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INSAN KAYNAKLARI
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IKY nedir?
Calisanlar ile isletme
arasindaki her turlo
iliskinin yonetimidir.



Insan Kaynaklarinin Temel Fonksiyonlari

Planlama
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Is Saghgi ve

Endstriyel iliskiler Ucretlendirme ve

Yan Haklar
N _

Egitim ve Gelisim




1 PLANLANA

Insan kaynaklan planlamasi,
Is analizleri, gorev tanimliar




2.Kadrolama

Ise alim, Secme ve Yerlestirme




3.Egitim ve Gelisim

Oryantasyon

Karityer planlama

Yetenek yonetimi




4.Ucretlendirme
OdUl sistemi

Performans
degerlendirme

Yan Haklar
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5.is Saghdi ve Guvenli
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tehlikelere karsi DOGRU
YERDEN
koruma, SALTERE | | TUTARAK
DOKUNMA | CEKIN |
Guvenlik bilinci
gelistirme
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6.Endustriyel lliskiler

Yasal duzenlemeler,
Calisan haklart,

Toplu Is sozlesmeleri










Bu ders

- Satis Planlamasi
* Merchandising




Satis

Terminoloji

Satis = Brut Ciro =Sell-out

Kar-zarar tablosunda satis,KDV hari¢ hesaplanir.
Dolayisiyla satistan KDV hari¢ bahsederiz.



Satis

Eczaneden nihai tuketiciye/hastaya recete/elden ulasan

= Receteli ilag
= Recetesiz ilag
"OTC

= Besin Takviyeleri/Vitamin ve mineraller

= Dermokozmetikler

=" Anne bebek Urunleri/Bebek mamalari/Bebek bezleri
= Arometerapik turunler

=" Homeopatik urunler

= Medikal Griinler tutari

Ve sizin eczanenizde satacaginiz/satmayi istediginiz diger lirtinler?



Sell-Iin / Sell-out Tanimlari

\_

Bir marka tarafindan tarafindan eczaneye yapilan satigtir.
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Sell-Iin / Sell-out Tanimlari
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Eczane tarafindan tuketiciye yapilan satigtir.
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Sell-out Hesaplanmasi

SELL-OUT = ( Baslangi¢ Stogu + SELL-IN ) — Son Stok



Sell-out Hesaplanmasi
Ornek 1

Istanbul Derman Eczanesi’nin 1.5.2017 ve 1.6.2017 tarihinde stok sayimlarinda
Bioderma H20 stogu asagidaki gibidir:

e 1.5.2017 : 122 adet

« 1.6.2017 : 88 adet

Bu eczane, uygun ticari sartlar nedeniyle bu turunden Mayis 2017 boyunca,
100 adet satin aldigina gore, bu eczanenin Mayis 2017 H20 sell-out’'u nedir?



Sell-out Hesaplanmasi

Ornek 1

Istanbul Derman Eczanesi’nin 1.5.2017 ve 1.6.2017 tarihinde stok sayimlarinda
Bioderma H20 stogu asagidaki gibidir:

1.5.2017 : 122 adet

1.6.2017 : 88 adet

Bu eczane, uygun ticari sartlar nedeniyle bu triinden Mayis 2018 boyunca,
100 adet satin aldigina gore, bu eczanenin Mayis 2018 H20 sell-out’'u nedir?

SELL-OUT = ( Baslangi¢ Stogu + SELL-IN ) — Son Stok

134 122 100 88

***Ayrica son stogu 88 ve sell-out’u 134 oldugu igin, bu eczaneye 88/134=0.66 aylik yani 0.66 ay x 30 = 20 glinliik stogu oldugu
ek bilgi olarak verilebilir.



Sell-out Hesaplanmasi
Ornek 2

Istanbul Derman Eczanesi’'nin 2.5.2017 ve 18.6.2017 tarihinde stok sayimlarinda
Bioderma H20 stogu asagidaki gibidir:

e 25.2017 : 122 adet

e 18.6.2017 : 88 adet

Bu eczane, uygun ticari sartlar nedeniyle bu urunden Mayis 2017 boyunca,
100 adet satin aldigina gore, bu eczanenin Mayis 2018 H20 sell-out’'u nedir?



Sell-out Hesaplanmasi

Ornek 2

istanbul Derman Eczanesi’nin 2.5.2017 ve 18.6.2017 tarihinde stok sayimlarinda
Bioderma H20 stogu asagidaki gibidir:

2.5.2017 : 122 adet

18.6.2017 : 88 adet

Bu eczane, uygun ticari sartlar nedeniyle bu triinden Mayis 2017 boyunca,
100 adet satin aldigina gore, bu eczanenin Mayis 2018 H20 sell-out’'u nedir?

SELL-OUT = ( Baslangi¢ Stogu + SELL-IN ) — Son Stok

89
134 122 100

***Yukarida hesaplanan sell-out 2.5.2018 — 18.6.2018 arasindaki 45 glinlik sureyi kapsamaktadir.
Aylik sell-out’u bulmak igin (134/45)*30=89 formuli kullaniimahlidir.



Satis

Planlama neden onemli?

* Her isletme kar yaparsa ayakta kalabilir.

* Her lriniin kar marji farkhdir.

