih etme veya
etmeme egilimleri dogrultusunda etkili ve hazirlikli Gran tanitim
tarzinin benimsenmesi 6nemlidir

U Analitik —>detayci, sayisal-bilimsel, verilere 6nem
veren, duzenli, sorgulayici, mesafeli, is odakli, resmi

v Kanita dayali ve hazir bir sekilde gidilmeli
v Glvenmesi gerekir

v’ Lliterattr calismasi

v’ Tanitimi kapatmadan 6zet gecilmeli

U Dost - sicak, gulerylzli, icten, insan odakli, dinlemeyi
sever

v Sohbet esnasinda tanitimi icine adapte ederek
v Uriin ¢alismasini sohbetin basinda

v Tanitimda insan odakli olmak “’hastalariniz...”
v Uriin tercihi konusunda teyit ve talepkar olma

v Kararsiz olma egilimi yiksek “dijer arkadas émer
de.”
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O Yonetici - Disiplin, otoriter, agresif, glcll, ben merkezci, kisa
konusur, baskicl, resmi, mesafeli

v Kisa ve net ifadelerle konusma yapilmali

v Urliniin avantajli yénleri vurgulanmali “hizli-cabuk-etkin-
gucld”

v' Sonuc odakl

v Insiyatif karsida

O Enerjik - insancil, yakin, mesafesiz, gayriresmi, insan odakil,
“ben bilirim..”, abartil

v" Once dinleme yapilmali

v" Onure edilmeli

v Satabilecegi 6zellikler sunulmal

v Referans goster (lizerinden)

v" Unvan eslesmesi ile uygulamalar paylas (doc x doc)
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0 Tanitim veya hatirlatma yapilacak urinin en kisa ve en
etkili bir sekilde fayda-Ozellik durumlarinin karsi tarafa
aktarilmasinin saglanacagi bilgilerin gozden gecirilmesi

|.  Tanitim girig

Il. Ihtiyac belileme (kapal/agik soru veya diisiince
sorma)

lll. Fayda - Ozellik - Fayda (FOF)={iriin tanitma
V. Tanitim kapanis

O Musteriler arasinda da urun ile ilgili konusmalarin gececegi
dusunulerek, tanitim esnasinda verilen bilgilerin celigkiye
neden olmamasina 6zen gosterilmelidir

OEn iyi tanmitim  mdasterilerin  birbirlerine  Grand
anlatmasidir

U Mdasterilerin kendi arasinda urant tartisabilecekleri
unutulmamalidir

O Verilen sayisal degerler kanita dayali olmalidir
Q@ Uriin kullanimini tercih eden misteriler refere edilebilir
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O Rakip drin Dbilgilerinin  gozden gecirilerek, mausteri
tarafindan gelecek kiyaslama sorusunda verilecek
yanitlarin etik acidan uygun bir anlatm tarzina
donusturtlmesi

O Tanitim yapilan urantn avantaj ve dezavantajli yonlerinin ¢ok
iyi benimsenmis olmasi gerekir

O Ayni derecede rakip urunun avantaj ve dezavantajli yonlerinin
cok iyi bilinmesi gerekir

Qinsan saghgi s6z konusu oldugundan etik davranis hicbir
zaman akildan ¢ikariimamaldir

O Musteri tarafindan sorgulanmadikca rakip uran hakkinda bilgi
veya konusma yapiimamalidir “reklamin..isimiz tanitim ve
hatirlatma”

O Rakip urdn ile ilgili sorularda emin olmadan cevap vermek
yerine firma tanitim elamanina danigiimasi 6nerilmelidir

O Sonug itibariyle calisanlann degil firmalann rakip oldugu
unutulmamalidir
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Is Plani ~ ﬂ

O Planlama,
¢ hayatimiza yon verir.
¢ planlar yonelticidir.
Q Is plan,
v" ne elde etmek istedigimizi;
v nerede, naslil hareket etmemiz gerektigini;
v’ hareket ve etkinliklerimize nasil ve ne zaman
baslayip, bitirmemiz gerektigini;
v" kimlere gereksinim oldugunu ve sonucta nicin bunlari
yapacagimizi bastan belirler.

Boylece icinde bulundugumuz kosul ve olanaklar

karsisinda hareketimizin ne olmasi gerektigini
aciklar
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d Neden Planlama
“Yarini ingsa etmeyen, Bugunu elinden kagiracaktir”

Qd Is Gelecegimizin tanimlanmasidir

IS PLANI
HAZIRLAYACAK
KADAR VAKTIM YOK !!!
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O Belirsizlikler durumunda etkin stratejilerin hazirlanmasini
saglar

O Elestirel ve objektif bir bakis acisi saglar

0 Ekonomik ve finansal varsayimlarin olusturulmasini
saglar

O Pazar potansiyeli ve Pazar paylari hakkinda bilgi verir

I ANALIZ

44
BASARI
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« Tum planlamalarda dikkat edilmesi gereken dort temel
oge vardir

v Amac

v Kaynaklar
v Yoéntemler
v' Denetim

gerceklesebil ) gerceklesemez

** bu dort 6geyi tasiyip tasimadigi ile anlasihr
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Is Planinda dikkat edilmesi gereken unsurlar

 Maksimum uygulanabilecek plani olusturmaya gayret
edilmeli

« On bilgi veya tecriibe yoksa toplanmali, varsa énemlilik
ve verimlilik sirasina gore plan olusturulmal..

