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Bu ders

- Temel isletme
Fonksiyonlari

- llag Sektdri Dinamikleri
* OTC Sektoru dinamikleri

* Kozmetik ve Kisisel Bakim
Sektord Dinamikleri




Temel isletme fonksiyonlari



Isletme




Isletmenin belli basli EKONOMIK amaclart

-




Isletmenin belli basl SOSYAL amaclari

Doganin ve
kulturel mirasin
korunmasi

Calisma hayatinin
niteliginin
gelistirilmesi

Egitim ve kultur,
sanat
faaliyetlerinin
desteklenmesi

Sosyal fayday!
arttiracak yatirimin
yapilmasi

Toplumsal degerler
ve is ahlaki

Tuketicinin
korunmasi







Isletme fonksiyonlari

EYEEINE

Satis

Insan Kaynaklari
Finans-Muhasebe
Operasyon

Ar-ge

»
~

Musteri hizmetleri




Pazarlama

* Musteriyi satin alma kivamina getirme

Promosyon




Satis

* Direkt satis

- Kurumsal satis

* Magazadan satis
* Bayi kanalli satis
* E-ticaret




* Norm kadro
JERIEINE

Ise alim

Ucret ve yan
naklar yonetimi

Performans
yonetimi

* Motivasyon
yonetimi

Insan kaynaklar




Finans-muhasebe

Butce

Gelir

Gider

Yatirom

Muhasebe

Kar-zarar




Operasyon
*Uretim
‘Dagitim
‘Hizmet



MUsteri hizmetler:

- [letisim
- Sikayet yonetimi
* Memnuniyet dlcim

15



ILAC SEKTORU




ILAC SEKTORU DINAMIKLERI

24 AKREDITE AR-GE MERKEZI

1.053 AR-GE CALISANI

571 PROJE

126 PATENT BASVURUSU

9 TESCIL EDILMIS PATENT

234.3 MILYON TL AR-GE HARCAMASI




ILAC SEKTORU DINAMIKLERI

SATIS

20.6 MILYAR TL SATIS HACMI

2.2 MILYAR KUTU

ITHAL ILACLAR 6.5 MILYAR TL 28.2 TL/KUTU
YERLI ILACLAR 5.3 MILYAR TL 6.1 TL/KUTU




ILAC SEKTORU DINAMIKLERI

|
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CALISAN SAYISI :34.000 KiSi

ECZANE SAYISI:24.928

ECZACILIK FAKULTESI SAYISI:37

OGRENCI SAYISI:10.000 HERYIL 1.400 YENI
MEZUN
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Sirec Akisi

llac Firmasi SC8
5 Deposu




ILAC DISI KATEGORI DINAMIKLERI

AR-GE
SATIS-PAZARLAMA
TICARI KOSULLAR
ECZANELER
DERNEKLER
REKLAM

GIDA TAKVIYELERI




Sirec Akisi




Dagitim

« Uretilen mal ve hizmetlerin tiiketiciye ulastirilmasi isi
ve bunu gerceklestirmek icin basvurulan yontemlerin
butinudur

« Uretilen mamdillerin tiiketicilere dagitilmasiyla ilgili
tim cabalar kapsar

« Uretim ile tiiketim arasindaki acig1 kapatir

Dagitim Kanali ‘ ‘,i
* Bir malin Ureticiden
tuketiciye veya endustriyel ’ |
aliciya akisinda izledigi / :

yoldur




« Acente: Uretici adina Urlin yada hizmet
pazarlamak icin yasal yetkiye sahip aracilardir

* Perakendeci: Dogrudan tuketiciye satis yapilan
dagitim kanalinin son noktasidir (kapidan satis,
postayla siparis, makineyle satis, perakende
olarak degerlendirilebilir)

* Toptanci: Ureticiden Uriinleri alip diger
toptancilara, perakendecilere ve endustriyel
alicilara dagitim yapan kuruluslardir

* Distributor: Bir uretici firma tarafindan ya tek

basina ya da tercihli olarak onun mal ve
hizmetlerini satin alma ve satma hakki verilmis

olan acentalardir



* Tedarik Zinciri: Isletmenin biinyesinde veya
disinda yer alan, dagitim kanallarinin islemesini

saglayan veya destekleyen tim is birimlerinin
olusturdugu zincirdir

Isletmenin tedarikcileri | mmp | Isletme mm) | Dagitim kanal Gyeleri

* Lojistik: Musteri ihtiyaclarini karh bir sekilde
karsilamak tzere mallarin, hizmetlerin ve
enformasyonun, baslangic noktasindan tiketim
verlerine akisinin planlanmasi, uygulanmasi ve
denetimidir



Direkt (Dogrudan) Dagitim:

« Ureticinin kendi satis 6rgutiyle, Griininii dogrudan dogruya
tiketiciye satmasidir

y _TURKCELL EUretici m) | Tiketici

B: i
4 ! —
Direkt Dagitim Kosullari

« Uretim ve tiketim bolgeleri birbirine yakin olmal

« Uretim ve tiikketim temposu birbirine yakin olmal

* Tuketici sayisinin az veya tuketicilerin belli bolgelerde
toplanmis olmasi

* Standart Urunler soz konusu olmal



Direkt Dagitimin Avantajlari

« Uretici, tiketiciyle yakin bir iliski kuracagi icin
pazardaki gelismeleri daha iyi izleyebilir

 Uretici hareket serbestligine sahip olur

« Satis faaliyetleri etkin bir sekilde kontrol
edilebilir

Dezavantajlari

* Genis depolama ihtiyaci

* Finansal zorluklar vb.



Endirekt (Dolayh) Dagitim: Uretici ile tiiketici
arasindaki alim-satim iliskisinin ticari kuruluslarla

saglanmasidir

Toptancilar
Komisyoncular
Perakendeciler
Acenteler




Karma Dagitim: Mamdullerin treticiden musteriye
ulastiriimasinda hem dogrudan hem de dolayli
dagitimin yapiimasidir

(fabrika satis magazasi + perakendeciler)

KUTAHYA
PORSELEN




Ureticiler cogunlukla mallarini direkt tiiketiciye sunan
bir dagitim kanalini kuracak mali guice sahip
degildirler

. Araciisletmelerin kullanilmasi, temel pazarlama goérev
ve fonksiyonlari acisindan tstlnllklerine ve
etkinliklerine dayanir

Direkt dagitima goére trunun el degistirme veya iliski
sayisini azaltir

. Aracilar urtnleri hedef pazara ureticilerden daha
yaygin bir sekilde goturirler

Ureticiler dagitim yerine, asil islerine daha cok yatirim
yapmak isterler



Tuketim Mallarinda Dagitim Kanallar

1. Uretici-Tiiketici (Avon, Oriflame)

2. Uretici-Perakendeci-Tiketici (Dayanikli tiiketim
mallari: beyaz esya)

3. Uretici-Toptanci-Perakendeci-Tiiketici (Dayaniksiz
tiketim mallari: gida)

4. Uretici-Acente-Perakendeci-Tiiketici (Audi-Dogus
Oto-Otokur)

5. Uretici-Acente-Toptanci-Perakendeci-Tiiketici
(Gazeteler)



Dagitim kanallari, tiiketiciden baslayarak geriye dogru
ureticiye gelecek sekilde diizenlenmelidir. (satinalma
aliskanliklari belirleyici olmah)

Secilen kanallar isletmenin pazarlama programinin
amagclarina uygun olmalidir

Dagitim kanallari 6nceden belirlenmis bir Pazar payini
saglayacak sekilde olmalidir

Kanallar, bir kanali kullanmanin digerinden vazgecmeyi
gerektirmeyecek sekilde esnek olmalidir

Dagitim kanalindaki tiim isletmeler birbirini
desteklemek zorundadir

Dagitim kanallari ve aracilar stirekli denetlenmeli ve
gerektiginde degisiklikler yapiilmahdir



e Pazar
— potansiyel misteri sayisi
~ misterilerin bolgesel dagilimi
~ siparislerin buylkligi

e Aracilar
— dUreticilerin politikalarina uyabilme
— saglanan servis
- Istekli araalarin bulunabilirligi

e Uriun
— birim deger
~  bozulabilirligi
~ teknik yapisi

e |sletme
— isletmenin finansal giici
— yonetim yapisi
~ kanallari denetleme istegi
~ araclara sagladigi imkanlar



1. Pazarlama iletisimi: kisisel satis, reklam,halkla
iliskiler, dogrudan pazarlama

2. Stok Yonetimi: Envanterde belli miktarda stok
bulundurma

3. Fiziksel Dagitim(lojistik)

4. Pazarlama Bilgisi: Satici-alici iliskisini
glclendirmek icin kanal Gyeleri arasi bilgi
paylasimi

5. Finansal Riski Ustlenme: Bozulabilir mallar,
hirsizliklar, yangin, sel vb. sebeplerin doguracagi
kayiplar



» Yaygin veya Yogun Dagitim (kolayda mallar)

Urtiniin, alicisinin bulunabilecegi her yerde satisa
sunulmasi (ekmek,gazete,kola, bife lrtnleri vb.)

» Secimli veya Selektif Dagitim (begenmeli mallar)

Belirli bir bolgede sinirli sayida toptanci ve
perakendeci veya sadece perakendeci kullanma

(filli boya, arcelik buzdolahi)
» Ozel veya Tekelci Dagitim (ozellikli mallar)

Belirli bir pazarda sadece tek toptanci veya
perakendeci ile mamullin dagitimi

(Volkswagen-Dogus Oto, Apple-iphone)
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