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SUTUR ENDUSTRISINDE PAZARLAMA

Microbiologist KADIR GURBUZ
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DUNYA’DA SUTUR PAZARI

Cerrahi suturler, tibbi alanda kullanilan diger malzemelere gore
oldukca genis bir pazara sahiptir.Suturler yara kapama materyalleri
pazarinin % 85.4’Unu olusturmaktadir.Toplam Pazar payinda
emilebilir suturler % 55’lik ,emilemeyen suturler ise % 45’lik bir
paya sahiptir.Emilen sutur pazarinda poliglaktin sutur lider
konumundadir.Emilebilir olmayan sutur pazarinda polipropilen
sutur segmentinde en yiuksek bluyimeyi gostermekte ve
oncultglnu surdirmektedir.

Kiiresel cerrahi sutur pazari 2015 yilinda 3.360 S milyar dolar
civarinda gerceklesmistir.Bu pazarin 1.848 S milyon dolarlik kismini
absorbe olan, 1.512 S’lik kismini ise absorbe olmayan suturler
olusturmustur.Oniimizdeki stirecte %6.4’lik bir biyimeyle diinya
sutur pazarinin 2022 yilinda 5.255 S’a ulasmasi beklenmektedir.
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DUNYA SUTUR PAZARI SSM

Global sutur piyasasi yaslanan niifus ve artan kronik hastalik
insidansi tarafindan yonlendirilir.Sutur pazari, diinya
genelindeki artan sayida cerrahi prosedir, artan saglhk
harcamalari ve olumlu geri 6deme uygulamalari nedeniyle
belirgin bir artis gostermektedir.

Pazarin buylimesi ;
-Dunyadaki cesitli cerrahi prosedurlerin sayisinin artmasi

-Ozellikle biiyimekte olan ekonomilerde artan sayida
hastane, klinik ve isletme tesisilerinin gelistirilmesi

-Artan saglik harcamalari,ntGfusun harcanabilir gelirinin
artmasi nedeniyle ameliyat sayisinin artmasi

-Geriatrik nGfus
-Kronik hastaliklari olan cerrahilerin sayisindaki artis
gibi etkenlerle iliskilidir.
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DUNYA’DA SUTUR PAZARI

Bununla birlikte ; sutur endustrisinin olgun bir Pazar
olmasi,yeni urin eksikligi,olumusuz vergilendirme politikalari
ve ileri yara kapama materyallerinin kabul gormesi sutur
pazarinin buyumesini engelleyen temel faktoérlerdir.
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DUNYA SUTUR PAZARI
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RUSYA SUTUR PAZARI
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TURKIYE’DE SUTUR URETIMI

* Bir sektorin ulke icindeki yerini anlamak icin bazi sayisal bilgilere ve bu

bilgilerin dogru analizine ve degerlendirilmesine ihtiyag vardir,
* Bu bilgiler, o tlkedeki;

— Uretici,ithalatc firmalar

— Kurulus sayisi

— Eldeki kapasitenin kullanim orani

— Kullanilan teknoloji

— Toplam Uretim miktari

— Sektorin Ulkedeki yarattigi istihdam

— Kullandigi isglicu

— Ihracat ve ithalattaki yeri

— Yurt ici tiketim orani olarak siralanabilir.

e SUtlr sektorine ait uzun vyillara dayali saglikli sayisal bir veritabani
yoktur.
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TURKIYE’'DE SUTUR URETIMI

e Turkiye, sttlr Gretiminde, dunya tarihiyle kiyaslandiginda yaklasik 45
villik gecmisiyle henuz cok yeni bir tlkeyken,su andaki toplam
ureticilerin cogunlugu da 20-25 yildan daha az gecmisi olan
firmalardir.

— Dogsan 1970

— Katsan 1976

— Medeks 1984

— SSM 1993

— Boz 1994

— Ruschmed 2004
— Venaporta 2011

* Buglinkt verilere gore Turkiye'de faaliyet gosteren toplam
sutar firmasi sayisi 50°dir.Bunlardan 7 tanesi yerli Uretici, 43
tanesi de yabanci firma kapsamindadir.



TURKIYE’DE SUTUR FIRMALARI ““

ULKE FiRMA SAYISI FIRMA iSIMLERI

S5V

TURKIYE 7 DOGSAN,BOZ,SSM,MEDEKS,RUSCHMED,KATSAN,VENAPORTA
ABD 9 ETHCON,COVIDEN,KOLLSUT,STARMEDIX,CP MED,SHARPPOINT,
DEMETECH,GORE,ANGIOTECH
ALMANYA 6 RESORBA,FSSB,SERAGWISNER,B.BRAUN,TROGE,BSF
CiN 12 CARELIFE,HDA,ANGEL,BSM,MEIYl,EUROSUTURE,SINORGMED,

WEGO,MERVE,HUAIYIN,JINHUAN,SETPA

INGILTERE 2 ALCON,SUTURES
HINDISTAN 4 INDIA SUTUR,SURU,MERIL,DOLFIN
ITALYA 1 ERGON
BELCIKA 1 SMI
MEKSIKA 1 ATRAMAT
FRANSA 1 PETERS
MALEZYA 1 VIGILENZ
MISIR/URDUN 2 TAISIER, SUTCON
ISVICRE 1 ASSUT
JAPONYA 1 MANI
ISPANYA 1 ARAGON(LORCAMARIN)

G.KIBRIS 1 D-TEK
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TURKIYE’DE SUTUR URETIMI

Turkiye’de sutur ihtiyaci, blaylk oranda uluslararasi ameliyat ipligi
ureticilerinden paketli son Griun halinde ithal edilerek karsilanirken ;
bir bolimu de, belli basli yerli firmalarin ithal ettigi ameliyat
ipliklerini igne takma, sterilizasyon ve paketleme gibi son islemleri
yaparak piyasaya surmesi ile karsilanmaktadir.

T.C. Sanayi ve Ticaret Bakanligi Sanayi Arastirma Genel
Muddurligunin hazirladigi - Ameliyat ipligi Gretimi sanayi profili’
raporunda ulkemizde ameliyat ipligi talebinin buylk oranlarda
ithalatla karsilandigi goz 6nlne alinarak, bu alanda yeni tesisler icin
Pazar payi oldugu ifade edilmesine ragmen, 2014 yili itibariyle
ulkemizde yillik tliketimin 155 milyon TL civarinda oldugu tahmin
edilen ameliyat ipliklerinin hala %100 yerli Gretimi
bulunmamaktadir.
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TURKIYE’ DE SUTUR URETIMI

Konu ile ilgili, cesitli calisma grubu ve panellerin sonug raporlari
incelenerek ve yurt icinde ameliyat ipligi paketleme ve dagitim
hizmetleri veren firma yetkilileri ile gorusulerek yapilan
arastirmalarda, Turkiye’de %100 yerli ameliyat ipligi Gretiminin
gerceklesmemesinde asagidaki belli basli sebepler 6ne cikmaktadir :
1.UrGinlin insanlar Gzerinde kullanilabilmesi icin uzun siiren
arastirma ve veri toplama asamasi olmasi

2.Klinik arastirma ve testlerin maliyetli olmasi

3.Yurt icindeki yuksek yatirim ve Gretim maliyetlerinin Grintn birim
fiyatina yansiyacagi icin Urtnun piyasadaki rekabet sansinin disuk
olmasi
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TURKIYE’DE SUTUR URETIMI -
4.Kuresel devlerin pazarlama stratejileri ile bas edebilecek sermaye
birikimi eksikligi (Dinya pazarinda buyuk bir pay sahibi olan
sirketlerin bir Glkede ¢ok dustk kar marjlariile Griin vermesi o
sirketin varhigini etkilemezken, yerli Greticilerin varligini tehdit
etmektedir)

5.Saglik personelinin yerli Gretime karsi 6nyargisi bulunmasi
6.Imalat izni alabilme stresinin cok uzun olmasi

7.Dlnya pazarinda rekabet sansini arttirmak icin bu Urdnlerin yeni
teknolojiler ile birlestirildigi katma degeri ylksek trtnlere
donusturulmesi gerekirken, yerli treticilerin bu sicramayi
yapabilecek sermaye birikimi, ar-ge ve teknoloji alt yapisina sahip
olamamasi
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Turkiye deki cerrahi stutlur Pazar hacminin 65 milyon dolar oldugu
tahmin edilmektedir.