* Firmanin satis vizyonu ve oncelikli eylemleri ile ortusmeli

 Mdasteri ziyaret sikligi  veya dongustine gore
gruplandirnimal

 Kiritik mdusteriler icin sosyal program dusunuluyorsa
randevu ve organizasyon eyleme gecmeden teyit
edilmeli

 Ortak mdusteri ziyareti durumlarinda ekip arkadasi ile
mutlaka iletisime gecilmeli
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« Gunluk, haftalik, aylik veya yillik olarak tasarlanabilir

« Firmanin belirledigi bir is plani mevcuttur

« Kigsinin deneyim ve tecrubeleri sonucu bir is plani
olusabilir

« Satis gucu ekibi tarafindan bolgesel ve lokalize planlar
devreye girebilir

* Veri analizi yontemi ile ziyaret-satis verimi goz onunde
bulundurularak is plani guncelleenebilir
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s+ Pazardan pay alabilmek ve rekabette 0On plana
cikabilmek i¢cin gucli ve esnek satis pazarlama
departmanlarina ihtiyac duyulmaktadir

s Satis ve pazarlama ekipleri, kurulusundan islemesine
kadar oldukca maliyetli bir olusumdurlar
O Egitimler
O Araclarin maliyeti
O Tanitim butceleri
v Sosyal program harcamalari
v Kongre sponsorluk
v Konaklama ve yemek Uicretleri
v Tanitim numuneleri
v’ Bilimsel kitap ve makale karsilama
0 Promosyon malzemesi
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Firmalarin satis ve pazarlama departmanlarindaki
yapilanmalar ufak farkliliklar gostermekle birlikte temel
yapilanma ve orgutlenme aynidir

Mumessil, bolge yoOneticisi, bolge, brick, ofis, urun
yoneticisi, medikal danisman....

Satis ve pazarlama bunyesi altinda bulunan

- ilag mimessilligi pozisyonunun temel iglevi ilacin tanitimiyla birlikte
satisinl gerceklestirmektir.
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/

% Satis Gucu Organizasyonunun Amaclari
% Pazarn ihtiyaglarina cevap verebilecek bir yapida olmalidir
s Esneklik ve degisime aciklik

< Bolge Mldiri ya da Bolge Yoneticisi bir bolgede calisan
ilagc mumessillerinin bagh oldugu kisi ya da birimdir
- Sevk ve idaresi altinda ortalama 7-13 mumessil bulunmaktadir

- Bolgenin satis hedeflerinin gerceklestiriimesinde bir Ust yonetime karsi
sorumludur

- Bolgesindeki ilagc mumessillerinin sahadaki egitiminden

- Moral ve motivasyonundan sorumludur

- Bolgenin harcama butgcesinden de sorumludurlar

-  Strateji gelistirmek ve bolgeye daha fazla hakim olabilme
- Kogluk veya ikili galisma uygulamalari

- Bolgenin yapisina bagli olarak toplantilar dizenlerler

- Mdudmessillerinin  yapilarina gore calisacaklari bodlge ve hastanelerin
dagilimlarini yapmaktadirlar
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Kocluk: bireyin profesyonel alandaki faaliyetlerinde hem
kendisi hem de kurumu acisindan belirgin fark yaratmak
ve bunun surekli olmasini saglamak amaciyla davranis
bilimleri alanindaki her tarlt bilgi ve becerilerin kullandigi
bir surec¢ olarak dusunulmelidir

Ikili calisma: birlikte doktor ziyaretleri sonucunda
mumessilin eksiklerini, nasil daha iyi olabilecegini,
gozden gecirmesi gereken yonlerini soyleyerek Kisisel
gelisimine katkida bulunurlar
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«  Uriin Midiirii ya da Yoneticisi, yoneticisi oldugu Griiniin
pazardaki durumundan sorumludur
- Urlin egitiminin verilmesi
- Rakiplerin analizi ve buna gore yeni stratejilerin olusturulmasi

- Promosyon malzemeleri ve bunlara yoOnelik sahadan gelen
taleplerin karsilanmasi

- Saha calisani degil merkez calisanlarnidirlar
- Bolge: bir bolge yoneticisi ve mumessillerinin satig
hedeflerinin verildigi, icinde hastaneler, saglk ocaklari,
poliklinikleri ve eczaneleri barindiran cografi sinirlari
belirlenmis yerlesim yeri olarak tanimlanabilir
- bir sehrin Dbelirli sinirlarla birbirinden ayrilmis bolumleri
olabilecegi gibi birkac sehirden de olusabilmektedir
- Anadolu’da ornegin
« Orta Anadolu Bolge Mudurlagu,
« Bati Karadeniz Bolge Mudurlugu
» Dogu Anadolu Boélge Mudurlugu
» Guney Anadolu Bolge Mudurlagu




Mesleki Uygulamalar
Satis Gucu (ekibi) Organizasyonu

Brick ise bir bdlge icinde bulunan ve bdlgede gorev
yapan her bir ilag mumessilinin ¢alistiklari cografi sinirlar
belirlenmis alt bdlgelerdir. Sokaklar ve caddelerle
birbirinden ayrilirlar. Iginde;

- hastaneleri

- saglk ocaklarini

- semt polikliniklerini

- 0zel poliklinikleri

- eczaneleri barindirir

Uniteler ise bélgeler ve brickler icinde yer alan ilacin
recetelenebilecegi saglik kurulusudur

- Universite Hastaneleri

- Egitim ve Arastirma Hastaneleri

- Devlet hastaneleri

- Ozel hastaneler

- Semt poliklinikleri

- Saglk ocaklarn

- Vakiflarin saghk kurumlan
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Grup, firma icinde farkll ilaglar satmakla yikimli bulunan
pazarlama maudurlukleridir. Bu yapi firmalar arasi farkhhk
gOstermekle birlikte billyiik dlciide gruplar seklindedir. Ornegin;
- A gurubu - Hastane urunleri veya agn kesici-antibiyotik
- B grubu - Renal Urinler veya kalp-tansiyon ilaglari
- C grubu - Kan Uriinleri veya onkoloji ilaclari
- Bolge Ofisi, bolge muduirliginin bulundugu ve o bdlgede
calisan ilag mumessillerinin toplantilarinin yapildigi yer olarak
adlandirabiliriz

- ilag mimessilleri bélge ofislerinde bir araya gelerek plan ve
programlarini hazirlar

- Stratejileri konusur
- Rakipler hakkinda bilgiler paylasilir
- Haftalik ya da aylik satislar toplantida tartisilir
- Kirtasiye igleri giderilir
« Promosyon malzemeleri,
- ilag numunelerinden,

- ilacin 6zellikleriyle ilgili bilgiler iceren tanitim kartlarindan
- hatirlatici malzemelerden olugsmaktadir
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« Tibbi Mumessil

