BILECIK SEYH EDEBALI UNIVERSITESI

PAZARYERI MESLEK YUKSEKOKULU

TIBBI TANITIM VE PAZARLAMA
(2025 - 2026) Ders Bilgi Fommu

Ders Adi Kodu Yanyil T+U Saat AKTS Z/S

Satis Yénetimi ve Teknikleri TTP110 2 4+0 5,0 Zorunlu

Birim B&lim Tibbi Tanitim ve Pazarlama - On Lisans (Yizyize Hjitim)
Amac Satis tekniklerini 6gretmek, 6rnek olaylar ve uygulamalarla 6grencilere satis temsilcisinin sahip olmasi gereken nitelikleri kazandirmak.

Satis yonetimi ve pazarlama, satis yonetiminin gérev ve sorumluluklari, satis stireci asamalari, satis gérismesi uygulama érnekleri,
musteri itirazlarinin karsilanmasi, satis planlamasi gibi temel satis ydnetimi konularini igermektedir.

Ders Kaynaklari Satis Kuipli / Kursat Tuncel / Ceres Yayinlari/2019, Satis Yonetimi/Cemal Yukselen/ Detay Yayinlari/2017

Ders Igerigi

Hafta Konu

Satis, satis guicl, satiscl, musteri ve hizmet bilincinin netlestiriimesi ve satis strecini tanima

Satis Yonetimi Ve Pazarlama Igindeki Yeri

Satis Sureci Asamalari

Satigi gergeklestirmede uyulmasi gereken ilke ve taktikler. Satigginin temel 6zellikleri; is ve davranis gerekleri

Etkin iletisim aktif dinleme, etkili sunum becerilerinin gelistiriimesi ve satista beden dilinin okunmasi ve kullanilimasi
Uygulamali Satis Gorlismesi Tasarimi

Misteri adayiya ilk temas: On mektup hazilama, telefonda randew isteme ve kabul

Musteri ltiraz Turleri

itiraz Karsilama Yontemleri

Satis teklifi ve satigin gerceklestiriimesi: Siparig isteme, siparig formunun kullaniimasi ve satisi kapama

Misterinin dalga boyunu yakalama ve evet yanitlarina davet eden satis sorulari sorma taktikleri, Satin alma sinyallerini tanima ve satis kapama sorulari
Satis Planlamasi- Ara sinav, konu tekrari
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Satis| kapamada musteri itirazarinin karsilanmasi ve itirazlarin satis firsatina dénusttrilmesinde ikna taktikleri

10 Satiggilarin Odullendirilmesi

1" Satisin tahsilati: Fiyatlar, fiyat sirkuleri, vadeler, faturalama, iskontolar ve diger satis belgelerinin kullaniimasi

12 Kurumsal musteri Ziyaretinde gergeklestirilen satis uygulamasi

13 Satigguicliniin motivasyonu

14 Satisguiciiniin Performans Degerlemesi

Ders is Yikii Galisma Tiirii/ Ogretim Metotlar ~ Siiresi (Saat) Sayisi
Dinleme ve anlamlandirma Ders 2 12
Arastirma — yasam boyu 6grenme, yazma, okuma, Bilisim Sinif Digi Calisma 1 6
Dinleme ve anlamlandirma, gézem/durumlari isleme, elestirel diisinme, soru gelistirme Tartigmali Ders 2 10
Onceden planlanmis 6zel beceriler Ozel Destek / Yapisal Omekler 2 6
Dinleme ve anlamlandirma, gézZem/durumlari isleme, elestirel diisiinme, soru gelistirme, takim ¢alismasi Beyin Firtinasi 1 8
Dinleme ve anlamlandirma, géZem/durumlari isleme, elestirel diisiinme, soru gelistirme Kiglik Grup Tartigmasi 1 6
Arastirma — yagsam boyu 6grenme, durumlari isleme, soru gelistirme, yorumlama, sunum Soau 1 12
Onceden planlanmig ézel beceriler Vaka Calismasi 1 6
Dinleme ve anlamlandirma, gézem/durumlari isleme Gosterim 1 6
Onceden planlanmis 6zel beceriler Rol Yapma / Drama 1 4
Ara Sinav1 1 14
Final 1 14

Ders is Yiikii: 132

AKTS (Ders is Yiikii / 25.5): 518



Program Ciktilari
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Pazarlama, tibbi terimler ve ilag icerikleri ile ilgili konularinda yeterli altyapiya sahip olma; bu alanlardaki kuramsal ve uygulamal bilgileri alaninda beraber kullanabilme
becerisi,

Aanla ilgili problemleri saptama, tanimlama, formiile etme ve ¢bzme becerisi; bu amagla uygun glincel ydntemleri ve modelleri segme ve uygulama becerisi,

Bir sistemi, sistem bilesenini ya da sureci analizetme ve istenen gereksinimleri karsilamak tizere gergekgi kisitlar altinda anlama becerisi; bu dogrultuda modern satis
yontemlerini uygulama becerisi,

Satig Yontemleri igin gerekli olan modern teknik ve araglari segme ve kullanma becerisi; bilisim teknolojilerini etkin kullanma becerisi,

Bireysel olarak ve ¢ok disiplinli akimlarda etkin ¢aligabilme becerisi, sorumluluk alma 6zglveni,

Bilgiye erisebilme ve bu amagcla kaynak arastirmasi yapabilme, veri tabanlari ve diger bilgi kaynaklarini kullanabilme becerisi,

Yasam boyu 6grenmenin gerekliligi bilinci; bilim ve teknolojideki gelismeleri izeme ve kendini surekli yenileme becerisi,

Tirkge s64U ve yazil etkin iletisim kurma becerisi; en azbir yabanci dil bilgisi

Proje yonetimi, isyeri uygulamalari, calisanlarin saghgi, gcewre ve is guvenligi konularinda biling; uygulamalarinin hukuksal sonuglari hakkinda farkindalik,

Program alaninda gergeklesen uygulamalarin ewensel ve toplumsal boyutlardaki etkilerinin bilincinde olmak; girisimcilik ve yenilikcilik konularinin farkinda olmak ve
¢agin saglk sorunlari hakkinda bilgi sahibi olmak,

Analitik dislince ile modern satis ydntemlerini uygular, satis ydntemleri icin gerekli olan modern teknik ve araglar seger ve kullanir, bilisim teknolojilerini etkin kullanma
becerisini sergiler.

Tibbi tanitim ve pazarlama alaninda kaliteli hizmet igin kaytit tutar ve rapor hazrlar; arastirma ve proje uygulamalarinin tim asamalarina katilir.
ilag ve tibbi cihaz sektdriine yonelik temel tibbi kavramlari anlar, anlatir ve kullanir.
Vicudun normal isleyisi ve hastalik olusum mekanizmalari ile tedavide hedeflenmesi gereken amaglar arasinda iliski kurar.

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

Ders Ogrenme Ciktisi PC1 PC2 PC3 PG4 PC5 PC6 PC7 PC8 PC9 PC10 PC11 PGC12 PC13 PC14

Satis Kavramini ve Pazarlama igindeki Onemini Ogrenir - - - - - - - - - - - - - -

Satis Gorlismesi Agamalarini ve Igleyisini Ogrenir - - - - - - - - - - - - - _

Satiggilarin Motivasyonu ve Odiillendirilmesi Konularinda Bilgi Sahibi Olur. - - - - - - - - - - - - - -

Satis Yonetimini ve Planlamasini Ogrenir. - - - - - - - - - - - - - -

Satiscilarin Segimi ve ise Aim Stireglerini Ogrenir = = = = = = - - - - - - - -

Ortalama Deger - - - - - - - - - - - - - -

https://ebs .bilecik.edu.tr/pdf/dersbilgigetir/448251
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