* Kar marji diisuik uriinden ¢ok satarsak isletmenin siirdiiriilebilirligi s6z konusu olamaz.
* Devlet tarafindan geri 6demesi yapilan ilaglari ¢cok agirlikli olarak satiyorsak,

nakit akisimiz bu durumdan olumsuz etkilenir.

e Eger isletmenin ayakta kalmasi icin gerekli ciro rakamina ulasamiyorsak,bu isletmenin siirdiiriilebilirligi konusunda

sikinti yaratir.
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Satis

Planlama neden onemli?Ornek

Ciromuz ayhk 250.000 TL

Sabit maliyetlerimiz aylik 50.000 TL

Satisimizin 50.000 TL lik kismu ilag disi lirlinlerden geliyor ve kar marji yaklasik %45

Satisimizin 200.000 TL lik kismi regeteden geliyor ve kar marji yaklasik %20.Ayrica geri 6demesi 3 ayi buluyor.

Durum analizi:

250.000x3=600.000 TL lik bir rakami devlet adina finanse ediyoruz.

ilag disi iriinlerden karimiz:50.000x%45=22.500 TL

ila¢ karimiz:200.000x%20=40.000 TL

Toplam karimiz:62.500 TL / 250.000 TL=%25

Vergi 6ncesi net karimiz:62.500 TL-50.000=12.500 TL

Vergi:%20 12.500 TLx%20=2.500 TL

Vergi sonrasi kalan :12.500 TL-2.500 TL=10.000 TL Net karlihk=10.000 TL : 10.000 TL/250.000 TL= %4



Sell-out’u Neler Etkiler?/Sell-out Nasil Arttirihir?

Tartisma Konusu




Sell-out’u Neler Etkiler?/Sell-out Nasil Arttirihir?

DEVLET

***(Jlke konjonktiirii ve eczanenin ekonomik verileri dikkate alinmamstir.



Sell-out’u Neler Etkiler?/Sell-out Nasil Arttirihir?

Cok zor , maliyetli ve kontrol
edilemez.

{ Devlet/Rakipler J

Paydaslar

Eczane

Daha az zor , daha az maliyetli ve
kontrol edilebilir.




Merchandising




Merchandising

NS Bir marka veya urunu, eczanede
e farklilastirmak icin kullanilan tiim
satislarini

arttirmak gorsel , igitsel ve dokunsal
| unsurlardir.
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Marka veya
ardndn
gérunarlagiana
arttirmak




Markaya Ozgii, Ayirt Edilmesi Kolay

E DERMATOLOGIQUE
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Bilgilendirici , Kompakt

Hydrabio
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Uriin ve Marka Kodlarina Uygun







Ciro/metrekare
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Kasa onu/Hangisi-Neden?

Odiillii Bulmaca







Musteri beklentileri_




Musteri deneyimi




Satis

"

ANLAMAK

T

ANLATMAK
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g

ANLASMAK






Soru sorma teknikleri

Yonlendirici

Acik Sorular Kapali Sorular
sorular

e Konusturma e Evet e Oyle degil mi
e Yorum e Hayir e Uzman gorusu
e Tek cevap




CRM’in 4 Asamasi

1. Musteri secimi (segmentasyon)
2. Musteri kazanma

3. Musteri koruma,

4. Musteri derinlestirme

 CR

\

45



Musteri secimi (Segmentasyon)

1. Hangi musteriler bize
kar saglar?

2. En sadik musterilerimiz
Kimlerdir?

3. Hangi tur musterilere
katkida bulunabilirim?




Musteri kazanma (edinme):

= Belirli bir musteriye en etkili yoldan satis
yapabilmek

= |htiyac analizi
= Erisim
= Kazanma




Musteri koruma

1. Musteriyi elde tutabilme
2. Isletmeye baglama
3. Surekliligini saglayabilme

)

2




Musteri derinlestirme:

1. musterinin
sadakatinin
korunmasi

2. musteri
harcamalarinda
Ki payin
yukseltilmesi




Sadece bir patron
vardir; o da musteridir.
Ve o, sadece parasini
baska bir seye
harcayarak, sirketteki
herkesi kovabilir.

Sam Walton




Musteri memnuniyeti

= Musterinin urun veya hizmet hakkindaki algisi,
Deneyimlerinden

. Yasadigl sosyo-ekonomik ve kulturel gevreden,
Deger yargilarindan

Egitiminden

Inanclarindan

Psikolojisinden

Cesitli iletisim kanallarindan edindigi bilgilerden
yararlanarak biriktirdigi onsel tutumlardan etkilenerek olusur.

N o gswN e
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Sikayet eden musterilerin ozellikleri

Cinsiyet
Gelir
Yas
Egitim

Medeni durum

Erkek
Az
Geng
Dusuk
Evli

é

>

<

>

Kadin
Cok
Yasli

Yiksek

Bekar

>

> & > <
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Musteri sikayetlerinin turleri

Davrams Tipi Potansiyel Pazar Maliyeti | Potansiyel Bilgi Kazanim
Satis 1statistiklerinde bir
Terk etme veya Boykot Miisterinin kaybedilmesi diisiis

Agizdan agiza iletisim

Bazi miisterilerin

kaybedilmesi

Satis 1statistiklerinde bir

diisiis

Sikayetin 1sletmeye

bildirilmesi

Miisteriyi elde tutmak 1¢in

katlanilan maliyet

Sorunun nedenini ve nasil

coziilecegini 6grenme

Sikayet mercilerine

sikayetin bildirilmesi

Ele alma maliyeti,

miisterinin kaybedilmesi

Sorunun nedenini dgrenme
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