« Mumessiller 6zinde temsil ettikleri firmalara ait ve
sorumlu olduklar ilacin tanitimini ve dolayli olarak satisini
gerceklestirmekle yukimli olan satis elemanlandir

» Ortalama bir ilag mimessilinden beklenen yillik ciro t¢ yuz
bin dolar civarindadir

» Firmalar satiglanni  ilag  mumessilleri  araciligiyla
gerceklestirmektedirler

» Mumessil kadrosu guclu olan firmalar rekabet 6ne cikacak

> llac mimessilleri, ila¢ sanayiinde yer alan ve satis faaliyeti
gerceklestiren firmalar icin olmazsa olmazdirlar




Mesleki Uygulamalar
Satis Gucu Organizasyonu

- Tibbi Miimessil - Is Organizasyonu
» Gunluk, haftalik ve aylk galigma programi olusturma

« ziyaret edilecek hastaneler, saglk ocaklar, kurumlar ve
muayenehaneler

« hangi doktorlarin hangi siklik ile gorulecegi
» Ziyaretten dnce ilag mumessili taniim malzemelerini hazirlama
 calisilacak olan kart veya gorsel sunum (ipad)
* hatirlatici promosyon malzemesi
» Arag bagaj duzeni
« Gelen malzemelerin zamaninda gereken yerlere ulagmasi
» Toplu sunumlar
» Pazar arastirmasi
e pazarin buyuklugu
« pazardan aldigi ve almasi gereken pay
* rakiplerin durumu ve faaliyetleri
» recete analizleri ve rakip materyal analizleri
« raf stoklarinin kontroll
» Ust yoneticisine rapor etme




Mesleki Uygulamalar

Satis Gucu Organizasyonu

« Tibbi MUimessil - Doktor Ziyareti

» Sonuca ulasmak icin yaptigi isin en onemli kismi
» gunde ortalama 13-15 doktor ziyaret
» firmayi ve kendilerini tanitici bilgi verme

» ilag mumessilinin ortalama 50 ila 100 kadar doktor

seleksiyonu olmaktadir

» ilacglar hakkinda doktorun gorusleri alinir

doktorun ihtiyaclarini belirlemek

soru sorma teknikleri

ilaca ait 6zelligin tanitimi ve vurgulama

hatirlatici materyal

recetelenmesini istemek

YV V V V VY



Mesleki Uygulamalar
Satis Gucu Organizasyonu

* Tibbi Mimessil - Eczane Ziyareti

s Ozellikle muadil ila¢ tanitimi ve satisi yapan mumessiller
icin cok daha onemli

» Eczaciya ilag ozellikleri hakkinda bilgi vermek
» Eczane recgete analizi yapmak

» Eczane stok analizi yapmak

» Eczaciya ilag satis sartlarini aciklamak

» Siparis almak

» Siparisleri ilgililere bildirmek

» Siparis teslimini takip etmek



Mesleki Uygulamalar
Satis Gucu Organizasyonu

* Tibbi Mimessil - Eczane Ziyareti

< Oncelikle recete giiciiniin saglanmasi acisindan sorumiu
bolgede bulunan eczanelere recete ¢ikarmak

s Eczanede hangi grup urun tercih edildigini sorgulamak
(calisilan Urun iginde)

% Hekimin recetede hangi grup urun tercih ettigini sorgulama
¢ Ziyaret planlamasi bu adimdan sonra daha verimli hale
getirilir
% Eczaneye calisilan urln recetesi geldikce siparis talebi

¢ Doktorun urun tercihindeki kistaslari ucuz ilag mi pahali ilac
mi

s Eczanenin muadil ilagc verme egilimi soruglanir (yazilan
recetenin karsiliginda)

% Ecza deposunun sagladigi satis sartlarina gére uygun urun
satisi planlanir

** Nihayetinde eczane ile iyi iligkiler siparis alma ¢ok onemli




Mesleki Uygulamalar
Satis Gucu Organizasyonu

« Tibbi Mimessil - Ecza Deposu Ziyaret

» Akut endikasyon calisilan trun gruplarn icin (tablet vb)
pek gidilmez

» Ecza depolariyla ilgili satis muduru, satis sartlarini ve
urin  bulunurlugunu saglamak icin  ziyaretler
gerceklestirir

» Ecza depolarinda telefonla siparis alan calisanarla iyi
lletisimde olmak




Mesleki Uygulamalar

Satis Gucu Organizasyonu

« Tibbi Mimessil - Grup Aktivitesi Yapmak
* Kisa bir zamanda bir grup doktora etkin bicimde ilacin
tanitimi saglanir

« Maumessilinin kendi kisisel gelisimine katki saglar

v" Katihm organizasyonunu yapmak

v" Aktivite mekanini incelemek

v" Aktivite mekanini diizenlemek

v Sunum araclarini kullanima hazir hale getirmek
v Katilimcilara sunum yapmak




Mesleki Uygulamalar

Satis Gucu Organizasyonu
« Tibbi Miimessil - llag Alim Ihalelerini Takip Etmek

v Ihale ilanlarini takip etmek

v Ihale sartnamelerini temin etmek

v’ Ihaleler konusunda ilgilileri bilgilendirmek
v Ihale komisyonu tyelerine ilaclar tanitmak




Mesleki Uygulamalar

Satis Gucu Organizasyonu

« Tibbi MUmessil - Rakip Firma Faaliyetlerini Takip Etmek
» Rakip firmalarin satis sartlarini incelemek
» Rakip firmalarin tanitim faaliyetlerini incelemek
» Rakip firmalarin tanitim yontemlerini incelemek
» Rakip firmalarin tanitim hedeflerini incelemek
» Rakip firma faaliyetlerini rapor etmek




Mesleki Uygulamalar
Satis Gucu Organizasyonu

 Tibbi Mimessil - Mesleki Gelisime iliskin Faaliyetleri
Ylratmek

» Saglik mevzuatini yakindan takip etmek

» Guncel tanitim yonetmeligini takip etmek

» Meslekle ilgili toplanti, seminer vb. faaliyetlere katilmak

» Meslekle ilgili yayinlari ve teknolojik gelismeleri izlemek

» Meslekle ilgili hizmet ici egitim, isbasli egitimi vb.
faaliyetlere katiimak.




