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Katalog Tanim1: Satig yonetimin temel ilke

ve yaklasimlari; stratejik satig planlamasi ve
biitgelendirmesi, kisisel satis, satis etigi, satis | Sales Force Management, Mark W. Johnston & Greg

Ders Kitab1/Gerekli Kaynaklar : :

tahminleme ve hedefleme, program W. Marshall. ISBN: 0-07-246648-0
uygulamalari unsurlar1 6ne ¢ikartilarak, ' ’ '
uygulamadan zengin 6rneklerle ele alinir. Hill

Kredi / AKTS Sayist : (3+0+0) 3/ 6 AKTS

Detayli Tanim : Bu dersin amaci, satig yonetiminde kullanilan, ana kavramlari, metodlari, stratejileri,
ve siiregleri kavratmaktir.  Satig silireci, genel isletme-yonetim ¢ercevesi dahilinde adim adim
tanimlanarak ele alinir. Is dlinyasindan alinan ger¢ek uygulamalar ve satig senaryolarindan faydalanilir.

Icerik Tasarimi : Yok Bilgisayar Kullanima: -

Ders Ciktilart: [iligkili program ¢iktilar1 parantez igerisinde yer almaktadir.]:

1. Ogrencilerin satis yonetimin fonksiyonel agilarmi ve satis giicii aktivitelerin drgiit icindeki roliinii
Ogrenmeleri beklenir. [1,2,9]

2. Satis etigi temeli lizerinde durularak, satis yonetiminde etik bilincinin gelistirilmesi [14]

3. Grup projesi sunumunda fikirleri etkin bicimde anlatmak ve sunmak. [3]

Onerilen Kaynaklar:

Cagdas Isletme - Yonetim Dinamikleri ve Biz, Murat Ferman, ISBN: 975-288-989-1
Sales Management, William L. Cron & Thomas E. DeCarlo ISBN-13: 978-0471-74319-4

Management of a Sales Force, Rosann L. Spiro & Gregory A. Rich & William J. Stanton ISBN: 978-
007-125944-6

Selling & Sales Management, David Jobber & Geoff Lancaster ISBN-13: 978-0-273-69579.

Ders Isleme Yontemleri:

Derslerin yiiriitiilme siireci; konu tartigmalar1 ve vaka analizleridir Ogrencilerin diizenli bigimde derse
katilim1 elzem olup, bir dnceki ders konularinin gdzden gecirilmesi ve derslerle ilgili materyallerin ders
oncesi okunarak gelinmesi salik verilir.

Degerlendirme Y 6ntemleri:
Vize: 30 %

Final: 40 %

Ara Sinav ve Vaka Caligmalari : 30 %




Ogrenci Is Yiikii / AKTS (Avrupa Kredi Transfer Sistemi) Tablosu:

Faaliyet: Say1: Siire (saat) : Toplam Is Yiikii (Saat):
Ders Oncesi Okuma 12 5 60
Dersler 13 2 26
Siifta olan Vaka Analizleri 1 12
Vaka Analizleri 4 40
Satis Profil Caligmalari 2 12
TOPLAM: 150 saat/25=6 AKTS
Haftalik Konular ve ilgili Onhazirlik Caligmalari
Hafta Konular On Hazirlik
Satis
YoOnetimi’ne Sales Force Management: Leadership, Innovation, Technology,
1 Girig Mark W.Johnston & Greg W.Marshall, Routledge.
Sales Force Management: Leadership, Innovation, Technology,
2 Satigin Temelleri | Mark W.Johnston & Greg W.Marshall, Routledge.
Satis ve Satin | Sales Force Management: Leadership, Innovation, Technology,
3 Alma Siireci Mark W.Johnston & Greg W.Marshall, Routledge.
Miisteri iliskileri
Y Onetimi
Caginda Satisin
Rolii ve Strateji | Sales Force Management: Leadership, Innovation, Technology,
4 Baglantisi Mark W.Johnston & Greg W.Marshall, Routledge.
Satis Cabalarinin | Sales Force Management: Leadership, Innovation, Technology,
5 Orgiitlenmesi Mark W.Johnston & Greg W.Marshall, Routledge.
Satis
Yonetiminide
Enformasyonun | Sales Force Management: Leadership, Innovation, Technology,
6 Stratejik Rolii Mark W.Johnston & Greg W.Marshall, Routledge.
Satis Elemaninin
Performansi: Sales Force Management: Leadership, Innovation, Technology,
7 Davranig Mark W.Johnston & Greg W.Marshall, Routledge.
Satis Elemaninin | Sales Force Management: Leadership, Innovation, Technology,
8 Motivasyonu Mark W.Johnston & Greg W.Marshall, Routledge.
Satis Elemaninin | Sales Force Management: Leadership, Innovation, Technology,
9 Secilmesi Mark W.Johnston & Greg W.Marshall, Routledge.
Satis  Giiclinilin | Sales Force Management: Leadership, Innovation, Technology,
10 Ise Alim1 Mark W.Johnston & Greg W.Marshall, Routledge.
Sales Force Management: Leadership, Innovation, Technology,
11 Satig Egitimi Mark W.Johnston & Greg W.Marshall, Routledge.




Satis

Elemanlarinin
Ucretlerinin
Belirlenmesi ve | Sales Force Management: Leadership, Innovation, Technology,
12 Tegvikler Mark W.Johnston & Greg W.Marshall, Routledge.
Sales Force Management: Leadership, Innovation, Technology,
13 Maliyet Analizi | Mark W.Johnston & Greg W.Marshall, Routledge.
Satis Elemaninin
Performansinin
Degerlendirilmes | Sales Force Management: Leadership, Innovation, Technology,
14 1 Mark W.Johnston & Greg W.Marshall, Routledge.
Dersin Ogrenim Ciktilarinin Program Yeterlilikleri ile iligkisi
MAN432 SALES MANAGEMENT
Katki Diizeyi
Program Yeterlilikleri / Ciktilari 2 3 4
Orgiitsel yap igerisinde ne sekilde planlama, organizasyon, liderlik
1 | ve kontrol mekanizmalarinin isleyecegini idrak etmek.
2 | Teorileri gercek hayat fonksiyonlari ile bagdastirabilmek. X
3 | Sozlii ve yazili olarak etkin iletisim becerisine sahip olmak. X
Takim ¢alismalarinda etkin bigimde rol alarak takimin ilerlemesine
4 | katkida bulunmak. X
Bilgisayar ve gerekli paket programi kullanimi becerisine sahip
5 | olmak. X
Is diinyasmnin yasal ¢ercevesini diizenleyen baslica hukuk kurallarini
6 | dikkate almak.
Muhasebede kullanilan temel yoOntemleri ve bu yoOntemlerin is
7 | diinyasindaki uygulamalar1 konusunda bilgi sahibi olmak.
8 | Is cevresinde finansal analiz tekniklerinden faydalanabilmek. X
Pazarlamanin fonksiyonlarin1 ve is hayatindaki uygulamalarim
9 | taniyabilmek.
Baglica sayisal analiz yontemlerinden ve bu yoOntemlerin is
10 | diinyasindaki uygulamalarindan yararlanabilmak. X
Is siirecleri ve proje yonetimi tekniklerinin temel prensiplerini
11 | uygulayabilmek.
Problem ¢6zme ve karar almaya iliskin veri toplama tekniklerinden
12 | faydalanabilmek. X
13 | Disiplinler aras1 bakis acis1 kazanmak. X
14 | Is etigi ve sosyal sorumluluk konularinda bilince sahip olmak. X
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