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	Dersin Yürütücüsü
	Prof. Dr. M. Nedim BAYUK

	Dersin Gün ve Saati
	Pazartesi 13.00-16.00

	Dersin Görüşme Gün ve Saatleri
	Perşembe 11-12.00

	İletişim Bilgileri
	Mail: mnbayuk@harran.edu.tr / Tel: 0414 318 3000/3455

	Öğretim Yöntem ve Ders Hazırlık
	Yüz yüze, konu anlatım, örnek olaylarla anlatım. Derse hazırlık aşamasında, öğrenciler ders kaynaklarından her haftanın konusunu derse gelmeden önce inceleme yaparak geleceklerdir.

	Dersin Amacı
	Bu dersin genel amacı; pazarlama faaliyetlerinde önemli bir unsur olan satış gücünün etkinliği ile ilgili bilgi ve donanımın öğrenciye kazandırılmasıdır.

	Dersin Öğrenme Çıktıları
	Bu dersin sonunda öğrenci; 
1. Satış ve ilgili kavramları öğrenir ve satış faaliyetlerini planlar.
2. Satışta sözlü ve sözsüz iletişim araçlarını kullanır.
3. Satış sürecinde potansiyel müşteri itirazlarını tanımlar.
4. Satışı başarılı bir şekilde kapatma stratejilerini tanımlar
5. Satış elemanlarını tedarik etme, eğitme, motive etme, performanslarını ölçme stratejilerini tanımlar.
6. İşletmelerin satış faaliyetleriyle ilgili kararları alır.

	Haftalık
Ders Konuları
	1. Hafta:Satış ve Satış yönetimi fonksiyonu ve faaliyetlerinin tanımlanması
2. Hafta: Satış Gelişme Dönemleri: Üretim Anlayışı Dönemi ve Satış Anlayışı Dönemi
3. Hafta: Pazarlama Anlayışı Dönemi ve Ortak Hareket Evresi
4. Hafta: Kişisel Satış kavram ve Kapsamı ve Satış gücünün örgütlenmesi
5. Hafta: Satış faaliyetlerinin koordinasyonu ve denetimi
6. Hafta:Kısa sınav+ Satış gücü temsilcilerinin seçimi
7. Hafta: Satış gücü temsilcilerinin eğitimi
8. Hafta:  Satış gücünün ücretlendirilmesi
9. [bookmark: _GoBack]Hafta: Satış gücünün gözetilmesi
10. Hafta: Satışçıların kişisel özellikleri ve görevleri
11. Hafta: Satış süreci ve satış Sürecinin aşamaları
12. Hafta: Araştırma ve Hazırlık Aşamaları
13. Hafta: Satış Sunuşu ve İtirazların Karşılanması Aşamaları
14. Hafta: Kapatma ve İzleme aşamaları
15. Hafta: Satış yönetiminin ahlaki ve yasal boyutları 

	Ölçme Değerleme
	Bu ders kapsamında 1 (bir) Ara Sınav, Uygulama çalışmalarını kapsayan 1 (bir) Kısa Sınav yapılacaktır. Her bir değerlendirme kriterinin başarı puanına etkisiyüzdelik olarak aşağıda verilmiştir:
Ara Sınav: %40
Kısa Sınav: %10
Yarıyıl sonu sınavı (Final): %50
Ara Sınav Tarih ve Saati: Ara sınavlar, 23 Mart-06 Nisan 2020 tarihleri arasında Birim tarafından ilan edilecek tarih ve saatlerde yapılacaktır.
Kısa Sınav Tarih ve Saati:02.03.2020 (Ders Saatinde yapılacaktır)

	Kaynaklar
	Çabuk, S.(2012), Profesyonel Satış Yönetimi, Nobel Yayınevi, Adana.
Tanner, Jeff,  Earl D. Honeycutt, Robert C. Erffmeyer, (2013),  Sales Management: PearsonEducation Limited.
Cemalcılar, İ. Ve Diğerleri(1997), Reklâmcılık ve Satış Yönetimi, Eskişehir: A.Ü. Ders Kitapları Yayın No:425.
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