Mesleki Uygulamalar

Satis Gucu Organizasyonu

« Tibbi Miimessil - lliski Ag
» Doktorla kurulan diyalog
» Rakip ¢alisanlardan farklilasma
« GoOzlemlemeye dayall empati kurma
« Saygl ve seviyeli tanitim
+ Kisisel sunum teknikleri l

Firma

» Dduzenli ziyaretler

» Eczacilarla iliski
» Satis sartlarinda istikrar
* Duzenli ziyaret
- Kalfa Iliskisi

Bolge Muduru

Ilac Miimessili

N

Doktor Eczane Kurum




Mesleki Uygulamalar
Performans Degerlendirmesi

O Performans degerlendirme, sirket calisanlarinin daha
once kendilerine verilen hedefleri veya mevcut is yapis
sekilleriyle degerlendirildigi ve sonuclari tcretlendirme,
kariyer planlama ve egitim gibi cesitli alanlara yansiyan
bir sistemdir

Q llag miimessiliyle ilgili bir degerlendirme formunda:

>

YV V VYV VYV YVYYVY

Sunum teknikleri

Olumlu bir kisilik sergileme

Arabanin bagaj duzeni

Katilimcilik ve fikir Gretme

Satis tekniklerini sahada uygulayabilme

is disiplini

Takim ¢aligmasina yatkinlik

Yil icinde egitimlerde ve bolgede yapilan sinavlarda alinan puanlar
Recete analizleri

Kota realizasyonu



Mesleki Uygulamalar
Toplantilar

« Belli sonuglara ulasmak icin iki veya daha fazla insanin
arasindaki bilgi, gorus ve fikir aligverisidir.




Mesleki Uygulamalar
Neden toplanti yapiyoruz?

lletisimi saglamak

Motivasyonu yukseltmek

Bilgi alisverisinde bulunmak

Karar almak

Kisiler arasi uyumu saglamak
Sorun belirlemek ve sorun ¢ozmek
Degisiklikleri duyurmak
Goreviendirmek

lkna etmek

YV V V YV VYV VY VYV



Mesleki Uygulamalar
Toplantilar

« Firma ici toplantilar
- Haftalik program toplantisi
- Aylik veya 3 aylik satis toplantisi
- 6 aylik ara donem/performans toplantisi
- Yil sonu satis ve egitim toplantisi
« Tanitim toplantilan
- Bireysel Uran tanitim toplantilar
- Bolgesel Urun tanitim toplantilari
- Kongre uydu sempozyum tanitim toplantilari




Mesleki Uygulamalar
CV HAZIRLAMA TEKNIKLERI

» Alis : Hangi yoldan gitmem lazim ?
» Kedi : Bu nereye gitmek istedigine bagi..

» Alis : Ama nereye gitmek istedigimi
bilmiyorum

» Kedi : O halde hangi yolu sectiginin bir
onemi yok.

KABINIZDAN CIKIN VE
HEDEFINIZI BELIRLEYIN




Bir Universitede yapilan arastirmaya gore:

CV HAKKINDA Ki GORUSLER

CV Portallerinden
Hazirda Aktif olarak faydalanarak hazirladim;

kullandigim Bir C\V'im 8

Kariyer Planlama
var; 8

Merkezinden Yardim
alarak hazirladim; 5

Yazacak Hichir seyim
yok; 3
ilgilenmiyorum gereksiz
gdérityorum; 22
Nasil hazirlanmasi
gerektigini bilmiyorum;
32

Henuz Ogrenciyim
ise baslayacagim zaman
hazirlayacagim
22%

BHazirda Aktif olarak kullandigim
Bir CV'im var

OCV Portallerinden faydalanarak
hazirladim

OKariyer Planlama Merkezinden
Yardim alarak hazirladim

@ Yazacak Hicbir seyim yok

bilmiyorum

BHenuz Odrenciyim ise
baslayacagim zaman
hazirlayacagim

Oilgilenmiyorum gereksiz
goériyorum

Anket sonucuna gore %79 luk kisim Is basvurusu igin bir CV'ye Sahip degildir. Size bir kapiyi
agmaniz gerektigi séyleniyor. Ama sizin anahtariniz yok. Unutmayin siz is verenle yiiz yiize
gelmeden 6nce, CV' niz yiizyiize geliyor.Siz isvereni ne kadar etkilemeniz gerekiyorsa, CV' nizin
de en az o kadar etkilemesi gerekiyor.



Mesleki Uygulamalar
CV Nedir?

> CIRRICULUM ve VITAE kelimelerinin bir
araya gelmelerinden olusmaktadir.

» Curriculum, Latince kosu, yaris anlamina
gelir. Vitae ise; Hayat, yasam anlamina
gelmektedir.

»Curriculum Vitae ise
“‘Hayat vyans!"  olarak
cevrileblliriz.

»Turkce'de her Ikisine
karsilk “Ozgecmis”
sozcugu kullaniimaktadir




Mesleki Uygulamalar 17

CV Tanim e

Niteliklerinizin

Becerilerinizin

/d
v
Hedeflerinizin /
4

Deneyimlerinizin

Basvurdugunuz Konu ile
ilgili diger 6zelliklerinizin /

yer aldigi, agik ifadeli ve kolay anlasilan,
okuyan kisiyi etkilemeye yoénelik kurallara
uygun tasarlanmig bir 6zettir




Mesleki Uygulamalar
CV Nedir? Ne Degildir ?

7

~
is goriigmesine
cagrilmak
mdir?

7

~\
«Isverenin
ligisini Cekmek
midir?

ol Kapisini
Aralamak
mdir?

\

-Isvereninizin
sizin
hakkinizda
edindigi ilk
izlenim midir?

7

J

*Cok Is
degistirmek ve
buna CVde
Yer vermek
midir?

J

7

*Bilgilerimi uzun
paragraflar ile
anlatiimasi
midir?

\

*Hakkinizda lyi
Bir I1zlenim
Yaratmak
midir?

J

\

*Diger
Kisilerden
Farkliik
yaratilmasini

gbstermek
\__midir?

