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IKTiSADIi VE iDARI BILIMLER FAKULTESI

PAZARLAMA BOLUMU
DERS IZLENCESI
Ders Adi Ders D6nem Teori Uygulama Lab | Kredi | AKTS
Kodu
Satis Yonetimi MAR 3 3 0 0 3 5
201
Ogretim Dili Ingilizce
Ders Durumu Zorunlu
Ders Seviyesi Lisans
Dersin Ogrenme ve Ogretme Teknikleri Anlatim, Tartisma, Sinif I¢ci Sunumlar.

Dersin Amaci

Gunumiizin ¢aginda ve ¢aginda, satis yoneticileri profesyoneldir. Etkili organizasyonlari
planlar, insa eder ve siirdiiriirler ve verimli kontrol prosediirleri tasarlar ve kullanirlar.
Profesyonel yaklasim, kapsamli analiz, pazar agisindan verimli niteliksel ve niceliksel kisisel
satis hedefleri, uygun satis politikalar1 ve Kkisisel satis stratejisi gerektirir. Satis
operasyonlarinin yirttilmesinde orgiitsel ilkelerin ustaca uygulanmasini gerektirir. Ayrica
profesyonel yaklasim, denetim firmasinin durumuna ve amaglarina uygun kontrol
prosediirlerini kurma, calistirma ve kullanma becerisini gerektirir. Satis yOnetimine
profesyonel yaklasimi uygulayabilen yoneticiler bugiin yiiksek talep gormektedir. Bu dersin
amaci, 6grencileri gelecegin satis yoneticileri olmaya hazirlamaktir. Bu, bir Satis Yonetimi
programinin asagidaki temel unsurlarini sunarak basarilacaktir: liderlik, etik ve kanun,
satis glclniin tasarlanmasi ve gelistirilmesi, satis glclniin ise alinmasi, egitilmesi,
denetlenmesi, yonetilmesi ve gelistirilmesi, satis hedeflerinin 6l¢iilmesi ve
degerlendirilmesi satis elemani.

Ogrenme Kazanimlari

Bu kursu tamamladiktan sonra, 6grenciler sunlari yapabilmelidir:

1. Stratejik satis glicti yonetimini agiklar.

2. Satis elemanlarini ise alma, se¢me, ise alma ve gelistirme yontemlerini tanimlar.

3. Satis gorevlilerinin gelisen roliint is danismanlarina kadar takip eder.

4. Bir satis giicline liderlik etme ve motive etmede vizyonun roliinii tartisir.

5. Satis yoneticisinin satis tahmini, biitce gelistirme ve satis bolgelerini yonetmedeki roltinti
tanimlar.

6. Bireysel satis gorevlilerinin performansin1 degerlendirmek icin satis yoneticileri
tarafindan kullanilan yontemleri agiklar.

7. Satig gorevlilerinin ve satis yonetiminin karsilastigi etik durumlari kesfeder.
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Haftalik Konular ve Ilglll Hazirlik Cahgmalan

*Ders programi donem iginde herhangi bir zamanda revize edilebilir. Duyurular: ve e-
postalarimizi diizenli olarak kontrol ettiginizden emin olun.

Hafta Konular
1 Derse giris / Miifredat Incelemesi
Satisin Rolii
2 - Satis Departmaninin Degerlendirilmesi
- Satis yonetimi alan1 ve sirketteki rolii
- Satis Ortamu
3 Satin Alma Siireci ve Satin Alma Davranist
Kisisel Satis ve Saticilik
4 - Kisisel Satis Becerileri
-Satis Yonetimi
5 Kisisel Satis Hedefleri Belirleme
6 Kisisel Satis Stratejisi Olusturma
Satig Gic Y Onetimi
- Ise Alim ve Segme
7 - Satig Egitimi
- Motivasyon ve Odiil Sistemi
- Ucretli Satig Personeli
8 ARA SINAV
Satig Giicii Yonetimi (Devam)
- Ise Alim ve Segme
9 - Satig Egitimi
- Motivasyon ve Odiil Sistemi
- Ucretli Satis Personeli
10 Kisisel Satis Siireci ve Satig Faaliyetleri
11 Satigla Ilgili Pazarlama Politikalarinin Belirlenmesi
12 Satis Personelinin Kontrol Edilmesi, Degerlendirilmesi ve Denetlenmesi
13 Satis Kontrolii ve Maliyet Analizi
14 Sinif i¢i Sunumlar
15 Sinif i¢i Sunumlar
16 FINAL SINAVI
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Ders Kitabi/Kitaplari/Kaynaklar/Malzemeler:

e Richard R. Still
9789332587090

e L.M. Davis (2022), “Sales Management: Shaping Future Sales Leaders”,

Wessex Press, Inc. ISBN: 978-1-7377664-8-3

(2019) “Sales and Distribution Management”, 6e, Pearson, ISBN:

