SATIS GUCU YONETIMI

1 |Ders Adi: SATIS GUCU YONETIMI
2 |Ders Kodu: ISL3308
3 |Ders Turt: Secmel
4 |Ders Seviyesi Lisans
5 |Dersin Verildigi Yil: 3
6 |Dersin Verildigi Yariyil 6
7 |Dersin AKTS Kredisi: 5.00
8 |Teorik Ders Saati (saat/Hafta) 3.00
9 [|Uygulama Ders Saati(saat/Hafta) 0.00
10 |Laboratuvar Ders Saati (saat/hafta) :[0
11 |Dersin Onkosulu: Yok
12 |Dersin Dili: Tirkce
13 |Dersin Verilis Sekli: Yiiz ylze
14 |[Dersin Koordinatori: Prof. Dr. MURAT HAKAN ALTINTAS
) Prof. Dr. Hakan Altintas
15 Dersi Veren Diger Ogretim Dog. Dr. Erk?n OZDEMIR
Elemanlari: Dog. Dr. Cagatan Tagkin
_ Uludag Universitesi, I.I.B.F. isletme Bolimu, Goriikle,
16 [Koordinator lletisim Bilgileri: Bursa,mhakan@uludag.edu.tr
17 |Dersin WEB adresi:
18 |persn amac:
19 |Dersin Mesleki Gelisime Katkisi:
20 |Dersin Ogrenme Kazanimlari:
1 §?t|§ glict organizasyonunun nasil olusturulacagini
ogrenmek
2 Uygun satis gucindn ige alinma yontemlerini 6grenmek
3 Satis egitim yontemlerini dgrenmek
4 Satis glictiniin nasil motive edileceg@ini 6grenmek
5 Satis glicu Ucretlendirme yontemlerini bilmek
6 Satis tahminlerini yapabilmek
7 Satis butgesini hazirlayabilmek ve satis planlamasini
yapabilmek
Satig bdlgelerini etkin bir sekilde yonetebilmek
Satis ve satis glici performansini degerlendirebilmek
10 Uluslararasi satis yonetiminin igleyisini anlamak
21 |Dersin igerigi:
Hafta |DERS ICERIKLERI
Teorik Uygulama
1 [Satis glct yonetiminin pazarlamadaki roli
2 Yeni pazarlama yaklasimlari ve satis gicu
yonetimi Uzerindeki etkileri
3 |Satis guciindeki roller ve fonksiyonlari




Satis yapilari ve satis glicl organizasyonu

Satis slreci

Satis glicu egitimi (arasinav)

Satis gliciiniin motivasyonu

4
5
6 |Satis gucunin ise alinmasi
7
8
9

Satis tahmini ve satis planlamasi

10 |Satis Bltgesinin hazirlanmasi

11 [Satis bolgelerin yonetimi

12 Satis ve satis guict performansini
degerlendirme

13 |Satig gliciniin Ucretlendirilmesi

14 |Uluslararasi satis glicti yonetimi

22 David Jobber and Geoffrey Lancaster, "Selling and Sales
Management, 8th edition, 2009.

Chris Noonan, Sales Manegement, Butterworth-
Heinemann, Oxford, 1998.

Ders Kitabi, Referanslar ve/veya Diger
Kaynaklar: Gonca Telli Yamamoto, Satis ve Satis Glicl Yonetimi,
Literatlr Yayincilik, 2. Baski, 2007.

Ahmet H. islamoglu ve Remzi Altunisik, Satis ve Satis
Yoénetimi, Sakarya yayincilik, Sakarya, 2009.

23 |Degerlendirme

YARIYIL iCi CALISMALARI SAYISI [KATKI YUZDESI
Ara Sinav 1 40.00

Kisa Sinav 0 0.00

Odev 0 0.00

Y1l Sonu Sinavi 1 60.00

Toplam 2 100.00

Yil ici calismalarinin Basariya Orani 40.00

Finalin Basariya Orani 60.00

Toplam 100.00

Kullanilan Olgme ve Degerlendirme Yaklasimlar

24 |AKTS/i$ YUKU TABLOSU




ETKINLIK SAYISI Siiresi (Saat) [Toplam is
Yuku (Saat)
Teorik Dersler 14 3.00 42.00
Uygulamali Dersler 0 0.00 0.00
Sinif Dig1 Ders Calisma Siiresi (On galisma, pekistirme)|14 2.00 28.00
Odevler 0 0.00 0.00
Projeler 0 0.00 0.00
Arazi Calismalari 0 0.00 0.00
Arasinavlar 1 15.00 15.00
Diger 1 45.00 45.00
Yariyil Sonu Sinavi 1 20.00 20.00
Toplam is Yk 150.00
Toplam is Yiikii / 30 saat 5.00
Dersin AKTS Kredisi 5.00
25 ~ PROGRAM YETERLILIKLERI ILE
DERS OGRETIM KAZANIMLARI ILISKISI TABLOSU
PY1|PY2 [PY3 |PY4|PY5 [PY6 |PY7|PY8|PY9 [PY10[PY1l |PY12 |PY13|PY14 |PY15 [PY16
OK1 0 0 0 0 |0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
OK2 0 0 0 0 |0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
OK3 0 0 0 0 |0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
OK4 0 0 0 0 |0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
OK5 0 0 0 0 |0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
OK6 0 0 0 0 |0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
OK7 0 0 0 0 |0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
OKs8 0 0 0 0 |0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
OK9 0 0 0 0 |0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
OK10 0 0 0 0 |0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
OK: Ogrenme kazanimlar PY: Program yeterlilikleri
Katki 1 ¢ok diisiik 2 Diisiik 3 Orta 4 Yuksek 5 Cok Yiksek
Duzeyi:




