
Tarih: 29 Temmuz 2026 16:47

Ders Kodu Ders Adı Teorik Uygulama Laboratuvar Yerel Kredi AKTS

ISL3169 Satış Yönetimi 3,00 0,00 0,00 3,00 4,00

Ders Detayı

Dersin Dili : Türkçe

Dersin Seviyesi : Lisans

Dersin Tipi : Seçmeli

Ön Koşullar : Yok

Dersin Amacı : Pazarlama bir iletişim işi olup ürün ve hizmet hakkında bilgi verme, imaj geliştirme, marka bağlılığı yaratma gibi satışı destekleyen faaliyetleri kapsarken satışta
da farklı bir anlayış hakim olmuştur. Şirketlerde yeni satış yöntemleri uygulanmaya başlanmıştır. Bu önemden hareketle yeni yetişecek işletmecilerin işletme
yönetimini akademik olarak iyi anlamaları çok önemlidir. Gelecekte bu alanda iyi yetişmiş olmak en fazla iş aranan alan olarak satış ve satışçılık mesleğini
önemli hale getirmiştir.
Formel derslerin yanı sıra çeşitli ödev, tartışma, grup çalışması ve prezantasyonlar seminerler ve “workshop”lar ile öğrencilerin kapsamlı bir öğrenme deneyimi
geçirmeleri hedeflenmektedir. Teorik olarak incelenecek kavram ve açıklamalar Türkiye ve dünyada gerçekleşen örnek olay ve araştırmalar ile kapsamlı olarak
tartışılarak açıklanacaktır. 
Öğrencilerin dersi aktif olarak öğrenmeleri esastır. Bu sebeple derslere devam ve aktif katılım beklenmektedir. Öğrencilerin belirtilen ders kitaplarına / notlarına
ve kaynak kitaplara, bilimsel dergilere ilaveten ev ödevlerini ve egzersizleri yapmaları beklenmektedir. Bu yüzden konular işlenmeden önce öğrencilerin kaynak
kitaplardan ve dergilerden konuları inceleyip ve ders kapsamında verilecek ödev ve çalışma konularını önceden hazırlayıp sınıf ortamındaki tartışmalara hazır
olmaları beklenmektedir.

Dersin İçeriği : Satış gücü yönetim sürecinin temel kavramları ve aşamaları planlama, uygulama ve kontrol aşamaları dahilinde detaylıca incelenerek konuyla ilgili teorik bilgi
birikimi oluşturulacak, teorik bilgiler çeşitli uygulama örnekleriyle desteklenecektir.
1 Pazarlama Ve Satış
2 Satış ve Satışçılık Mesleği
3 Tüketim Psikolojisi ve Satın Alma Motivleri
4 Satışta İletişimin Rolü
5 Satış Süreci
6 Satış Sunumu
7 Satışta İtirazları Karşılama ve Satış Kapama
8 Satış Yönetimi
9 Satış Planlama ve Bütçeleme
10 Satış Gücünün Belirlenmesi ve Yetiştirilmesi
11 Satış Gücünün Motivasyonu
12 Satışta Performans Ölçümü
13 Perakende Noktasında Satış
14 Gelecekte Satışçılık Mesleği

Dersin Kitabı / Malzemesi /
Önerilen Kaynaklar

: Satış ve Satış Yönetimi Prof.Dr.Ahmet H.İslamoğlu Prof.Dr.Remzi Altunışık Sakarya Yayıncılık
Örnek Olaylarla Satış Yönetimi Mehmet Karafakıoğlu Literatür Yayıncılık
Satış Psikolojisi Emrah Altuntecim Ceres Yayınları
Profesyonel Satış Yönetimi Prof.Dr.Serap Çabuk Nobel Kitabevi
Satış Yönetimi Eğitimi Dr.Erdoğan Taşkın Papatya Yayınları

Planlanan Öğrenme Etkinlikleri
ve Öğretme Yöntemleri

: Anlatım, Soru-Yanıt, Tartışma, Örnek Olay, Problem Çözme, Beyin Fırtınası, Bireysel Çalışma, Grup Çalışması, Bilimsel Tartışma, Vakaya Dayalı Öğrenme, Proje
Temelli Öğrenme

Ders İçin Önerilen Diğer
Hususlar

: Derse tam zamanında ve devamlı bir şekilde gelmek önemlidir. Önceden derse hazırlık yapılması oldukça önemlidir. Ders kaynaklarının yanı sıra diğer birçok
kaynaktan hazırlık yapılması çok önemlidir.

