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(2024 - 2025) Ders Bilgi Formu

Ders Adi Kodu Yarlyll T+U Saat AKTS Z/S
Kisisel Satis ve Satis Yonetimi iSL451 7 3+0 5,0 Segmeli
Birim B&lim isletme - Lisans (Yiiz yiize egitim sinf ici tartigna ve proje sununiari )
Amag Satis yonetiminin baslica stratejik, taktik ve operatif karar konulari hakkinda meveut teoriler ve giincel uygulamalar zemininde égrencilerin

bilgi donanimlarini artirmakmaktir.
Satis faaliyetlerini planlama, 6rgiittenme alternatiflerini degerlendirme, satis bolgelerini belileme, satis kotalarini olugturma,

Ders Igerigi koordinasyonu saglama, satiscilari motive etme, satig¢ilarin performanslarini degerlendirme ve etkili satis konugmasi tasarlayabilme
konularinda teori ve uygulama baglaminda ders anlatimi, sinifi¢i tartigma ve 6grenci sunumlari.

Ders Kaynaklari Satig Teknikleri (Serpil Unal Kestane), Kisisel Satis Yonetiminin El Kitabi (Ertan Simsek)

Hafta Konu

1 Pazarlama faaliyetleri igersinde kisisel satisin yeri ve 6nemi, Satis yonetimi konusunda temel kavamlar, Satis yoneticisinin géreveri, Satis yoneticisinin sahip
olmasi gereken nitelikler

2 Satig faaliyetlerinin planlanmasi ve satis biitgesinin hazrlanmasi,

3 Satis giicliniin érgttiendiriimesi, Baslica érgiitlenme sekilleri, Ustiin ve zayif yénlerine gére érgiitenme sekillerinin degerlendirilmesi, Merkez ve tagra érgitil icin en
uygun érgutilenme seklinin belilenmesi,

4 Satis bolgelerinin belirenmesi, Satis kotalarinin olusturulmasi, Bélge ve zaman yénetimi, satis faaliyetlerinin koordinasyon ve kontrolui, Performans degerlendirme

5 Satis giicti buyukluginiin belilenmesi, Satisgilarin segimi, Satisgilarin egitimi, Baglica egitim alan ve yontemleri,

6 Satig giictiniin motivasyonu, Motivasyon yéntemleri, Satiscilarin ticretlendiriimesi, Ucretiendirme amaclari, Ucret sisteminin belilenmesi,

7 ARASINAV/ GRUP PROJELERININ TESLIM

8 Tiketim psikolojisi, Satin alma davranisini etkileyen faktorler, Satin alma turleri, Misteri degeri, gliveni ve tatmini yaratmada iZenecek stratejiler,

9 Satisgilarda bulunmasi gereken ézellikler ve Satis géreverinin yerine getiriimesinde bu 6zelliklerin rold,

10 Satis Sureci | (Satis konugsmasinin nemi, Konugsmanin hazrlamasi, Aragtirma ve 6n hazirlik asamasi),

11 Satis Sureci Il (Satis konusmasina giris ve trliniin takdimi sirasinda iZenecek stratejiler),

12 Satig Sureci Il (Misterinin tesvik ve ikna edilmesi, Dramatizasyon, Satis konugsmasinin bitirilisi, Misteri tereddutlerinin giderilmesi),

13 Satis Sureci IV (Musteri itirazlarini cevaplama yontemleri, Satisin takip ve kontrolt),

14 Satis yaklasiminda yeni egilimler (Danismanlik ve ortaklik tarz satis)

Program Ciktilari
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Aan ile ilgili gtincel ve teorik bilgilere sahip olur.

Aan ile ilgili konularda bilgi ve becerileri elestirel bir bakis agisiyia degerlendirir.

Aan ile ilgili konularda bireysel ve ekip calismasinin getirecedi sorumluluklara agik olur.

Alanin gerektirdigi diizeyde bilgi ve iletisim teknolojilerini kullanr..

Cewreye, sosyal sorumluluga, kaliteye ve yenilikcilige her sart altinda 6nem verir.

Alanindaki gelismeleri takip edebilecek diizeyde Tirkge ve bir yabanci dil bilgisine sahip olur ve yazli-s62U iletisim kurma yetkinligi kazanir.

Aan ile ilgili edinilen bilgiler cergevesinde bir isletmenin gewesini ve mikro anlamda isletmenin kendisini degerlendirir ve sorunlari kavrar.

Farkli disiplinlerden edinilen bilgileri analitik ve elestirel bir sekilde degerlendirerek, isletme uygulamalarina katki saglayacak yenilik¢i cdziimler Uretir.
Ulusal ve uluslararasi bir isletme kurabilme, yonetme ve sirekliligini saglayabilme becerisi kazanir.

Nitel ve nicel verilerden faydalanarak ekonomik ve sosyal konularda istatistiksel géziimlemeler ile daha etkin kararlar alir.

Kuresel olarak degisen musteri istek ve ihtiyaclarini belirleyerek, glincel talepleri karsilayabilecek trlin ve hizmetler Uretir ve sunar.

Finansal tablolari ve verileri anlayarak isletmenin mali durumunu degerlendirir, finansal kararlar alir.

isletmelerin hukuki siiregleri, siirdiiriilebilirlik ve etik konusundaki sorumluluklar hakkinda bilgi sahibi olur ve bu konular baglaminda kararlar alirlar.



Ders Ogrenme Giktisi - Program Giktilari (1 -5 Puan Aralig)

PG PG PG

Ders Ogrenme Giktisi 1 PC2 3 PC4 PG5 PC6 PC7 PC8 PC9 10 PC11 PC12 PC13
Etkili satis sunumlari gelistirir, satis elemanlarinin motivasyonuna
yonelik alternatifleri belirler ve satis elemanlarinin 5) 4 5 5) 4 5) 5 5) 4 5] - 4 5)
performanslarini degerlendirir.
Satis strecini denetler. 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 1 5
Satis yoneticisinin gérev ve sorumluluklarini tanimlar. 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 2 5 5
Pazarlama arastirmalarini planlar, bilgi toplama ydntemlerini 5 3 5 5 5 4 5 4 5 5 1 4 5

kullanir ve bulgulari yorumlar.

Satis stratejilerini siniflandirir ve gevresel faktorlerin stratejilere
etkisini degerlendirir.

Satis faaliyetlerini planlama, 6rgiittenme alternatiflerini
degerlendirme, satis bdlgelerini belirleme, satis kotalarini
olusturma, koordinasyonu saglama, satigcilari motive etme,
satiscgilarin performanslarini degerlendirme ve etkili satis
konusmasi tasarlayabilme konularinda teori ve uygulama
baglaminda ders anlatimi, sinifigi tarisma ve 6grenci sunumlari.
Satig boélglerini belirler, satis biitgesini olugturur ve satis kotalarini
tayin eder.

Ortalama Deger 5 443 5 486 471 4,71 4,71 4,71 486 5 129 471 4,86

https://ebs .bilecik.edu.tr/pdf/dersbilgigetir/315141
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