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Yiiz yiize. Konu anlatim, Soru-yanit, belge incelemesi, ¢alisma gruplari
ile soru-cevap, arastirma raporunun hazirlanmasi

Derse hazirlik asamasinda, 6grenciler ders kaynaklarindan her haftanin
konusunu derse gelmeden once inceleyerek gelecekler. Haftalik ders
konulari ile ilgili tarama yapilacak.

Dersin Amaci

Tibbi miimessillik misyonunun kavranmasi, mesleki bakis acilarimin
gelistirilmesi, ekip iginde ¢alisma, pazarlamaya yonelik bilgi ve
becerilerin gelismesi, uygulamali satis becerisinin kazanilmasi, satis
tekniklerinin ilag tanmitimi igin etkili sekilde kullanilmasmin saglanmasi,
beden dilini iyi kullanabilme ve iletisim becerisinin kazanilmasi

Dersin Ogrenme

Bu dersin sonunda 6grenci;

1. Tibbi miimessillik misyonunun kavranmasi, Satig tekniklerinin ilag
tanmitimu i¢in etkili sekilde kullanilmasini saglar.

2. Mesleki bakis agilarinin gelistirir.
Ciktilan e e . o C

3. Beden dilini iyi kullanabilme ve iletisim becerisinin kazanir.

4. Pazarlamaya yonelik bilgi ve becerileri gelistirir.

5. Uygulamali satig becerisinin kazanir

1. Hafta | Meslek tanimi, tibbi satis temsilcigine genel bakis

2. Hafta | Meslek standartlari, kosullar, yeterlilik sartlari, ila¢ endiistrisi

3. Hafta | T1bbi satis temsilcisinin tiirkiye’deki meveut durumu, kisisel
kariyer plani

4. Hafta | Mesleki bakis acilarinin gelistirilmesi

5 Hafta Ozgecmis hazirlama, miilakat ve 6lgme degerlendirmelere
hazirlik

6. Hafta | Bagarili bir tibbi satis temsilcisinin zaman yénetimi

7. Hafta | Hedef belirleme, temel egitim program

8. Hafta Ise baslama ve adaptasyon siireci, basarili bir tibbi satis

Haftahk Ders temsilcisinin kendini gelistirmesi
Konulan 9. Hafta Ise baslama ve adaptasyon siireci, basarili bir tibbi satis

temsilcisinin kendini gelistirmesi

10. Hafta Basaril1 bir tibbi satis temsilcisinin beden dili ve kisisel imajt

11. Hafta Basaril1 bir tibbi satig temsilcisinin beden dili ve kisisel imajt

12. Hafta | Etkili ve giizel konusma, basarih bir tibbi satis temsilcisinin
insan iligkileri

13. Hafta Motivasyon yonetimi, duygu yonetimi, miilakat asamasi

14. Hafta | Satis tekniklerinin ilag tamtimu igin etkili sekilde
kullanilmasinin saglanmasi

15. Hafta | Beden dilini iyi kullanabilme ve iletisim becerisinin
kazanilmasi




Yariyil Sonu Sinavi: 50 %

Bu ders kapsaminda 1 (bir) Ara Sinav, Ders konularin1 kapsayan 1 (bir)
Kisa Smav ve Yariyll sonu smavi yapilacaktir. Her bir degerlendirme
kriterinin basar1 puanina etkisi yiizdelik olarak asagida verilmistir.

Ara Smav: 30 %
Kisa Smnav: 20%

Ol¢me-
Degerlendirme Ara Sinav ve Yariyill Sonu Sinavi Tarih ve Saati: Birim tarafindan ilan
edilecek tarih ve saatlerde
Kisa Sinav Tarih ve Saati: 02.03.2020 (Ders Saatinde)
Akgiin, H., Balkan, A. (2013). Farmasétik Kimya, Hacettepe Universitesi
Kaynaklar Yayinlar1. Yakinci, C. (2010). lla¢ Uygulama Becerisi, Tirk Eczacilar

Birligi.

PROGRAM OGRENME CIKTILARI iLE
DERS OGRENIM CIKTILARI iLiSKiSi TABLOSU
PC1 | PC2 | PC3 | PC4 | PC5 | PC6 | PC7 | PC8 | PC9 | PC10 | PC11 | PCI12 | PC13 | PCl4
0C1 5 4 3 3 2 3 2 2 4 4 5 4 4 4
0C2 5 4 3 3 2 3 2 2 4 4 5 4 4 4
0C3 5 4 3 3 2 3 2 2 4 4 5 4 4 4
0C4 5 4 3 3 2 3 2 2 4 4 5 4 4 4
0cs 5 4 3 3 2 3 2 2 4 4 5 4 4 4
OK: Ogrenme Ciktilar1 PC: Program Ciktilar
Katki
. .| 1CokDiisiik 2 Diisiik 3Orta 4 Yiiksek 5 Cok Yiiksek
Diizeyi
Program Ciktilan ve flgili Dersin iliskisi
PC1| PC2 | PC3 | PC4 | PC5| PC6 | PC7 | PC8 | PCY9 | PC10 | PC11| PCI2 |PCI13| PCl4
Mesleki Calisma| 5\ 4 | 3 | 3 | 2 | 3| 2| 2| 4| 4 5 4 4 4
ve Seminer