@

7

«CV'de is Yer
Adresi Mutlaka
Olmali midir?

\

J

*Boy,kilo,cocuk
adlarni,aile
bilgileri VS
bilgiler CV ‘de
olmah midir?

\

J




Mesleki Uygulamalar
CV’nin Amaci Ne Olmalidir ?

> Isverenin kafasindaki 2 soru isareti
giderilmelidir

Basvuran Kisi
bu igi .
basarabilir mi Ozgegmis

Hazirlarken bu 2
soruya verilecek
cevap ile
yoneticinin
kafasinda ki soru
Firma isareti
galisanlarina giderilmelidir
uyum
saglayabilir
mi?




Mesleki Uygulamalar

CV on eleme ve degerliendirme

One Elemeyi Gecmeli

« Farkedilebilir
« Sade, net ve iyi dizenlenmisg

* Deneyimler, beceriler ve egitim gibi
onemli noktalar olmal

CV’niz Yoneticiye lletilir
* Yonetici, kendisine iletilen CV'lerin

miktarina ve vaktine goére CV'nizi bir sure
inceler
« TUmunu okumasini igin aranan nitelikleri

tasimasi, digerlerinden farkli ve yaratici
olmasidir

NIHAI LISTE YADA
MULAKATA DAVET




Mesleki Uygulamalar
CV o6n eleme ve degerlendirme

CV'NIN BOYUTU
NASIL
OLMALIDIR

* Her seyden 6nce
CV gok uzun veya
cok kisa
olmamaldir

* Gereksiz kisisel
bilgiler
yazmaktan sakinin

- Akilda kalabilecek
nitelikte, anahtar
kelimeler
kullanmaya dikkat
edin

cV NE  1ILE

YAZILMALIDIR

* CV'nizin  timdind
tek bir karakter
kullanarak
yazmay!
unutmayin.

* 11 ya da 12 punto
ile oldukga
okunakli bir CV
yazabilirsiniz

N

R

N

CV DE MUTLAKA
FOTOGRAF
OLMALIMIDIR?

- Eger fotografl
CV isteniyorsa
mutlaka CV'nize
vesikalik bir
fotografinizi
ekleyin

REFERANS
SECIME NASIL
OLMALIDIR

* Genelde 3
referans
yeterlidir.
Referans
listesine yazilacak
kigilerin adini,
tnvanini/pozisyon
unu, adres ve is
saatleri icinde
ulagilabilecek
telefonunu
mutlaka yazin.




Mesleki Uygulamalar

CV Hazirlama Teknikleri:

1. lyi bir CV, hedefe ve ise
odaklanmis olmalidir

Cok zeki ya da sirin gérinmeye
calismayin.

| 4

igveren, sizin deneyimlerinizin, |
egitiminizin ve becerilerinizin
yeterliligine bakacaktir.

2. lyi bir CV, kisa ve 6z
olmalidir

Yeni mezunlar ve 1-2 yil is deneyimi
olanlar icin 1 sayfa, deneyimliler igin en

|fazla 2 sayfa olmalidir.

CV'de 3. sayfa sadece yayinlanmis
eserleriniz, verdiginiz ya da katildiginiz
egitimler, konferanslar gibi listeler igin
kullaniimalidir. On Mektup kesinlikle 1

 Esprilerinize degil.

wl 3. Yazim Kurallan ve
Noktalama Isaretlerine
Dikkat Edin
/
ifade  bozukluklan, dilbilgisi
hatalar, yazim ve noktalama
isareti hatalan CV'niz ne kadar
lyi olursa olsun sizin "dikkatsiz"
ve "0zensiz" bir kisi oldugunuza
isaret eder.
& S

P

\sayfayl asmamalidir. )

4. Sayilar Onemlidir

Sayilar ¢arpicidir ve akilda kalir.
CV'nizde sayi kullanin. Bir say! bazen
on sozciikten daha fazla sey ifade
eder. Ornegin "satiglarin artmasina
katkida bulundum" yerine "satiglarin
%45 artmasinda payim oldu" daha
garpicidir,

4




Mesleki Uygulamalar

CV Hazirlama Teknikleri:

5. Pozisyonun Size Uygun
Olmasi Onemlidir

P

Eger ilan, sizin sahip oldugunuz
nitelikler ile uyusmuyorsa

bogyere CV'nizi gdndermeyin
cunkd ¢ope gidecektir. J

-

p
Kendinizi, becerilerinizi, |
deneyimlerinizi ve yeteneklerinizi
degil, batin bunlarin igverene
saglayacagr  faydayr  sattiginizi

unutmayin. Abartmadan ama canli
Q/e yaratici olun.

Sizi igse almakla isverenin neler
kazanacagini vurgulayin.

6. CV'niz Glzel ve Temiz

Gorunmeli

Temiz, sade ve basit bir format kullanin.
MSWord ve benzeri yazihmlardaki hazir
formatlan kullanacaksaniz en sade
olanini tercih edin

N

CV'nize yakin tarihlerde cekilmis bir

fotografinizi eklerseniz daha iyi olur

8. On Mektup

(Kisa ve hedefe odaklanmis olmal.
Kendinizi kisaca tanitin, kendinizi ise
uygun gorme nedenlerinizi ve ilgili
deneyimlerinizi ¢ok kisaca belirtin. I

ve sirket hakkindaki ilginizi ve
. heyecaninizi gosterin. >
Mektubu, basvurunuza cevap

beklediginizi ve goérismeye istekli
\oldugunuzu belirterek, saygiyla bitirin.




Mesleki Uygulamalar
CV Hazirlama Teknikleri:

9. Dirtst Olun

/

Gercekleri abartarak ya da yalan
sdyleyerek girdiginiz bir iste her an
yalaninizin ortaya clkmasi
korkusuyla calismaya deger mi?
Saklayacak ¢ok seyiniz oldugu igin
boyle bir ortamda ne yoneticinizle
ne de diger ¢alisanlarla iyi iletisim
kurmaniz mimkuan olmayacaktir.