3rd Edition,

e Prof. Dr. Cemal Yiikselen (2017), “Satis YoOnetimi”, Detay Yayincilik. ISBN:
9789944223072
e Asim Giinal Once. (2015), “Satis Yénetimi”, Beta Yayinlar. ISBN: 9786052425411
Assessment
Calismalar Numara Katki pay1
(%)
Bireysel gérev 1 25
Sunum 1 5
Katilim 14 10
Ara sinav 1 25
Final Sinavi 1 35
100
Toplam
AKTS / is Yiikii Tablosu
Aktiviteler Numara Siire Toplam
(Saat) I yiikii
Ders saatleri (Sinav haftasi dahil: 14 x toplam ders saati) 14 3 42
Vaka Analizi 3 3 9
Uygulama
Derse Ozgii Staj
Saha Caligmasi 1 3 3
Ders Dis1 Calisma Zamani 14 3 42
Sunum / Seminer Hazirlig1 1 3 3
Projeler
Raporlar
Atama 1 10 10
Kisa Sinavlar / Stiidyo Incelemesi
Ara Sinavlara Hazirlik Siiresi / Ara Sinav Jiirisi 1 5 5
Final Smav1 / Genel Jiiri Hazirlik Donemi 1 5 5
Toplam Is Yiikii (117/25 = 4,6) 117



https://www.goodreads.com/author/show/1587542.Richard_R_Still
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Ders Ogrenme Kazamimlari ile Program Yeterlilikleri Arasindaki iliski

No

Ogrenme Kazanimlari

Katki seviyesi

1

2

3

4

OK1

Stratejik satig giicii yonetimini agiklar.

OK?2

Satis elemanlarini ise alma, se¢me, ise alma ve gelistirme yontemlerini
tanimlar.

OK3

Satis gorevlilerinin gelisen roliinii is danismanlarina kadar takip eder.

OK4

Bir satis giiciine liderlik etme ve motive etmede vizyonun roliini
tartigir.

OK5

Satig yOneticisinin satis tahmini, biit¢e gelistirme ve satis bolgelerini
yonetmedeki roliinii tanimlar.

OKG6

Bireysel satig gorevlilerinin performansini degerlendirmek i¢in satig
yoneticileri tarafindan kullanilan yontemleri agiklar.

OK7

Satig gorevlilerinin ve satig yonetiminin karsilastig etik durumlari
kesfeder.

X X| X| X|[|X| X|X|o
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Ders Ogrenme Kazamimlari ile Program Yeterlilikleri Arasindaki Iliski

No

Program Yeterlikleri

Ogrenme Kazanimlari

OK1

OK2

OK
3

OK
4

OK5

0K

OK7

Toplam
Etki
(1-5)

Bir isletme yapisina iliskin bigimsel ve
bicimsel olmayan siiregleri anlamak

Bir igletmeyi biitlin fonksiyonel birimler
temelinde degerlendirmek

Sorun ¢cdzme siirecine yonelik alinan
kararlarda analitik diisiincesini etkin
bicimde kullanmak

Kendini gelistirme ve 6grenme vizyonuna
sahip olmak

Etik konusunda donanimli olarak tiim
faaliyetlerini bu ¢er¢evede gerceklestirmek

Orgiit igerisinde bireysel ve takim halinde
arastirma ve ¢alismalar yaparak
karsilasilan vakalar1 dogru analiz etmek

Pazarlama alani ile ilgili edindigi bilgi ve
beceriler diizeyindeki diisiincelerini ve
oOnerilerini ilgililere yazili ve sozlii olarak
aktarmak

Ulusal ve uluslararas1 boyutlarda farkli
pazar kosullarina ve alic1 tiirlerine uyum
saglayacak etkin ve yaratici pazarlama
karmasi stratejileri gelistirmek

Pazarlama alanina iligkin edindigi bilgileri
kullanmak suretiyle verileri
yorumlayabilmek, analiz edebilmek,
sorunlar1 tanimlayabilmek ve ¢6ziim
Onerileri getirebilme becerisine sahip
olmak

10

Sosyal haklarin evrenselligi, sosyal adalet,
kalite ve kiiltiirel degerler ile cevre

koruma, is saglig1 ve giivenligi konularlndq
yeterli bilince sahip olmak
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Pazarlama egitiminin kazandirdigi bilgi ve | X X X X X X X 5

becerileri is yasamindaki uygulamalar
11  [cercevesinde elestirel bir bakis agisiyla
degerlendirmek

Pazarlama c¢ercevesinde gelisen giincel X X X[ XX X |X 5
egilimleri takip etmek ve dogru

= yorumlamak

Toplam Etki 47

Ilkeler ve prosediirler

Sinavlar: MAR 201 dersi kapsaminda iki ytiz ytlize sinav, bir ara sinav ve bir final sinavi
apilacaktir.
Odev: Ogrenciler ders kapsaminda bireysel bir proje hazirlayacaklardir. Her 6grenci kendi
sececegi bir Satis Miidiirii ile milakat yapacaktir.
Bu proje, bir satis miidiiriiyle yapilan roportaji iceren bireysel bir projedir. Proje, sunumla
birlikte 30 puan degerindedir. Ogrenciler projeyi rapor halinde teslim etmeli ve son teslim
tarihinden dnce Ogretim tyesine basili olarak teslim etmelidir. Her 6grenci kendi sececegi bir
Satis Mudiiru ile milakat yapacaktir. Ayrica 6grenciler donem sonunda projeleri ile ilgili sunum
apacaklardir.
Devam ve Kurallar: MAR 201 dersine devam zorunludur. Dersin %70'ine devam zorunludur.
OSTIM Teknik Universitesi Onlisans ve Lisans Egitim-Ogretim ve Sinav Yoénetmeliginin 24-4/c
maddesine gore; “Devam sartini yerine getirmeyen Ogrenci yariyll sonu sinavlarina
alinmayacaktir. Bu durumda derslerin sinavlarina giren 6grencinin sinavi gecersiz sayilir.
itirazlar: Donem icinde olusabilecek kisitlamalar veya ihtiyaclar dogrultusunda bu ders
programinda belirtilen program ve yontemlerde giincellemeler yapilabilir.




