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TIBBI TANITIM VE PAZARLAMA PROGRAMI

Dersin Adi

Kodu Yariyih T+U Kredisi AKTS

Mesleki Calisma ve Seminer

314412 v 3+0 3 4

On kosul Dersler

Dersin Dili

Tiirkce

Dersin Tiirl

Zorunlu

Dersin Koordinatorii

Dersi Veren

Dersin Yardimcilar:

Dersin Amaci

T1bbi miimessillik misyonunun kavranmasi, mesleki bakis agilarinin gelistirilmesi,
ekip i¢inde ¢aligma, pazarlamaya yonelik bilgi ve becerilerin gelismesi, uygulamali
satig becerisinin kazanilmasi, satis tekniklerinin ilag tamitimi igin etkili sekilde
kullanilmasinin saglanmasi, beden dilini iyi kullanabilme ve iletisim becerisinin
kazanilmasi

Dersin Ogrenme Ciktilari

Bu dersin sonunda 6grenci;

1.Tibbi miimessillik misyonunun kavranmasi, Satig tekniklerinin ilag tanitimi igin
etkili sekilde kullanilmasini saglar.

2.Mesleki bakis agilarinin gelistirir.

3. Beden dilini iyi kullanabilme ve iletisim becerisinin kazanr.

4.Pazarlamaya yonelik bilgi ve becerileri gelistirir.

5.Uygulamali satig becerisinin kazanir.

Dersin Icerigi

Meslek tanimi, tibbi satis temsilciligi’ne genel bakis, meslek standartlari, kosullar,
yeterlilik sartlari, ilag endiistrisinin isleyisi — pozisyonlar, diger mesleklerle
karsilagtirma, tibbi satis temsilcisi’nin Tirkiye’deki mevcut durumu, basarili bir
tibbi satig temsilcisi’nin zaman yonetimi, hedef belirleme, temel egitim programi,
ise baslama ve adaptasyon siireci, basarili bir tibbi satis temsilcisi’nin kendini
gelistirmesi, basarili tibbi satis temsilcisi ile sohbet, medikal firma sahibi ile sohbet,
ornek bir olay tartisma

Haftalar

Konular

1 Meslek tanimu,

tibbi satis temsilciligi’ne genel bakis

Meslek standartlari, kosullar, yeterlilik sartlari, ila¢ endiistrisinin igleyisi

T1bbi satis temsilcisi’nin tiirkiye’deki mevcut durumu, kigisel kariyer planm

Mesleki bakis agilarinin gelistirilmesi

Basaril1 bir tibbi satig temsilcisi’nin zaman yonetimi

2
3
4
5 Ozgegmis hazirlama, miilakat ve 6lgme degerlendirmelere hazirlik
6
7
8

Ara smav
Hedef belirleme, temel egitim programi
9 Ise baslama ve adaptasyon siireci, basaril bir tibbi satis temsilcisi’nin kendini gelistirmesi
10 Basaril1 bir tibbi satig temsilcisi’nin beden dili ve kisisel imaj1
11 Etkili ve giizel konugma, basarili bir tibbi satig temsilcisi’nin insan iligkileri
12 Motivasyon yonetimi, duygu yonetimi, miilakat agamasi
13 Satis tekniklerinin ilag¢ tanitimi igin etkili sekilde kullanilmasinin saglanmasi
14 Beden dilini iyi kullanabilme ve iletisim becerisinin kazanilmasi

Genel yeterlilikler

Meslek tanimi, tibbi satis temsilciligi yapabilir.tibbi satis temsilcisi’nin kendini gelistirebilir.
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PROGRAM OGRENME CIKTILARI iLE
DERS OGRENIM CIKTILARI iLiSKiSi TABLOSU

PC1 PC2 PC3 PC4 PC5 PC6 PC7 PC8 PC9 PC10 | PC11
0ocC1 5 4 3 3 2 3 2 2 4 4 5
0oc2 |5 4 3 3 2 3 2 2 4 4 5
03 5 4 3 3 2 3 2 2 4 4 5
0c4 5 4 3 3 2 3 2 2 4 4 5
0Cs 5 4 3 3 2 3 2 2 4 4 5

OC: Ogrenme CiktilariPC: Program Ciktilar
Katki | 1 Cok Diisiik 2 Diisiik 3 Orta 4 Yiiksek 5 Cok Yiiksek
Diizeyi
Program Ciktilar1 ve ilgili Dersin iliskisi
Dersin Adi PC1 PC2 PC3 PC4 PC5 PC6 PC7 PC8 PC9 PC10 | PCl1
Mesleki Calisma | 5 4 3 3 2 3 2 2 4 4 5
ve Seminer