10. CV’niz Kolay
Okunabilmelidir

Bilgisayarla yazilmig olan 6zgec¢mis en
iyi sonucu verir

/

Yazi karakterlerini segerken, goz yoran
suslu karakterlerden uzak durun. (En
okunakh yazi karakterlerinin Times
New Roman veya Arial oldugu tespit
edilmistir.)

_ ”

& >/

(italik) veya alti cizili kelimelere yer

Gereginden fazla koyu (bold), yatik
vermeyin

11. E-mail Kullanirken Dikkatli Olun

[Eger birden fazla ise basvuruyorsaniz her birisine ayri ayri e-mail gonderin \

CV'nizi ve 6n mektubunuzu mutlaka MSWord gibi bir yazilimda hazirlayip e-mail'e ek
olarak gonderin. Ancak e-mailin de ne oldugunu (Subject/konu) kisminda belirtin

CV nizi save ederken vereceginiz isim size ait olsun




Mesleki Uygulamalar
CV De Olmazsa Olmazlar

isim, e-
mail,
telefon,

adres
Egitim Kisisel
Bilgisi Bilgiler
. CV Aktiviteler
t '.§b . 9 ve
ecrubes! G— hobiler

Yabanci
Dil Bilgi
Dlzeyi

Bilgisayar
Bilgi
Dulzeyi




Mesleki Uygulamalar

On Mektup Onemi ve Kurali

> Arastirmalarin  sonuglari firmalarin
hakkinizdaki ilk izlenimi 6n mektup verdigini

» Gecmisinizde onemli ve altint  ¢izmek
istediginiz 6zellikleriniz

> Fikirlerinizi orgnanize etme ve belirtebilme

aynas!




=

T NERY WY EmY aa

ay e

Mesleki Uygulamalar
On Mektup:Dikkat Edilece Noktalar ve Ipuclari

On mektubunuzu gonderdiginiz hedef okuyucuya ve sektére gére dzellestirin.

a-

Basvurdugunuz sirketin size neler katabileceginden gok, sizin onlara neler
katabileceginizden bahsedin.

Kariyer hedeflerinize odaklanin. Sirketin size verebilecegi her tiirli pozisyonu
kabul edebilecek durumda olsaniz bile bunu belli etmeyin.

Genel anlamda, hem eski igyerlerini hem de yasaminiz hakkinda herhangi bir negatif
olaydan bahsetmeyin

Anlatmak istediginiz konunun etrafinda dolasarak anlatmayin, kisa ve 6z bigimde
anlatmaya ¢alisin

Mektubu bir sayfadan fazla uzatmayin.

Mutlaka ve mutlaka iki kere hatta li¢ kere tekrar geriye donip mektubu kontrol
edin.

n mektubu ve CVinizi gondermeden evvel, arkadaslariniza okutarak onlarin
fikirlerini alin.




Mesleki Uygulamalar

Sn. Ahmet Yilmaz

Insan Kaynaklari Direktorii
AAA A.S.

Kadikéy / ISTANBUL

21 Mayis 2014

Sayin Ahmet Yilmaz,

| 21 Mayis 2014 tarihinde Insan Kaynaklari Internet Platformunda gikan ilaninizdaki Uriin Tanitim Elemani
pozisyonu ile ilgileniyorum.

Pazarlama ve reklam sektorlerinde gesitli pozisyonlardaki 2 yila yakin is deneyimimin, ilanda belirtilen "tiim
pazarlama aktivitelerinin koordinasyonu ve uygulanmasi"nda farklilik yaratarak deger katabilmem igin bana
onemli bir avantaj kazandiracagi inancindayim.

Ekte sundugum 6zgegmisimde birikimim ve becerilerim ile ilgili detayh bilgi bulabilirsiniz.

Diinya ¢apinda taninan iriin portfoyi ile fark yaratan ve saglik sektoriindeki dinamizmi ile one gikan
kurulusunuzda kariyerime devam etmek istiyor, konu ile ilgili cevabinizi bekliyorum.

Saygilarimla,

Arzu Caligkan .




Sayin llgili, Yayinlamis oldugunuz “Tanitim ve Satis Sorumlusu”
pozisyonunuzla ilgileniyorum. Ozgecmisimin, yeteneklerimin is taniminiza
ve sirketiniz bakis agisina uygun oldugunu dusunuyorum. Cukurova
Universitesi Fen Edebiyat Fakdiltesi Kimya Bélimi mezunuyum. Lisans
egitimimin ardindan ayni tUniversitede Tip Fakultesi Farmakoloji Ananbilim
Dall' nda Yiiksek Lisansimi tamamladim. Ug yil asistan olarak calistigim
donemde bircok bilimsel arastirma ve sosyal projelerde gorev aldim. MS
Office ekipmanlarindan Excel, Power Point, Word uygulamalarini yogun
olarak kullandim. Alti yildir aktif olarak araba kullaniyorum. Insan
iligkilerinde basanhyimdir, kolay iletisim kurarim. Adana'da ikamet etmekte
olup gerektiginde is icin seyahat edebilirim. Kendimi ifade edecek diuzeyde
ingilizce diline hakimim. Ozgecmisim ve ényazimla ilgilendiginiz icin
tesekkdurler. Yz ylze mulakata katilarak is ve isin becerilerime uygunlugu
hakkinda detayli konusmayi ¢cok isterim. Tesekkur ederim, Soner METE



Mesleki Uygulamalar
CV'nizin Zayif YOnlerini Guglendirin

“Genglik
Faktérd”

"Is/Kariyer
hayatinizdaki
bosluklar"

"Isten
Cikarilmalar"

"Yeni

"Kariyer/Is

mezunum ‘ alanimi
yeterince ¢« degistirmek
tecriibem yok istiyorum"

"Pozisyonun
gerektiginden
fazla bilgi ve
tecriibeye
sahibim"

"Is/Kariyer
hedefimi
koyamadim"



Mesleki Uygulamalar
Etkin Is Gérlismesi Teknikleri

> Is bulmada en o6nemli asama isverenle
yapacaginiz gorusmedir

> Ise alinmaniz bu goériisme sirasinda isveren
Uzerinde lyi bir izlenim birakmaniza baghdir

» Mulakat, isveren ya da sirket yoneticileriyle ise
basvuran adayin 15-45 dakika suren bir
oturumda adayin gecmisi, kisiligi, bilgi birikimi,
akademik basarilari ve kariyer hedefleri gibi
konulari gozden gecirdikleri toplantidir.