TURKIYE SUTUR PAZARI (USD)

m DOGSAN
® ETHICON
= COVIDEN

I DIGERLERI
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Ameliyat ipligi malzemesi

ipek

Polipropilen

Poliester

Poliamid

Absorbe Olmayan Toplam
Poliglikolik Asit
Polidioksanon
Poliglaktin
Poliglekapron
Absorbe Olan Toplam
Genel Toplam

2014 yili Uludag Universitesi Tip Fakiiltesi Hastanesi’nde kullanilan suturler*

28.3.2017

Adet (Paket)

34.620
37.767
896
7.582
80.865
837
5.068
57.703
745
64.353
145.218
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Adet payi(%)

23.84
26.01
0.62
5.22
55.69
1.30
3.49
39.74
0.51
44.31
100
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Ameliyat ipligi malzemesi

ipek

Polipropilen

Poliester

Poliamid

Absorbe Olmayan Toplam
Poliglikolik Asit
Polidioksanon
Poliglaktin
Poliglekapron
Absorbe Olan Toplam
Genel Toplam

2014 Yil Uludag Universitesi Tip Fakiiltesi Hastanes’nde kullanilan ameliyat ipliklerinin TL

deger ve % oranlar™®

Deger(TL)

33.387
136.304
27.269
51.989
268.949
7.957
48.417
256.217
3.356
315.947
584.896

Deger payi(%)

9.13
23.30
4.66
8.89
45.98
1.36

8.28
43.81
0.57
54.02
100
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Sutur Endistrisinde kullanilan ipliklerin yapilari

* Dogal
- Katgut
- Ipek
- Celik tel ( 316L)

28.3.2017 17
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Sutur Endustrisinde kullanilan ipliklerin yapilari

e Polimerler (non-absorbable)
- Polypropylene
- Polyester
- Poliamid 6&66
- PVDF
- PTFE
- Hexafluoropropylene
- Polybutester
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Sutur EnduUstrisinde kullanilan ipliklerin yapilari

* Polimerler (absorbable)
- PGA
- Poliglaktin 910 /Lactomer 9-1
- Poiglicaprone 25
- Polidioaxonon
- Polyglytone 6211
- Polyglyconate
- Glycomer 631



SUTURLERIN TOPLAM
PAZARA ORANLARI (%)

Poliglaktin 910 % 34
Polipropylene % 23
Ipek % 20
PGA % 8
PGA Rapid % 7
Digerleri % 8

Toplam % 100
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2014 Yili Sutur Pazar (Kutu)

IHALE / DOGRUDAN ALIM OZEL PAZAR TOPLAM 2011 TURKIYE
SATIS SATISI SATISI

2.000.000 Kutu 1.200.000 Kutu 3.200.000 Kutu

28.3.2017 21



MY

SSsV

2015 Yihli Sutur Pazar (Kutu)

IHALE / DOGRUDAN ALIM OZEL PAZAR TQPLAM 2015
YAV R) SATISI TURKIYE SATISI

2.150.000 kutu 1.000.000 kutu 3.150.000 kutu
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Sutiir Pazarlamasi

e Pazarlamanin temel boyutlar, sutir endustrisi icin genel olarak
gecerlidir. Ancak suttr herhangi bir Grun gibi pazarlanamaz.

— Uriin cevresinden dolayi bazi farkhlklar séz konusudur.
e Sutur sirketleri de diger sirketlerde oldugu gibi, zorlu Pazar
kosullarinda mucadele edebilmek igin,
— Yeni pazarlarin bulunmasi
— Hedef pazarlarda daha fazla odaklaniimasi
— Uriin kalitesinin ya da yararlarinin daha iyi anlatiimasi

— Pazarlama harcamalarinin  en uygun kosullarda yapilmasi
ihtiyacindadir.
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Sutur Pazarlamasi-2

e SUtdr pazarinda uygulanan pazarlama stratejileri,
diger pazarlarda uygulananlara gére oldukca
farkliliklar géstermektedir.

* Bu farkliligin ana sebeplerinden biri sutir pazarinin
geleneksel satin alma karar surecinde bir farklilik
bulunmasidir.

e Sutdr sirketleri gibi karmasik orgltlerde satis ve
satin alma karmasik bir strectir ve anahtar karar
vericilerin tanimlanmasi gic olabilir
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Satis sunumculari asagidaki birkac sorunun
yanitlanmasina ihtiyac duyarlar :

Urtin satin almak icin gercek karari kim verecek ?

Bu karari kim etkileyecek ?

Uriin veya hizmetin kullanimindan kim sorumlu olacak ?
Satis elemani kiminle iliskilerini stirdtrmeli ?
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Bu sorularin cevaplari sttlir pazarlamasinda basit bir durum
olusturmamaktadir.

— Sutdrd kullanan ve satin alicisi ayni kitle degildir.

— Suturd kullanan hekim, satin alan ise hastadir.

Kisisel satis elemani satis tekniklerini hekimi ikna etmek icin
kullanir ve bu yonde caba sarf eder.

Bircok alternatif arasindan secimini yaparak karar veren
konumunda hekim bulunur.

Hasta sadece hekimin kararina bagli olarak baska alternatifler
secme sansi olmadan 6demeyi yapan taraftir.



HEDEF PAZAR (2014)

Devlet Hastaneleri

Universite Hastaneleri

Ozel Hastaneler

Dis Hastanesi

Agiz ve Dis Saghgi (Devlet)

Agiz ve Dis Saghg (Ozel)

Dis Tedavi Protez Merkezi

28.3.2017

870
70
560

127
59
99
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AMELIYAT SAYILARI (2014) s“s%

A,B,C Grubu Ameliyatlar
- ]

Devlet Hastaneleri 2.364.595 (%50)

Ozel Hastaneler 1.604.126 (%34)

Universite Hastaneleri 801.424 (%17)




Siitiir Pazarini Olusturan Ogeler

Hekim
Hemsire

Satin alma ve Eczane Birimleri
Medikal Depolar

Yapilan tuim satis calismalart her gruba farkl
uygulanmaktadir.

sekillerde
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Hekim

Satlr pazarinda tuketicilerin satin almasina en
blyuk etken cerrahi girisim yapan hekimlerdir.

Sutdr pazarinin en dnemli 6gesi olarak
degerlendirilebilirler.

Kendi aralarinda da bir siniflandirma yapmak
gerekir.

Cunkl her hekimin uzmanligi farkli branslardir.

28.3.2017
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Saglik Bakanligi 2014 verilerine gore
cerrahi branslarin daglllml ;

ACiL CERRAHI
BEYiN VE SiNiR CER.
COCUK CERRAHISI
GENEL CERRAHI
CERRAHi ONKOLOJ
GASTROENTEROLOLI
KADIN-DOGUM
GOGUS CERRAHISI
GOz

KALP-DAMAR CERRAHI
KBB

ORTOPEDI VE
TRAVMATOLOJI

PLASTIK VE REKON
,ESTETIK C.

UROLOJI

AGIZ,DiS,CENE CER.

771
376
2367
6
36
2064
360
1386
617
1298
1386

314

1235

294
153
558
27
6
447
138
388
277
349
358

152

352
71

455
100
1333
0

2
2617
44
1421
352
1058
1013

358

672
54

1520

629

4258
33
44
5128
542
3195
1246
2705
2757

824

2259
133

MY
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Hekim/Cerrah

Cerrahi hekimlerinde siniflandirilacagi bir diger faktér meslekte kidem
faktoradur.

Meslekte yillarini gecirmis deneyimli hekimlerin situr kullanma egilimleri
ile goreve yeni baslamis hekimlerin siatir kullanma egilimleri arasinda
farkhliklar s6z konusu olabilir.

Kullanma potansiyeli yliksek olan uzman hekimlere karsi bir tanitim
faaliyetinde bulunmak hem daha az maliyet, hem de daha fazla zaman
kazandiracaktir.

Egitim kurumlarinda gorev yapan hekimler de sutur pazarinda onemli bir
yvere sahiptir.Gelecekte hekim olarak calisacak adaylar icin onlara egitim
verenler birer model olustururlar.