Dersi Veren Öğretim Elemanları : Prof. Dr. Aybeniz Akdeniz Ar

Dersi Veren Öğretim Elemanı
Yardımcıları

: Araş.Gör.S.Tahir Şeker

Dersin Verilişi : Yüz yüze

En Son Güncelleme Tarihi : 4.09.2025 18:35:26

Dosya İndirilme Tarihi : 29.07.2026

Bu dersi tamamladığında öğrenci :

Ders Kodu Ders Adı Koşul Teorik Uygulama Laboratuvar Yerel Kredi AKTS

Teorik Uygulama Laboratuvar Hazırlık Bilgileri Öğretim Metodları

Dersin
Öğrenme
Çıktıları

İşletme Bölümü / İşletme Bölümü / İşletme

Ders Öğrenme Çıktıları

1 Satış gücü yönetim süreçleri hakkında bilgi sahibi olmak

2 Satş yönetiminde planlama, uygulama ve kontrol aşamalarını yönetebilmek

3 Satış yönetiminde analitik düşünme, planlama ve problem çözme yetkinliklerinin kazandırılması

4 Satış yönetiminde etik unsurlar hakkında bilgi sahibi olmak

5 Satış yönetimi becerilerinin kazanılması ve geliştirilmesini sağlamak

Ön / Yan Koşullar

Haftalık Konular ve Hazırlıklar

Yıl



1.Hafta *Pazarlama ve Satış *Ön Okuma *Anlatım, Soru-Yanıt, Tartışma,
Örnek Olay, Problem Çözme,
Beyin Fırtınası, Bireysel Çalışma,
Grup Çalışması, Bilimsel
Tartışma, Vakaya Dayalı
Öğrenme, Proje Temelli Öğrenme

Ö.Ç.1
Ö.Ç.2
Ö.Ç.3
Ö.Ç.4
Ö.Ç.5

2.Hafta *Satış ve Satışçılık Mesleği *Ön Okuma *Anlatım, Soru-Yanıt, Tartışma,
Örnek Olay, Problem Çözme,
Beyin Fırtınası, Bireysel Çalışma,
Grup Çalışması, Bilimsel
Tartışma, Vakaya Dayalı
Öğrenme, Proje Temelli Öğrenme

Ö.Ç.1
Ö.Ç.2
Ö.Ç.3
Ö.Ç.4
Ö.Ç.5

3.Hafta *Tüketim Psikolojisi ve Satınalma
Motivleri

*Ön Okuma *Anlatım, Soru-Yanıt, Tartışma,
Örnek Olay, Problem Çözme,
Beyin Fırtınası, Bireysel Çalışma,
Grup Çalışması, Bilimsel
Tartışma, Vakaya Dayalı
Öğrenme, Proje Temelli Öğrenme

Ö.Ç.1
Ö.Ç.2
Ö.Ç.3
Ö.Ç.4
Ö.Ç.5

4.Hafta *Satışta İletişimin Rolü *Ön Okuma *Anlatım, Soru-Yanıt, Tartışma,
Örnek Olay, Problem Çözme,
Beyin Fırtınası, Bireysel Çalışma,
Grup Çalışması, Bilimsel
Tartışma, Vakaya Dayalı
Öğrenme, Proje Temelli Öğrenme

Ö.Ç.1
Ö.Ç.2
Ö.Ç.3
Ö.Ç.4
Ö.Ç.5

5.Hafta *Satış Süreci *Ön Okuma *Anlatım, Soru-Yanıt, Tartışma,
Örnek Olay, Problem Çözme,
Beyin Fırtınası, Bireysel Çalışma,
Grup Çalışması, Bilimsel
Tartışma, Vakaya Dayalı
Öğrenme, Proje Temelli Öğrenme

Ö.Ç.1
Ö.Ç.2
Ö.Ç.3
Ö.Ç.4
Ö.Ç.5

6.Hafta *Satış Sunumu *Ön Okuma *Anlatım, Soru-Yanıt, Tartışma,
Örnek Olay, Problem Çözme,
Beyin Fırtınası, Bireysel Çalışma,
Grup Çalışması, Bilimsel
Tartışma, Vakaya Dayalı
Öğrenme, Proje Temelli Öğrenme

Ö.Ç.1
Ö.Ç.2
Ö.Ç.3
Ö.Ç.4
Ö.Ç.5

7.Hafta *Satışta İtirazları Karşılama ve
Satış Kapama

*Ön Okuma *Anlatım, Soru-Yanıt, Tartışma,
Örnek Olay, Problem Çözme,
Beyin Fırtınası, Bireysel Çalışma,
Grup Çalışması, Bilimsel
Tartışma, Vakaya Dayalı
Öğrenme, Proje Temelli Öğrenme

Ö.Ç.1
Ö.Ç.2
Ö.Ç.3
Ö.Ç.4
Ö.Ç.5

8.Hafta *Satış Yönetimi *Ön Okuma *Anlatım, Soru-Yanıt, Tartışma,
Örnek Olay, Problem Çözme,
Beyin Fırtınası, Bireysel Çalışma,
Grup Çalışması, Bilimsel
Tartışma, Vakaya Dayalı
Öğrenme, Proje Temelli Öğrenme

Ö.Ç.1
Ö.Ç.2
Ö.Ç.3
Ö.Ç.4
Ö.Ç.5

9.Hafta *Satışta Planlama ve Bütçeleme *Ön Okuma *Anlatım, Soru-Yanıt, Tartışma,
Örnek Olay, Problem Çözme,
Beyin Fırtınası, Bireysel Çalışma,
Grup Çalışması, Bilimsel
Tartışma, Vakaya Dayalı
Öğrenme, Proje Temelli Öğrenme

Ö.Ç.1
Ö.Ç.2
Ö.Ç.3
Ö.Ç.4
Ö.Ç.5

10.Hafta *Satış Gücünün Belirlenmesi ve
Yetiştirilmesi

*Ön Okuma *Anlatım, Soru-Yanıt, Tartışma,
Örnek Olay, Problem Çözme,
Beyin Fırtınası, Bireysel Çalışma,
Grup Çalışması, Bilimsel
Tartışma, Vakaya Dayalı
Öğrenme, Proje Temelli Öğrenme

Ö.Ç.1
Ö.Ç.2
Ö.Ç.3
Ö.Ç.4
Ö.Ç.5

11.Hafta *Satış Gücünün Motivasyonu *Ön Okuma *Anlatım, Soru-Yanıt, Tartışma,
Örnek Olay, Problem Çözme,
Beyin Fırtınası, Bireysel Çalışma,
Grup Çalışması, Bilimsel
Tartışma, Vakaya Dayalı
Öğrenme, Proje Temelli Öğrenme

Ö.Ç.1
Ö.Ç.2
Ö.Ç.3
Ö.Ç.4
Ö.Ç.5

12.Hafta *Satışta Performans Ölçümü *Ön Okuma *Anlatım, Soru-Yanıt, Tartışma,
Örnek Olay, Problem Çözme,
Beyin Fırtınası, Bireysel Çalışma,
Grup Çalışması, Bilimsel
Tartışma, Vakaya Dayalı
Öğrenme, Proje Temelli Öğrenme

Ö.Ç.1
Ö.Ç.2
Ö.Ç.3
Ö.Ç.4
Ö.Ç.5

13.Hafta *Perakende Noktasında Satış *Ön Okuma *Anlatım, Soru-Yanıt, Tartışma,
Örnek Olay, Problem Çözme,
Beyin Fırtınası, Bireysel Çalışma,
Grup Çalışması, Bilimsel
Tartışma, Vakaya Dayalı
Öğrenme, Proje Temelli Öğrenme

Ö.Ç.1
Ö.Ç.2
Ö.Ç.3
Ö.Ç.4
Ö.Ç.5

Teorik Uygulama Laboratuvar Hazırlık Bilgileri Öğretim Metodları

Dersin
Öğrenme
Çıktıları



14.Hafta *Gelecekte Satışçılık Mesleği *Ön Okuma *Anlatım, Soru-Yanıt, Tartışma,
Örnek Olay, Problem Çözme,
Beyin Fırtınası, Bireysel Çalışma,
Grup Çalışması, Bilimsel
Tartışma, Vakaya Dayalı
Öğrenme, Proje Temelli Öğrenme

Ö.Ç.1
Ö.Ç.2
Ö.Ç.3
Ö.Ç.4
Ö.Ç.5

Teorik Uygulama Laboratuvar Hazırlık Bilgileri Öğretim Metodları

Dersin
Öğrenme
Çıktıları

Aktiviteler Sayı Süresi(Saat) Toplam İş Yükü

Uygulama / Pratik 0 0,00 0,00

Proje 0 0,00 0,00

Derse Katılım 1 14,00 14,00

Ödev 1 1,00 1,00

Araştırma Sunumu 1 1,00 1,00

Laboratuvar 0 0,00 0,00

Ders Sonrası Bireysel Çalışma 3 14,00 42,00

Final Sınavı Hazırlık 1 34,00 34,00

Ara Sınav Hazırlık 1 34,00 34,00

Toplam : 126,00

Toplam İş Yükü / 30 ( Saat ) : 4

AKTS : 4,00

P.Ç.1 P.Ç.2 P.Ç.3 P.Ç.4 P.Ç.5 P.Ç.6 P.Ç.7 P.Ç.8 P.Ç.9

Ö.Ç. 1 2 3 3 3 4 4 2 2 2
Ö.Ç. 2 2 1 2 3 3 3 3 3 3
Ö.Ç. 3 2 3 4 5 4 1 3 4 5
Ö.Ç. 4 1 2 4 2 3 1 5 3 2
Ö.Ç. 5 1 2 3 1 3 5 4 4 4
Ortalama 1,60 2,20 3,20 2,80 3,40 2,80 3,40 3,20 3,20

P.Ç. 1 P.Ç. 2 P.Ç. 3 P.Ç. 4 P.Ç. 5 P.Ç. 6 P.Ç. 7 P.Ç. 8 P.Ç. 9
1 2 4 4 4 3 5 1 2

Değerlendirme Sistemi %

1 Vize : 20,000

2 Ödev : 20,000

3 Final : 60,000

AKTS İş Yükü

Program Öğrenme Çıktısı İlişkisi

Ders/Program Çıktıları İlişkisi
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