Mesleki Uygulamalar
Etkin Is Gorusmesi Teknikleri

» Mulakat, ayni zamanda basvuran
adayin  sirketin calisma anlayisi, is
tanimindaki oncelikleri, yonetim

politikasi ve yontemleri konusunda fikir
edinmesini saglar

g £ | ravukiam

IS IGIN BASVURANIARA g ons .z 3 | HAYAT SIGORTAS

AYNI SORUYU SORUYORUM BIR TILKIYLE K| TAVUGUN 1 APTIRIR, TAVUKLARI
HEP VAR . IPMAKTA KARSI e | KiZARTIE YER,SUGU

KIY\YA GECIRECEKSIN -

HER KEREDE KAYIGA SADECE

BIRINI ALABILIRSIN. TiLKI

YALNIZ KALRSA TAVUKLAR
YER

ys,

DA TILKIYE ATARIM
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Mesleki Uygulamalar

Etkin Is Gérlismesi Teknikleri

> ABD’de isletmelerin %640, personel
seciminde karar vermeyi saglayan en onemili

aracin  MULAKAT  oldugunu  disin(yor.
Tarkiye’de ise bu oran %92

> Isverenlerin aradiklar dzellikler

» Deneyim %82
> lletisim becerileri %80
> |stek, gayret %80
» Liderlik becerisi %65
» Olgunluk %57
» Zeka %49
» Okul performansi %29

*ABD’de yapilan bir arastirmaya gore



Mesleki Uygulamalar
Etkin Is Gorusmesn Teknikleri

5!’&1 ise almam )
Tsintek bir "
neden soyleyin?




Mesleki Uygulamalar
Mulakata Cesitleri

* Birebir Gorismeler

« Panel Gorusmeler
- @Gorusmeyi yapan kisi sayisi birden fazladir

- Paneli olusturan bu kisiler adaya sirayla soru
yoneltirler

* Toplu Gorusmeler
(Grup Mulakatlan)
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Mesleki Uygulamalar
Dusunsel Taslak Nasil Olusur ?

» Gecmis deneyimleriniz Gzerinde odaklanin

> Odev, Proje ve Stajlariniz, Ustlendiginiz gorev
neydi / nasil gelisti?

» Zamana, baskiya ve beklenmedik durumlara
karsi hangi yontemleri kullandiniz?

» Yapmis  oldugunuz  calismalari  gozden
gecirirken hazirlanma asamasinda
karsilastiginiz  zorluklart  nasil  basariyla
tamamladiginizi disunun



Mesleki Uygulamalar

“Durum-Eylem-Sonu¢” Uzerine Odaklanma

» Mulakatta Yanitlarinizi Somut Durum, Eylem,
Sonuc planinda vermeye hazirlanin

T

Durum :Yasamis
oldugunuz bir
durumu veya
basarmaniz
gereken bir
goOrevi anlatin.

+ Olay hakkinda

uygun ve yeterli
bilgi verin.

/

Eylem: Bu
durumda eylem
planinizi anlatin.

* Neyi, neden
yaptiniz?

/

Sonug: Ne

sonuc elde

ettiniz? Belirtin,

* Neler basardiniz ?
Aciklayin,

* Neler 6grendiniz ?
Irdeleyin.

/



Mesleki Uygulamalar

Mulakat Provalari Nasil Olur?

» Mulakati yapacak kisinin sorularint tahmin
etmeye calisin.

» Verebileceginiz yanitlarin provasini yapin!

Bir Aile ferdi, arkadasiniz veya
ayna onunde tek basiniza
prova yapin, kendi sesinizi
dinleyin.

Mulakatta gelebilecek en zor
soruyu dusunun: Bu soruya
verebileceginiz yanitlar
uzerinde, mimiklerinizi de
izleyerek alistirma yapin.




Mesleki Uygulamalar
Deneyebileceginiz Teknikler

> Imgeleme Teknigi

» Zihninizde olaylarin nasil gelismesi gerektigine dair
bir imge olusturun ve buna inanin

» Unutmayin, gerceklesmesini ¢cok istediginiz dusler
caba + biraz sansla gerceklere donusebilir
» Canlandirma Teknigi
» Mulakati gozunuzin oOnunde canlandirarak bir
deneyim yasayabilirsiniz
» Belli durumlarda nasil tepki goOstereceginizin
dusunsel provasini yapin




Mesleki Uygulamalar
Mulakata Hazirlik

» Mulakat oncesi sirketin sizden beklentilerini
lyice ogrenin

» Gorunum-Kiyafet seciminiz onemlidir. “Gdzel
bir  gorunus  sessiz  bir lavsiye
mektubudur.”(P.Syrus)

Mulakatlarda basanlh olmanin anahtan

Mulakata kendinizi 6zenle, fakat abartisiz
Hazirlamak,Gelebilecek sorulari nasil
yanitlayacaginizla ilgili* dasunsel bir taslak”
olusturmaktir.

. Unutmayin ki gorusme yapmak
gelistirilebilir bir beceridir.




Mesleki Uygulamalar
Mulakata Hazirlik

IKEA'da Ise Basvurma

7~ sandalyeyi bilestirip
oturun litfen.