Bu hekimleri de pazarlama stratejileri belirlerken dikkate almak ve 6nem
gostermek gerekir.
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Satdr kullanma egilimlerine gére cerrah
siniflandirmasi

* Referans Gurup
— Risk Almayan Gurup
 Muhafazakar Gurup



Referans Gurup

Genellikle genc,orta yasli uzman veya ogretim Uyeleridir.
Cevresinde dnder durumundalar.
Bilimsel literaturleri ve kongreleri yakindan takip ederler.

Kullandiklari trtnler diger hekimler tarafindan takip edilir
yani referans olarak kabul edilir.

Bu nedenle bu guruptaki hekimleri etkilemek diger
hekimleri de etkilemek icin cok 6nemlidir.

Urtinu genellikle gelisme asamasinda kullanan hekimler
olup,bu hekimleri etkilemek cok kolay degildir.

NY1
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Risk Almayan Gurup

e Sorumluluk almazlar

* Referans guruptaki hekimlerin Grint denemelerini ve
begenmelerini beklerler.

* Satis ve Tanitim elemanlariyla ¢ok siki iliskileri olmasina
ragmen Urun tercihi konusunda secici egilimler
gostermezler.



Muhafazakar Gurup

Cok iyi bildikleri ve aliskin olduklari Grunleri kullanirlar.
Diger Urunler konusunda cekingen davranirlar.
Bu nedenle aliskanliklarini degistirmek zordur.
Ilk cogunlugu olusturanlara gdre daha yasli hekimlerdir.

Etkilemek kolay degildir ve bir tGrtini benimsemeleri
beklenemez.

Bu durum bazen uzun,bazen de kisa bir zaman alabilir.

Firmadan tibbi satis temsilcisine kadar bircok faktor bu
durumda etkili olabilir.

NY1
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Uriin benimseme siireci

* Habersiz olma
* Haberdar olma
* ilgi duyma

* Degerlendirme
* Deneme

e Kullanma

e Devamli kullanma
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Habersiz olma;
— Hekim hentiz tGrun hakkinda bilgi sahibi olmayip bilgi verilmesini
beklemektedir.

Uritin hakkinda verilen bilgilerden sonra hekim tGriin hakkinda
bilgi sahibi olacak ve hekimde urline karsi bir ilgi olusacaktir.

Ancak hekim trint hemen kullanmaz, Grin hakkinda elde
ettigi bilgilere dayanarak Griin hakkinda degisik acilardan bir
degerlendirme yapar.

Degerlendirme sonucunda lrini denemeye karar verir ya da
denemeaz.

Urtinu dener ve olumlu sonuclar da alirsa Griint kullanmaya
baslar.

Eger bu hekime duzenli calisilir ve var olan endiseleri de
giderilirse hekim Grinin devamli kullanicisi olacaktir.
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e Tim cerrahlari ziyaret etmek imkansizdir.

— Firmalar
* Hedefleri,
e Saha elemanlari

* Portfoylerindeki trlinler dogrultusunda bir hekim seleksiyonu
(siniflandirma) yaparlar.

* Bu yapilirken de ziyaret sikligi veya potansiyel gibi degisik
faktorler esas alinir.
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Ziyaret kapsamina alinacak hekimlerde aranan ilk 6zellik
— Yuksek trin kullanma potansiyeline sahip

— Fikir lideri olarak adlandirilan tirden bir hekim

— Urlin kullanabilecek bir hekim olmalaridir.

Firmalarin hekim seleksiyonu yaparken kullandigi baslica kriterler
genellikle ziyaret sikligi ve ameliyat potansiyelidir.

Bazi firmalarda potansiyel yerine ziyaret sikhgini dikkate alindiginda
hekim seleksiyonu daha farkh yapilmaktadir.

A sinifi(Ayda 3-4 ziyaret),
B sinifi(Ayda 2 ziyaret)
C sinifi(Ayda 1 ziyaret)
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HEKIM GURUBU OZELLIGI

*Uzman ya da akademisyen
+Uriin kullanma potansiyeli yiiksek
*Ameliyat sayisi yiiksek

+Uriin aliminda ve kullaniminda etkili
*Kaliteli uiriin kullanmaktan yana

Uriin kullanma potansiyeli A grubuna gére az
B *Uzman

*Ameliyat sayisi yuksek

*Verimi Yiksek

*Kaliteli Grtn kullanmaktan yana

*Cok fazla ameliyati olmayan
C *Kaliteli Grtin kullanimi konusunda secici degil
*Verimi dusuk

28.3.2017 41
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* Amac ; seleksiyonu(siniflandiriimasi) bu hekimlere etkin bir
tanitimla ulasilarak, hekimi bilgilendirmek ve boylece Urinlerin

tercih edilmesini saglayarak hastaneye Urlnlerinin girmesini
saglamaktir.

* Bu da situr firmalan tarafindan farkli tutundurma faaliyetleri
ile saglanmaya calisiimaktadir.

 Cerrahlarin  siatar secimini  bilimsel  kriterlere  dayal
yapmalarinin dnemi ¢ok buyuktur.
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 ABD’de 19 Hastane ve 699 cerrah ile yapilan bir klinik calisma
neticesinde, sutlir seciminin bilimsel kriterlerden cok, subjektif
kriterler ile aliskanlklar dogrultusunda yapildigi saptanmistir.

* Yine vyapilan bir arastirma c¢ogunlugu klinik sefi olan 25
jinekologdan kare dugim atmasi istenmis ancak cogunluk kare
diglum yerine kayan digum atmistir.

* % 25 oraninda cerrahin dogru digum attiklari saptanmistir.
Cerrahlara dogru sutur kullaniminda tibbi satis temsilcilerinin
yaptigi  tanitim calismalarinin  6nemi  yadsinamayacak
niteliktedir.



Hemsire

Satdr alimlar konusunda cok etkililer.
Toplam hemsire 149.012(2014 verisi)

Satdr konusunda Ameliyathane Sorm.
Hemesireleri ve Cerrahi klinik hemsireleri.

Hemsireler satar aliminda bir cesit yol
gosterici gorev Ustlenirler.

Hekimlere kaliteli suturlerin kullaniminda
fikir danismanligi yaparlar.

28.3.2017
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Satin Alma ve Eczane
Birimleri

 Satin alma birimleri hastanelerin sutlr ihtiyaclari
dogrultusunda alimlari yapan birimlerdir.

* Cok azda olsa bazen hastanelerde satin alma yetkileri
eczane bolumu tarafindan yaratalur.

e Satin alma vyetkilileri kliniklerin  stttr ihtiyaclarinin
belirlenmesinden sonra urdnun temini icin gerekli tim
surecleri yuruturler.

 Satin alma birimlerinde gobérev yapan Kkisilerin egitimsiz
olmasi ya da pazarlamanin etkisinde kalmasi neticesinde
alimlarda bazi sorunlarin yasanmasina neden olmaktadir.
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 Ozellikle ihale sartnamelerinde yapilan yanhsliklar, yanlis alima
ctkmalar, ihtiyacin tam belirlenememesi sonucunda ihtiyac
fazlasi alimlar malin temininde izlenmesi gereken slreci
uzatmakta bu da zaman kaybi ve isletmelerin zararina yol
acmaktadir.

* Zaman zaman sutdr Ureticileri ile hastanelerin arasinda yasanan
sirtismeler tum bu olumsuz davranislarin neticesinde cereyan
etmektedir.
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 (Urinlerin iadesi,degistirilmesi, 5deme sikintilari vb.).Bu yizden
Satis ve Tanitim elemanlarinin satin alma sorumlulariyla siki bir
diyalog icerisinde olmasi, urunler ile gerekli calismanin
vapiimasi ¢o6zum ortakhgi ve isbirliginin iyi ydrutilmesi bir
anlamda bu birimlerin danismanhigini Ustlenmesi
gerekmektedir.

* Bircok 6zel hastanede sutur alimlarinin yetkisinin tamamen
satin alma sorumlusunda oldugu ya da kamu hastanelerinde
dogrudan teminlerin kararinin verilmesinin satin alma
birimlerinde oldugu unutulmamasi gereken bir olgudur.



Medikal Depolar

e GUnumuzde cok cesitli malzemelerin satin alinmasi medikal
depolar zorunlu hale getirmistir.

— Tibbi sarf malzemeleri icinde sitiur onemli bir yer tutar.

— Ameliyathane depolarindaki sitir stok seviyelerinin belirlenmesi,
sirktlasyonu, uygun kosullarda saklanip saklanmadigi, miatlari yakin
urtinlerin belirlenmesi gerek hastaneler ve gerekse sitir ureticileri
acisindan onemli bir faktordur.

— Yasanan urun iadeleri, degisim talepleri, Urtnlerin yeniden steril
edilme istekleri tibbi satis temsilcilerinin yapacagi etkin calisma ve
gozlemlerle ortadan kaldirilabilir.

— Bu ylizden ameliyathane depo sorumlularina hedef kitlenin en alt
unsuru olarak gerekli ziyaretlerin yapilmasi 6nemlidir.

Tum bu hedef kitlelerin icerisinde asil anahtar Cerrahlardir.
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Kisisel Satis

En eski/en yaygin kullanilan tutundurma araci.

Tiketiciyle ylz yize/cift yonli bir iliskinin kuruldugu en etkili
iletisim yontemi.

Tuaketicinin tutum ve davranislarini satis sirasinda anlama,istek

ve ihtiyaclarina goére davranislari ve kosullari ayarlayabilme
imkani sunmaktadir.

Bir satis elemaninin olasi musteriler ile gorlsip, onlarin satin
alma gereksinimlerini kendi firmasinin mal ve hizmetlerine
yoneltmeye caba gosterdigi yuz ylze iletisim seklidir.

Satici ve musteri arasinda kurulan bir képruddr.

Baslangicta kurulamayan bir iletisim sonraki asamalara
gecmeyi de zorlastiracaktir.Bu nedenle ilk iletisimde daha
dikkatli davranmak gerekmektedir.
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Kisisel Satis

Pahal
Sik satin alinmayan
Siparise bagh Grin/hizmet tanitimi icin gerekli bir tutundurma seklidir.

Satis ya da saticilik, Grini ya da hizmeti satin almalari icin insanlari
etkilemek ve ikna etmek, bir anlamada onlarin davranislarini
degistirebilmektir.

Kaynak satis elemanidir ve mesajlari musterilerin ihtiyaclarina gore kodlar
ve yorumlar.

Genellikle mesajlar sozlU ve s6zsliz olarak musterilere aktarilir,

— Resim

— Brosur

— Kart

— Katalog gibi materyallerle desteklenir.
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Kisisel Satis

Potansiyel musterileri bulma
Gorusme

Musteri ihtiyaclarini arastirarak bu ihtiyaclara uygun Grinler
almalarini saglama

Urtinler hakkinda gerekli bilgileri verme
Satis islemini gerceklestirme
Musterinin tatmini saglama
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Kisisel Satis

Bireysel caba ve takim ruhu gerektiren ayri bir iletisim cabasi.

Satici her ne kadar bireysel calissa da takimin bir Gyesidir ve bu
takim ile birlikte hem kendi amaclari hem de firma amaclari
icin calisir.

Kendi bireysel hedeflerini gerceklestirse bile takimin
basarisizligi onun amaclarina ulasmasinda fazla bir anlam ifade
etmeyecektir.

Takimin basarisi ise hepsinin ayri ayri basarilarinin toplamidir
ve amaclara ulasmada en etkili ve hizli yoldur.
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Kisisel Satisa Ait Ozellikler

Isletme ve musteri arasinda bir bag kurulmasi

YUz yize iletisim

Yetenek ve uzmanlik gerektirmesi

Satis sirasinda ¢6zim bulma ve itirazlari karsilama

Pahali bir tutundurma araci olmasi

Cok pahali ve sik alinmayan mal ya da hizmetler icin yapilmasi



Satis isleminin asamalari

Musteri arama
* Yaklasim 6ncesi hazirlik
* Yaklasim

* Sunus ve Demo

» Itirazlari karsilama
e Satis baglama

e Satis sonrasiizleme

28.3.2017
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Kisisel satisin unsurlari

Uriin tanitimlari

Satis tanitimlari

Tesvik programlari

Ornek Griin dagitimlar

Satin almaya tesvik edici programlar
Fuar ve kongrelerdeki tanitimlar

NY1
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Kisisel satisin Gstlnlukleri

Aninda gerekli davranis tarzi belirlenir.
Alternatif cdzimler sunulur.
Itirazlar aninda karsilanr.

Musterilerin dikkatini cekecek materyaller kullanilarak gorsel
ve dusunsel iletisim birlikte saglanir.

Reklamlardan daha cok etkileme ve ikna etme olasilig
vardir.(Yerinde iletisim)
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Kisisel satisin zayif oldugu yonler

 Belirli bir sire icinde belirli sayida musteriye ulasilir.
e Satis elemaninin motivasyonunu saglamak zordur.
e Satis elemanina yapilacak yatirrm maliyeti yuksektir
— Egitim
— Satis becerisi
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Satis ve Satici

e Satis
— Zor, herkesin yapamayacagi bir is goruntusu.
— iletisim ve yaraticilik.
* Satis eylemini gerceklestiren bu kisinin satis disinda yapmasi
gereken cesitli gorevleri de bulunmaktadir.
— Musteri bulma
— Mal ve hizmetler hakkinda gereken bilgileri verme
— Satis sonrasi hizmet saglama
— Rakip ve musteri bilgisi toplama
— geri bildirim saglama
— Rakipleri ve pazari takip etme. (Bilgi kaynagi)
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Satis Elemani Kotasi

 Amaclar, bolgelere ve satis elemanlarina gore spesifik olarak
belirlenen bolgesel ve bireysel kotalarla belirlenir.
» Kotalarin belirlenmesinde;
— Bolge yapisi,
— Urlin ozelligi,
— Musteri profili,
— Sosyal ve ekonomik faktorler
— Saticinin performansi
* Bu kotalar

— Bireysel/bolgesel hedeflere ulasildi mi?
— Bireysel/bolgesel performans olctilmesi,
— Satis gucunun denetlenmesi

— Ucretlendirilmesi yol gostericidir.
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Satis elemani(Vitrin)

e Satis elemanlariisletmelerin pazara donuk yuzleridir.
* isletmenin vitrini, aynasi konumundadirlar.

e Satis elemaninin kimligini olusturan
— Karakter
— inang
— Algilama
— Ogrenme
— Davranis sekli

Isletmenin dodru anlatilmasinda cok 6nemlidir.
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Kisisel Satisa yonelme
Nedenleri;

Olasi musterileri bulmak
Potansiyel musterileri satin almaya tesvik etmek
Musteri memnuniyetini stirdirmek.

Firmalar mevcut yapilarina, Grunlerine ve Pazar kosullarina
gore kendilerine optimum yarari ve minimum maliyeti
saglayacak sekilde satis gliclerini 6rgutlerler.



Satis Giicii Orgiitlenmesi

Cografi temele gore orgitlenme;

— Her satis gorevlisi sorumlu oldugu Grintn, temsil ettigi bolgede
satilmasindan sorumludur.

Musterilere dayali 6rgutlenme;

— Her satis elemaninin kendine 6zel musterisi vardir.
Uriine dayali érgiutlenme
Karma yontemde kullanilabilir.
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Satis Yoneticisi

e Her satis orgutlinin basinda bir satis yoneticisi vardir.

* Bu 6rgutu en verimli sekilde yonetmek satis yoneticisinin en
onemli gorevlerinden biridir.

e Satis eylemi ve yonetimi satis dncesi ve satis sonrasi
faaliyetleri kapsayan bir sirectir.
— Motivasyon
— Satis glicintin miktari /dagilimi,
— Hedefleri belirleme,
— Koordinasyon ve iletisim saglama,
— Egitim ve lcretlendirme

— Performans yonetimi vb. Satis yoneticisinin en onemli gorevleri
arasindadir.
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Motivasyon

e Diger faktorlere gore lizerinde 6nemle durulmasi gereken
bir konudur.Ctinku

e Satis drgutunden istenilen verimi almak icin satis
elemanlarinin her zaman motive edilmesi yani istekli
tutulmasi gerekir.

* Bu kisi satis 6rgutuniin basi oldugundan koyacagi hedefler

ve yapacagl faaliyetler 6rgiitiin amacina ulasmasinda
anahtar rolinu Ustlenecektir.
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Sutur Tanitiminda Ahlaki Kriterler

Sutur tanitiminda etik kriter;

— Tam tanitim etkinliklerinde ‘gerceklik’ ve ‘bilimsellik’ cercevesi icinde
kalinmasi ve sutir sektorinin sayginligini zedeleyebilecek
davranislardan kacinilmasi icin gerekli cabanin sarf edilmesi olmalidir.
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Tibbi Satis

e Musteriihtiyaclarinin sunulan bir Gridn veya hizmet ile
karsilanmasi

* Eger musteri ihtiyacini tespit etmis ve saticiya gelmisse, satilan
urun elle tutulur somut bir trtnse, ihtiyaci karsilamak yani
satmak nispeten kolaydir.