= CawAAy PETE




Mesleki Uygulamalar
Miilakata On Hazirhk

» Gorusmeye giderken dis gorundsunuze
(giyiminize, temizliginize) 6zen gosterin

» Basvurdugunuz sirket ile ilgili mimkan
oldugunca cok bilgi edinmeye calisin

» Sirketin yonetimini, kualtariund ve degerlerini
ogrenmek icin sirket calisanlariyla ya da o
sirkette staj yapan arkadaslarinizla konusun

» Sirketin  istatistiklerini, uUrtnleri/  hizmetleri,
bolumleri, vyerleri ve calisanlan dikkatlice
gOzden gecirin

» Gorusmeye arkadasiniz veya tanidiginiz
olmaksizin tek basiniza gidin



Mesleki Uygulamalar

Milakat Gérismesi Igin Beklerken

» Gorisme zamanindan 10 -15 dakika o©nce
orada olun

> Ozgecmisinizi, becerilerinizin  ve  kuvvetli
yonlerinizin bulundugu listeyi gozden gecirin

» Gulimseyin ve sikica el sikisin

» Gorusmeyi yapan kisinin adini dogru hatirlayin
ve dogru telaffuz edin

» Dik oturun, gorasmeyi yapan kisinin dogrudan
gozlerine bakarak konusun

» Caligskan ve istekli oldugunuzu ifade edin

» GoOrusmeyi yapan kisi konuyu acincaya veya
bir is teklifi yapincaya kadar Ucret avantajlarini
sormayin.



Mesleki Uygulamalar

Milakat Gérismesi Igin Beklerken

» Kendinizi sizi karsilayan asistana / sekretere
tanitin

> Isin Ustesinden gelebileceginiz konusunda
kararli oldugunuzu gosterin ve baska sahsi
sorunlariniz, parasal durumunuz ve saglk
sorunlariniz hakkinda bilgiler vermeyin

> lse ne kadar ihtiyacinizin  oldugunu
belirtmekten ¢ok vasiflarinizin Gstinde durun.

» Olumsuz ifadelerle Kkarsilasirsaniz, sert bir
tavirla karsilik vermeyin

» Mulakat sonunda tesekkur ederek el sikisin



Mesleki Uygulamalar
Mulakatta Kacinilmasi Gerekenler

« Sesli duraklamalar: “Aaaaa”, “"Hw”, “yani... ”, "sey”
« QGuvensizlik gosteren ifade: “Bilmem ki...!”

« Sik sik sorular tekrarlatmak: “Efendim?”, “Nasil?”
« Agiz icinde fisilti halinde konusmak.

* YUz veya saciniza sik sik dokunmak, tikler

* Asirn terleme/ mendil aramak

« Parmaklarla oynamak/ el ovusturmak

» Dizleri / ayaklari devamli sallamak

* Argo kullanmak

« Mulakat yapan kisinin masasina el/ kollari dayamak
« Doner iskemledeyseniz hareket etmek

* Abartih gulumseme

« Uzun sdre tokalagsmak

« Cok hafif temasla el sikmak

« GOz temasindan kacinmak




Mesleki Uygulamalar
Miilakatta Sik Sorulan Sorular ve Ornek Yanitlar

 Biraz Kendinizden bahseder misiniz?

* Bu soru sizin hangi konularda bilgi ve beceri
sahibi oldugunuzu, nerelerde egitim
gordugunuzd, varsa is deneyiminizi ve
basarilarinizi, ise alindiginiz takdirde isyerine
ne gibi faydalar saglayabileceginizi anlatmaniz
icin iyi bir firsattir.

* Ancak vereceginiz bilgiler kisa, 0z ve etkileyici
olmaldir. Bu nedenle isle ilgili olmayan
konulardan ornegin ailenizden, ozel
meraklarinizdan size sorulmadikca
bahsetmemeniz  iyi olur.




Mesleki Uygulamalar
Miilakatta Sik Sorulan Sorular ve Ornek Yanitlar

- Nasll Bir Is Istiyorsunuz?

* Kesin bir yanit vermekten kacinin. Degisik
olasiliklarn ve gercekleri goz oOnunde
bulundurmaniz gerektigini unutmayin. Boyle bir
soruyu Vvyanitlarken mesleginizle ilgili is

al_gn?;rlndan, bilgi ve becerilerinize en uygun
gorevlerden bahsetmeniz dogru olur.

« Ormegin: "Ben matematiksel konularda,
muhasebe ve bilgilerin organize edilmesinde
gk lylyimdir. Edindigim bl|?(l|el‘ muhasebe
o) a bolumde cok

[Gmu Ya da benzeri bir bas
faydali olabilir.”" diyebilirsiniz.




Mesleki Uygulamalar
Miilakatta Sik Sorulan Sorular ve Ornek Yanitlar

 Neden Burada Galismak istiyorsunuz?

« GoOrisme oOncesi bu Eirketi arastirmigsaniz, bu
soruyu yanitlamak ¢ok kolay olacaktir.

« Sirketin belirli hedeflerinin, politikalarinin ve
intiyaclarinin sizin ilgi ve becerilerinize ne denli
uygun oldugunu soyleyebilirsiniz

« Sadece 'Bir ise ihtiyacim var!* diyen bir aday iyi bir
izlenim birakmaz.




Mesleki Uygulamalar
Miilakatta Sik Sorulan Sorular ve Ornek Yanitlar

« Guclla ve Zayif YOnleriniz Nelerdir?

 Bu soruyu durustce yanitlamakta
zorlanabilirsiniz. Yanitinizi ¢ok iyi duasinun.
Gorismeye ﬁltmeden once guclu ve istenilir
Konlerlnm cok iyi ifadelendirip zihninizde siraya
oyun
«  Ornegin (+)

Uyumlu, dakik, yaratici ve guvenilir bir kigi
oldugunuzu soyleyeblllrsmlz Zayif ya da kusurlu
yonlerinizi oyle anlatin ki bunlar ayni zamanda
istenilir 0zellikler olarak algilanabilsin.

Ornegin (-)
Kalite konusunda titizlenmek, baskalariyla degil

yalniz calismaktan hoslanmak, isin zamaninda
bitiriimesi konusunda sabirsiz olmak gibi.




Mesleki Uygulamalar
Milakatta Sik Sorulan Sorular ve Ornek Yanitlar

- Sizi Neden ise Almaliyim?

 Bu soruyu yanitlarken is ile ilgili belirgin
Ozelliklerinizden bahsedin ve bu ise alindiginiz
takdirde |§ erine saglayabileceginiz yararlari
biraz degisik bir dille tekrar 6zetleyin.

Sizi ise dlmam )
Tintek bir &
neden soyleying




Mesleki Uygulamalar
Gorusmenin Sonunda
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ise olan ilginizi s igin vasiflarinizi
gOsterin. Ozetleyin.
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