— Orn ; musterinin buzdolabina ihtiyaci vardir. Yani ihtiyac oldugu
tespitini kendisi yapmis ve almaya karar vermistir. ilgili magazada
satici ihtiyaci belirli olan musteriye kendi Grininin 6zellikleri ve
avantajlarini sunarak ikna eder ve satisini yapar. Burada mal elle
tutulur, gozle gorilir bir sekildedir.Dolayisiyla satis biraz daha
kolaydir.



Ni
Tibbi Satisin(sutur) diger SSMm

Satislardan farki

Tedavi suresinin kisaligi,

Saglik  sektérinin Urtiin/hizmetlerindeki kalite
anlayisinin tek ve standart olmasi

Hedef kitlenin (doktor,hemsire) yuksek beklentileri
(sadece tibbi satista alici konusunun uzmani).

Satur sektoru insan sagligina yonelik hizmet verdigi icin
tanitim ve satista belirli ahlaki sorumluluklar tasimasi

Gerek Urunlerde gerekse hizmetlerde yasanan yogun
rekabet

Ulke ekonomisinin dayattigi agirlasan kosullar.



Tibbi Satis Temsilcisi e

(STE)

* |hale ile satilmasi zorunlu olan sutirlar Grin skalasi icinde oldukca
genis bir yer tutar.

* Ayni zamanda sutudr firmalarinin geliri 6nemli oranda bu grup
suturlere baglidir.

* Bu grup sutlrin satisinda diger mallarda oldugu gibi yaygin bir
tanitim vyoluyla sutdrlerin  satisint saglamak veya arttirmak
mumkuin degildir.

 Belirli bir satisi saglayabilmek icin sttir konusunda “hedef kitle”
yani tuketimi saglayacak kitle olan doktorlara tanitim yapmak
gerekmektedir.

* Bu amacla cesitli yontemler uygulanmaktadir.Bu yontemler uzun
bir zaman slrecinde ihtiyaclarin ve ahlak kurallarinin devreye
girmesi ile belirli standartlara ulasmistir.
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Tanitim Yontemleri

Tibbi dergilerde reklam yapilmasi
Doktorlara yonelik mektup gonderilmesi

Tibbi toplantilar sirasinda doktorlara bilgi aktaracak tanitimlarin
gerceklesmesi

Kongre ve sempozyumlarda Grin tanitimlarinin gerceklestirilmesi
Doktorlara urtnler hakkinda bilgi ileten ve 6zel bir bilgi birikimine
sahip olan bu kisilere Ingilizce “representative”

denilmektedir.Turkiye’de bu kelime reprezantan olarak telaffuz
edilmektedir.

Representative kelimesinin  Turkce karsiligi  vekil,temsilci,
mumessil’dir.
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STE Gorevleri

e SUtur tanitim ve satisini gerceklestirmek amaciyla
— Doktor,
— Hemygire,
— Satin alma ziyareti,
— Gurup aktivitesi dizenleme
— ihalelerinin takibini yapma
— ihalelere katilma

— Rakip firma faaliyetlerini takip etme bilgi ve becerisine sahip
nitelikli kisidir.
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Diinya’da ve Tirkiye’de yapilan cesitli arastirmalarla
cerrahlarin bliytik bir cogunlugunun siitiir hakkindaki
bilgilerini, firmalarin tanitim etkinlikleri vasitasiyla edindigi
kanitlanmistir.
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Satis ve Tanitim Elemani(STE)

Turkiye’de STE tanimi iki u¢ kavram ve arasindaki yelpaze icinde
kalmaktadir.

1. STE’ler satici,diger deyimle satis elemani oldugu yolundadir. Bu
kavrama gore STE’larinin yaptigi isler sonucunda siturin satisi
saglandigi icin STE’lari u¢ nokta saticisidir.

2. STE’ler taniticidir. SGturun ozelliklerini en uygun yontemlerle tanitir.
Bu tanitim doktorun sttaru kullanmasina yarar.

Birinci kavrami savunan duslince yapisina gore Satis Tanitim
Elemanlari merkezin o anda Urettigini satmak zorundadir.

Bunun icin merkezden gelen talimatlara harfiyen uyar.

Gelen raporlari degerlendirir ve tanitim ile satis aktivitesini
duzenler.



Satis ve Tanitim Elemani(STE)

Ikinci kavrami savunan dislince yapisinda ise Bélge
Sorumlulari merkez tarafindan yonlendirilir.

Tanitimin basarisi Bolge Sorumlulari’nin kisisel yetenekleri
yaninda merkezin ona verecegi destege bagldir.

Bolge Sorumlulari’nin kendi inisiyatifi 6nemlidir.
Satdrdn Uretimi sahadan gelen uyarilara gére planlanir.

NY1
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Satis ve Tanitim Elemani(STE)

STE’leri bu iki u¢ arasinda goren dusunceler de vardir.

Her firma icin standart bir Bolge STE gorevi ve
standartlarinin mevcut degildir.

Firmanin Urettigi mala,lretim kapasitesine gore STE kavrami
degismektedir.

Ne olursa olsun STE’lari sahada doktor (satin alma ve diger
hedef kitle) karsisinda firmasini temsil eden son kisidir.



Ny
STE’lerde o=

olmasi gereken ozellikler

Satar ile ilgili yeterli bilgi

lhale bilgisi

Yeterli bir satis ve pazarlama bilgisi
kili iliskilerde basar

Sosyolojik gbzlem yetenegi

Guncel sosyal ve ekonomik bilgi
Saygl uyandiran fizyonomi
Gelistirilmis pratik cozim yetenegi
Atak bir kisilik
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Satis ve Tanitim Elemanlarinin nitelikleri

Fiziki Nitelikler

Musteri Cevre lliskileri ve sosyal iliskiler
Zeka

Temizlik,06zen

Gorsel hafiza

Gelisime acik olmak

Kendini yetistirmek

Dizenli 6zel hayata sahip olmak
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Fiziki Nitelikler

e Sutdr firmalarinin elemanlari dis gorundslerine dikkat etmeleri
blyuk 6nem arz eder.

 Bir ayrimcihik olarak degerlense dahi Satis ve Tanitim
Sorumlular’nin gerceklestirdikleri is ve sorumluluklari acisindan
asiri dikkat cekmeyecek bir dis gortinise sahip olmasi istenir.

e Tanitim sirasinda dis gorinuste dikkat cekici bir durum doktorun
ilgisinin o yone kaymasina neden olur.

— Orn. Bir tik varsa, STE Urtiniini anlatmak icin ne kadar caba gosterse dahi
doktor o tike odaklanir. Cok kisa giyilmis bir etek,asiri parlak
kravat,dekolte bir gomlek veya camurlu bir ayakkabi,camurlu pantolon
parcasi, beyaz corap doktorun STE ile ilgili degerlendirmesini olumsuz
etkiler.
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Dis gorunimde dikkat edilmesi gerekenler :

Saglikl olmak (beden,ruh),

e Dis gorunus (kiyafet,temizlik vs.)
e Ses ve konusma tarzi,

* Ylz ifadesi,el isaretleri



NY1

SSV

* Satis elemanlarinin seciminde cinsiyetlerinde de dikkat edilen
bazi hususlar olabilir.Bircok sirket, kadinlarin ise olan
sadakatlerinin daha fazla oldugu disuncesine karsin genellikle
ev ve cocuk kaygisi az olan kadinlari tercih etmektedirler.

* Cinsiyetler arasindaki ayrimi goz ardi ettigimizde,satis
elemanlarinin cinsiyeti ile ayni elemanin satisa adaptasyonu ve
satis performansi arasinda belirgin ve tutarli ampirik bir kanit
bulunmamaktadir.
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Musteri Cevre lliskileri ve Sosyal lliskiler

e STE’nin da su davranis bicimleri bulunmalhidir
— Arkadas iliskisi kurabilmek
— Davranislarinda samimi oldugunu gostermek,
— Mutevazi ve icten olmak
— Saygl ve seviyeyi korumak,
— Sakin olmak.

» STE aktuel olaylari yakin olarak takip etme sorumlulugunu
uzerinde hissetmelidir. Kendi hobisi olmamasina karsin doktorun
sevdigi bir hobi Uzerinde kendine bir seyler katabilmelidir.
Boylelikle ortak 6zellikler sayesinde doktor ile STE arasinda bircok
képruler kurulabilir.
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Zeka

Sadece genetik temele dayali ve materyalist zeka katsayisi
(1Q) acisindan degil ayni zamanda entelektiiel zeka da (EQ)
gereklidir.

Bazi kisiler bu 6zellige dogustan sahiptir.

Entelektliel zeka edinebilir bir 6zelliktir ve calisma,uygulama
gerektirir.

Tibbi tanitim acisindan olsun, kisisel yetenekler ve ilerleme
acisindan olsun bu konu ginimuz is hayatinin
vazgecilmezleri arasinda yer almaktadir.
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Temizlik,Ozen

Yapilan isin etigi ve karsilasilan ortamlar acisindan
hijyen,temizlik ve kisisel/mesleki 6zen vazgecilmezler
arasindadir.

Nasil biz tirnaklari kirli bir kisi ile el sikistigimizda rahatsiz
hissedersek, agzi kokan ya da ter kokan bir STE doktorlar
icin o denli itici olur.

Telefonla eve ¢cagirdigimiz tamirci bes saat sonra geldiginde
nasil rahatsiz olursak randevusuna 6zen gostermeyen STE
hicbir sekilde doktorla bir daha iletisim kuramaz.

Yaptigi tanitima 6zen gostermeyen,hazirlikli olmayan STE
doktor karsisinda en bastan kredi kaybetmeye mahkumdur.
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Gorsel Hafiza

Hatirlamanin en 6nemli yollarindandir.
Daha cok reklamcilar tarafindan yogun olarak kullanilir.

Ornegin bir sutlin dis ambalajini hatirlamak onu raflarda bulmayi
kolaylastirir.

STE acisindan uridnin kutusunu hatirlamak onu raflarda bulmasini
ve satisin takibini kolaylastirir.

Benzer sekilde brosuru hatirlamak tanitim esnasinda brosur
elinizde olmasa dahi belirli yerlerini tarif ederek anlatmayi
mumkuan kilar.

Rakip drtintin logosunu hatirlamak daha uzakta iken bir otelde
hangi firmanin toplanti yaptigini anlamayi saglar.

Doktoru sima ve isim olarak hatirlamak cok onemlidir. Clinki
tanitimda o doktoru bir baska doktora tanimlamak ihtiyaci
duyulabilir.
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Gelisime Acik Olmak

Suatdr endustrisinde takibi cok zor olan gelisim hizi yaninda
hem tanitim yontemlerinde, hem de lGrin yonetiminde cok
hizli degisimler olmaktadir.

Bir glin klasik brosur tanitimi yapilirken bir sonraki gin WAP
teknolojisi ile doktorlara tanitim yapilabilmektedir.

Bir kac yil icinde daha modern ve teknoloji gerektiren
yontemler glindeme gelecektir.

STE’larinin bu gelisime acik olmasi zorunludur.

Bilgisayar teknolojisindeki gelismeleri izlemek,tanitim icin
yeni gelisen egilimleri izlemek zorunludur.
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Kendini Yetistirmek

Meslek icin olmazsa olmaz bir 6zellik.

Suatur firmalari gerek tibbi gerekse tanitim yetenekleri acisindan
sik egitimler dizenlemektedir.

Elemanlarinin ozelliklerini ve yeteneklerini arttirici ¢abalar icin
yukli harcamalar gerceklestirilmektedir.

Bunu duzenli olarak ve sik olarak yapmak fiziki olarak mumbkin
degildir.

STE kendisini gelistirmek icin duzenli olarak tekrarlamalarda
bulunmasi gerekir.

Merkez kadro tarafindan gonderilen materyal ile ilgili ileri
arastirmalar yapabilmelidir.

Doktorlara tanitim yaparken eksik kaldigini disindugu noktalarda
yardim isteyerek bilgilerini giincellemelidir.
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Diizenli Ozel Hayata
Sahip Olmak

Bu tim is kollariicin gecerli bir 6zelliktir.
Basarili ve verimli olmak icin dlizenli bir 6zel yasam gerekir.

Ayni zamanda asiri aliskanliklar (alkol,kumar, gec saate kadar
uyumamak,ilac aliskanliklari vb.) dis gorinimden belirgin
olarak anlasilabilmektedir.

Bu doktorlarin STE’'na olan saygisini ciddi derecede azaltir.

Tanitim islevinin basarisiz olmasina, satislarin dismesine ve
hatta STE'nin isini kaybetmesine kadar varabilir.
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Satis Elemani Turleri

Genel olarak satis elemani tarleri 3’e ayrilir bunlar ;
* Servis Saticisi :
— Musteriye mali teslim eder.
* Muzakere Saticisi :
— Hedef kitleye kendi malinin yararlarini anlatan, yonlendiren saticidir.

* Yaratici Satici :
— Yoktan satis yaparlar.

— Hedef kitleye farkinda olmadigi bir ihtiyaci gosterip tGrtninin bu
ihtiyaca en fazla yarar sagladigini kanitlayarak satisi gerceklestirir.
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Yaratici Satici Neler Yapar?

Yepyeni bir fikri misteriye kabul ettirir.

Rakip urilnler yerine kendi Grinlerini misteriye satar,
Uriinlerin bitin cesit ve ambalajlarini satar,
Musteriyi daha buyuk musteri yapar,

Tanitimi en iyi sekilde yapar,

Firma prestijini her tlrli kosullarda yuksek tutar
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Yaratici STE

Is adami olmalidir,mintikasini kendi isyeri gibi kabul
etmelidir.

Psikolog olmalidir,
Idareci olmalidir,
Amator ruhlu olmalidir.
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STE’lerin Egitimi

m moonw>

Firma Bilgisi

Uriin Bilgisi

Musteri Bilgisi

Satis Politikasi Bilgisi
Bolge Bilgisi
Rekabet Bilgisi
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Firma Bilgisi

* Firmayi cok iyi tanimaliyiz.

e Cogu firmalar egitim programlarinin ilk b6limidnit kurumsal
temalara ayirirlar.

* Bunlar arasinda
— Firmanin kisa gelisimi/hedefleri
— Orgiitlenme bicimi/yetki dagilimi
— Yoneticilerin adlari
— Firmanin finansal yapisi ve olanaklari ve satis hacimleri yer alir.
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Neden Detayli Uriin Bilgisi;

Urtini hakkinda tam bilgi sahibi olmak, calisma sevkini arttirir.

Cesaret ve kendine glivenini arttirir. Ozellikle yeni ise baslayan
STE’daki en 6nemli korku, hedef kitlenin tGriin hakkindaki
sorularini cevaplandiramamak korkusudur. Cevaplari bilmeyen
STE endiselenir ve etkili konusamaz. Sokrates’in s6zu ¢ok
anlamhidir : “Herkes bildigi konu hakkinda glizel ve rahat
konusur”.

Hedef kitle tarafindan gelen itirazlarin etkili olarak karsilanmasi.

STE’ler Grinunun gesitli yonleri hakkinda bilgisini ne kadar
genisletirse, o malin hedef kitleye saglayacagi yararlari da o kadar
ortaya cikarmak olanagini bulur.

Uriin hakkinda tam bilgi sahibi olmak rakip triinlerle kiyaslamada
STE’'na onemli Gstunluk saglar.
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Musteri Bilgisi

Adi,soyadi,unvani nedir?

— Bir misteriye yanhs hitap etmek kadar onu kizdiran ve Bélge Sorumlulari’ni
klicik dustren kusur azdur.

Kategorisini cok iyi bilmelidir.
STE musterinin tipini, motivasyon seklini, psikolojik yapisini bilmelidir.
Mali satin alacak durumda oldugunu bilmelidir.

Ozel meraklarini, aliskanliklarini, politik egilimlerini, sevdigi sevmedigi
seyleri, ailevi durumunu bilmelidir.

Ziyaret icin en uygun gun ve gunidn en musait saatini bilmelidir.
Problemlerini ve ihtiyaclarini bilmelidir.
Rakip firma Urlnlerine karsi tutumunu bilmelidir.

Bu konularda elde edilecek bilgilerin kaydedilmesi gerekir. Hafizaya
glivenilmemelidir.
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Bilgi Nerelerden Toplanir?

Kayitlardan

Misterinin kendisinden (soru ile)

Musterinin arkadaslarindan
Hemsireden,sekreterden,hastane personelinden
Ameliyathanenin, ameliyat sayilarindan

Deponun stok seviyesi,tiketim miktarlari,rakiplerin stok
seviyesinden

Hastanelerin sttlr alim usullerinden (ihale,dogrudan temin
vb.).

Ameliyathanenin genel durumundan, hasta sayisindan,
hastalarin genel niteliginden.



D-Satis Politikasi Bilgisi

1. Kime satar ?

* Hastane

* Medikal firmalar

* jhaleile

* Dogrudan Temin

* Direkt Siparis

2. Satis prensipleri nelerdir ?
3.Nakliye politikasi nedir ?
4.0deme prensipleri nedir ?
5.Iskonto politikasi nedir ?
6.lade politikasi nedir ?

NY1

SSV



NY1

SSV

Bolge Bilgisi

e STE satis yaptigi bolge ile ilgili bilmesi gereken hususlar
sunlardir,
— Bolge ve mintika sinirlarini cok iyi bilmelidir.
— Bolge ve mintikanin cografi yapisini iyi bilmelidir.

— Bolge ve mintikanin sosyo-ekonomik yapisini,halkinin ve
musterilerinin egilimlerini,orf ve adetlerini bilmelidir.

— Musterinin sayi ve kategorilerini bilmelidir.
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Rekabet Bilgisi

e STE’nin rakip firmalar hakkinda bilmesi gereken hususlar
sunlardir,
— Rakip firmalarin 6rgutlenme yapisi,eleman sayisi
— Rakiplerin calisma sekilleri ve promosyon usulleri
— Rakip urtnlerin 6zellikleri, Gstin ve zayif yonleri
— Rakiplerin satis prensipleri
— Rakip drtnlerin satis miktarlari.
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Genel Kultur

* Bir STE'nin temel fonksiyonlari icinde yer alan “Sosyal
lliskiler” kurabilmenin ana unsurudur.
— STE aktlaliteyi takip etmelidir.

— Bir veya birkac konuda “ HOBI” ye sahip olmali ve bu konuda
derinlesmelidir.

— Meslegi ile ilgili yeni yayin ve akimlari izlemeli, olaylarin 6nlinde
gitme cabasi icinde olmalidir.



MY
TUTUNDURMA ==

STRATEJILERI

Satur sektori
— Hedef kitlesi,
— Girdileri,

— Rakipleri,

— Urlinleri ve dagitim kanal gibi dzellikleri itibariyle diger sektérlerden farkhlk
gosteren bir sektordur.

Bu farklilik, tutundurma faaliyetlerinde de degisiklikler yaratmaktadir.

Bu denli 6nemli bir endustride yer almak ve ayakta kalmak icin suttr
firmalari tanitim faaliyetlerine blyuk paralar ayirmakta ve rekabetin her
gecen gln artti81 bu pazarda sutir kullanimi ve tiketiminde ana musteri
olan hekimlerin tercihlerini etkilemeye yonelik gbérinlste ayni icerikte
farkl tanitim-promosyon ve pazarlama calismalari yuriutilmektedir.

Bu tanitimin sinirlari kanunlarla belirlenen kurallar cercevesinde
yapilmaktadir.
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Tutundurma

* Bir bireyin, isletmenin, bir kurumun veya 6rgutiin uygun
bilgiyi hedef kitlede kabul doguracak, reaksiyon yaratacak
veya arzu edilen baska bir tepkiyi harekete gecirecek kadar
ikna edici bicimde bu kitleye iletimidir.

* Tutundurma faaliyetleri araciligiyla Grin ve firma hakkinda
bilgi verilmekte veya hatirlatiilmakta hedef kitle ikna
edilmeye calisiimaktadir.
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Promosyon Stratejileri

-Tanitim Ziyaretleri
-Bedelsiz Urin numuneleri

-Doktor toplantilari(6gle veya aksam ikramli ve sunumlarla
zenginlestirilmis) veya sempozyum ve panel gibi egitici toplantilar

-Halkla iliskiler faaliyetleri

-Bilimsel yayinlar ve dergi veya basili yayin sponsorluklari
-Hediye ve promosyon faaliyetleri

-Internet tGzerinden yapilan tanitim

-Kongre ve bilimsel toplantilara sponsorluk

-Klinik arastirma ve gelistirme faaliyetlerine yapilan destekler
-Tip Fuarlari

-Bayi toplantilari
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Tanitim Ziyaretleri

e Sutar firmalari calistirdiklari STE ler vasitasiyla cerrahlari
ziyaret ederek hem Urlinleri hem de sirketleri nezdinde
tanitim faaliyetlerinde bulunurlar.

e STE’ler firmalarin kolu kanadidir.

* Bu nedenle satis teskilati olustururken, uygun kisilerin
secimi, egitimi, tUcretlendirilmesi motivasyonu, hedef ve
amaclar dogrultusunda yonlendirilerek uygun bir
organizasyonun saglanmasi onemlidir.
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Gecmis yillarda Uretilen Grdnlerin tir olarak az sayida olmasi
nedeniyle bu alanda faaliyet gosteren firmalarin sayisi da
buglne kiyasla oldukc¢a azdi.

Bu durumda meslek elemanlarinin istihdam sahasi oldukca
sinirli kalmaktaydi.

Ulasim ve tanitimda kullanilan araclar dikkate alindiginda
calisma sartlari ginimuze kiyasla daha zordu.

GUnumuzde, genel teknolojik gelismelere paralel olarak, stttr
uretim teknolojilerinde de dnemli gelisme saglanmistir.

Turkiye’de Uretim cesitliligi ve niteligi bakimindan bati
standartlari diizeyinde suturler Gretilmektedir.
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Sektordeki bu gelismelere paralel olarak calisanlarin hayat
standartlarinda da onemli gelismeler kaydedilmis bulunmaktadir.

STE’ler kendi firmalarinin Grinlerini mimkin oldugunca genis bir
kesime tanitmak ve satabilmek bakimindan gelismis yontemleri
kullanabilmek icin bir rekabet ortami icerisine girmislerdir.

Hizla gelisen rekabet ortami icerisinde gelisen tanitim ve satis
yontemlerini takip edebilmek ve uygulayabilmek icin meslek
elemanlarinin egitimi bayik dnem tasimaktadir.

Firmalar buyuk paralar harcayarak STE’lerin egitimi icin gerekli
bltceler olusturmaktadirlar.

Meslegin daha iyi ylurutilebilmesiicin, bilgisayar kullanimi, anatomi,
ve tibbi terminoloji bilgileri giderek daha fazla 6nem kazanmaktadir.
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Ziyaret Programlari

Yilda Gger aylik dort devre vardir. Her devrenin sonunda toplanti
yapilir. Her devrede fiili calisma gunu sayisi ortalama 60 gtundir.

Gulnde ortalama 8-10 doktor, 2-3 hemsire ve satin alma ziyareti

yapilir.

Musterileri ziyaret periyotlari cerrahlarda kategorilerine gore
yapilir.

— A kategorisi cerrahi devrede 3 defa,

— B kategorisi doktoru devrede 2 defa,

— C kategorisi doktoru devrede 1 defa ziyaret edilir.

Gelecekte artan miisteri grubuna ve dolayisiyla dagilan
potansiyele ulasmak igin toplu promosyon teknikleri 6nem
kazanacagi ve devreye sesli gortintiilii modern iletisim araglarinin
gireceqgi tahmin edilmektedir.
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Bedelsiz Sutlr
Numuneleri

e Satar firmalarinin yogun olarak kullandiklari promosyon
yontemlerinden bir tanesi Gcretsiz sutur numuneleridir.

e SUtdr numuneleriile cerrahlar sttirin kalitesini ve
etkinligini ameliyatlarda deneyerek sutur hakkinda bilgi
sahibi olurlar.

* Bu da suturlerin aliminda ve tercih edilmesinde dnemli bir
etkendir.Bu nedenle hem cerrah hem de Bolge Sorumlusu
acisindan stutir numuneleri son derece 6nemlidir.



NY1

SSV

Doktor Toplantilari

e SUtdr sirketleri, Grlnlerinin ve sirketlerinin tanitimini
yapabilmek amaciyla doktor toplantilari dizenlerler.

* Bu toplantilar hedef kitlenin uygun oldugu saatlerde klinik
icerisinde bir seminer odasinda veya ameliyathanede
yapilabilecegi gibi aksam yemegi ile zenginlestirilmis olarak
bir restaurant veya otel ortaminda yapilabilmektedir.

* Bu toplantilarda STE bir sunum yapabilecegi gibi o konuda
uzmanlasmis bir doktor, fikir lideri veya ilgili sirketin trtn
sorumlusu veya medikal pazarlama uzmani tarafindan da
yapilabilmektedir.
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Bu toplantilar sitir sirketleri acisindan son derece 6nemli ve prestijli toplantilar
olmaktadir. Bu nedenden dolayi da hem sunum 6ncesi davetlileri karsilamada,
sunum esnasinda ve de sunum sonrasl yemek programinin lGzerinde son derece
titizlikle durmaktadirlar.

Bu toplantilarin disinda sempozyum ve panel adi altinda daha ¢ok katilimcili ve
bolgesel veya ulusal duzeyde toplantilar diizenleyerek sirket ve marka sadakatini
arttirmayi ve iliskilerini gliclendirmeyi de amaclamaktadirlar. Bu toplantilar trin ile
baglantili olabilecegi gibi Urlinden bagimsiz, yani Grin tanitiminin ve sunumunun
yapilmadigl, cesitli kurumlarin diizenledikleri kongrelerde sponsorluk seklinde de
gerceklesebilmektedir.

Kimi zaman sirketler katildiklari kongrelerde uydu sempozyumu diizenlemektedirler.

Uydu sempozyumunda farkh bir Glkedeki konusmaci sunumunu farkh bir Glkeden
yapmakta ve sutuir sirketi de uydu teknolojisi ile bu sunumu kongre icindeki salona
aktarmaktadir.

Genelde bu tarz yapilan sempozyumlarda konusmaci diinya ¢capinda taninan o
konuyla ilgili fikir lideri sayilan kisiler olmaktadir.
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Halkla lliskiler

e Sutar firmalar, Glkede yasanan toplumsal olaylarda
bedelsiz Urin dagitarak veya deprem nedeniyle zarar géren

bir bolgeye toplumsal yardimlar yaparak toplumla sicak
iliskiler kurmaya calismaktadirlar.
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Bilimsel Yayinlar

e Satdr firmalari cerrahlarin ilgili olduklari alanlarda
gelismelerine katkida bulunmak ve glincel gelismeleri
doktorlara sunmak amaciyla bilimsel icerikli literatir ,kitap,
dergi gibi basili materyalleri doktorlara sunmaktadirlar.

* Bu yayinlar hem doktorlarin mesleki gelismelerine katkida
bulunurlar hem de suttr sirketi ile hekim arasindaki iliskiyi
glclendirerek sirket ve Urin tanitimlarini yapmalarina olanak
vermektedir.
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Hediye ve Promosyon
Malzemeleri

e Satar firmalari Grlnlerin hatirlatmasini yapmak amaciyla
degisik hediye ve promosyon malzemeleri yaparak
doktorlara dagitmaktadir. Bu malzemeler bir marka ve urin
hatirlaticisi olarak hizmet ederler.

e Kalem, defter,bloknot,masa saati,islak mendil kutu mendil
v.b. gibi butln hediye ve promosyon malzemeleri tGrinln ve
firmanin ismini tasimaktadir.

* Bu malzemeler STE icin de doktora yapacagi tanitim
calismasina yardimci bir aractir.
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Internet Uzerinden Yapilan
Tanitimlar

e Satdr firmalari internet ortaminda olusturduklari siteler
vardimiyla sirket tanitimlarini yapabildikleri gibi gtincel
akademik etkinliklerle ilgili bilgileri sitelerinde yer vererek
bilgilendirme yapabilmektedirler.

e SUtar sirketleri, firmalariile ilgili bilgileri, Granlerinin
listelerini, hedeflenen kitleye yonelik Grin tanitim bilgilerini
ve tip alanindaki gelismeleri kapsayan web sayfalari
hazirlayabilirler.
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Kongre Sponsorluklari

e Satdr firmalari yurtici ve yurtdisinda gerceklesen kongrelere
doktorlarin katilimlarina sponsorluk yapmaktadirlar.ayni
zamanda yurtici ve yurtdisinda uridn toplantilari
dizenleyerek bu toplantilar icinde doktorlara sponsorluk
yapmaktadirlar.

* Doktorlarile olaniliskileri gelistirme firsati yaratmalarindan
dolayi da sutur firmalari tarafindan 6nem verilerek
hazirliklari yapilan toplantilar olmaktadir.
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Saglanan Destekler

e Satar firmalari Ulke icerisindeki egitim hastanelerinin
gerceklestirdikleri klinik arastirmalara destek olabilmektedir.

* Yine bazi cerrahi derneklerin dncullginde gerceklestirilen
yurtici ve yurtdisi baglantili saglik merkezlerinde
gerceklestirilen ameliyatlara gereken destek sutur firmalari
tarafindan verilmektedir.

* Cerrahi dernekler zaman zaman cerrahiye yeni baslayan
asistanlara yonelik kurslar dizenlemektedirler.SGtar
firmalari bu kurslara numune, basili materyal,teknik
malzeme v.b. destegi yapmaktadirlar.
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Tip Fuarlari

e Satar firmalari gerek yurtici ve gerekse yurtdisinda yapilan
fuarlara istirak ederek firma ve Grlnlerini tanitir, satislari
arttirmaya yonelik yeni pazarlar bulmaya calisir, mevcut
musterilerle iliskileri gelistirir, iletisim kurulabilecek kisilere
ait kontak bilgileri elde eder.
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MUTLU VE BASARILI 21l
OLMAK iCiN

Firmamizin gelecegi ¢alisanlarimizin elindedir.
* Isi ucundan tutan,ylzeysel insanlar islerine, is arkadaslarina ve sosyal
cevrelerine karsi olumsuz bir tavir icindedir.

* Isin derinine inenler, islerini severler ve en iyi bicimde yapmaya calisirlar.
Yaptigl isin derinine inen kisi, yasami ile ilgili kontroll elinde tutar.Aldig

olumlu ve olumsuz sonuglarin kendisinin diinyaya verdigi karsilikla ilgili
oldugunun bilincindedir.

* Isine dort elle sarilan kisinin, isini Gizerine diisen en iyi bicimde yapmaktan
duydugu zevk, onu ayni bicimde davranmaya yonlendirir.

* Isine dort elle sarilanlarin hayata bakis acilari olumlu ve yapicidir.islerini
severek yapar, cevrelerine karsi dostca yaklasirlar.

* Her turll isi yapanlar arasinda, isin ucundan tutan yuzeysel insanlari ve
yaptiklariisin derinine inenleri gorebilirsiniz: Yuzeysel satis elemanlari,
yoneticiler,sirket calisanlari, bayiler vardir.
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* Her eylemin,atilan her tirlid adimin ve bitidn davranislarin bir tek amaci
olmalidir: Hizmet gotirilen hedef kitleyi ve kendinizi mutlu etmek.

* insanlardan is hayatlarinda olumlu sonug almak, onlarin kendisiyle barisik,
cevresiyle uyumlu bir butin olusturmalarina,stresle basa ¢cikma becerisini

gelistirmelerine ve kisilerarasi iliskilerinde basarili olmalarina baghdir.

* insanlarla “KiM HAKLI ? “ tiirinde iliski kurmak, hem kendilerinin, hem
firmanin aleyhine sonuclar verir.

e Calisanlarda butlin davranis ve eylemlerin nihai sonucunun “musteriyi mutlu
etmek” ve ayni zamanda da firmanin “karlihgini sirdirmesi” bilinci olmalidir.

* Kisinin “Ne” sdylediginden ¢ok daha 6nemli olan “Nasil” soyledigidir.

e Kaderin kurbani olmayin, davranislarinizi kontrol ederek,kaderinizi elinizde
tutun.
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Sevdigi isi yapan, yaptigi isi seven insanlar;
Is hayatinda verimli,
Ozel hayatinda mutlu,

Sosyal hayatlarinda aranilan

insanlar olurlar.



