DERS BİLGİ FORMU

	DERSİN ADI
	SATIŞ YÖNETİMİ

	BÖLÜM
	OTEL, LOKANTA VE İKRAM HİZMETLERİ

	PROGRAM
	TURİZM VE OTEL İŞLETMECİLİĞİ

	DÖNEMİ
	4

	DERSİN DİLİ
	Türkçe

	DERS KATEGORİSİ 
	Zorunlu Ders
	Meslek Dersi
	Seçmeli Ders

	
	
	X
	

	ÖN ŞARTLAR
	

	SÜRE VE DAĞILIMI
	Haftalık Ders Saati
	Okul Eğitimi Süresi
	Bireysel Öğrenme Süresi (Proje, Ödev, Araştırma, İş Yeri Eğitimi)
	Toplam

	
	6
	84
	216
	300

	KREDİ 
	Ders Kredisi
	AKTS Kredisi (1kredi=25-30 saat) (1modül=1 kredi)

	
	
	12

	DERSİN AMACI
	Öğrencinin; potansiyel müşteriler için kaynakları araştırarak müşterilerin özelliklerini tespit edebilmesi, satış öncesi hazırlık yaparak satış sürecini gerçekleştirebilmesi, satış sonrası hizmetleri takip edebilmesi ve satış birimi ile ilgili birimler arasındaki koordinasyonu sağlayabilmesi,  işletme içinde elde edilen verilere göre satışların mevcut durum analizini yapabilmesi ve böylece birimin güçlü ve zayıf yönlerini tespit edebilmesi, satışları tahmin edebilmesi ve satış kotalarını belirleyebilmesi, satışla ilgili ticari ve finansal belgeleri yönetebilmesi, örgüt yapısını seçerek satış elemanlarının yetki ve sorumluluklarını belirleyebilmesi, satış ekibinin koordinasyonunu sağlayabilmesi ve performans değerlendirme kriterlerine göre satış elemanlarını denetleyebilmesine sağlamaktır. 



	ÖĞRENME ÇIKTILARI VE YETERLİKLER
	Satış yönetimi gerçekleştirirken; 1. Potansiyel müşteri için hazırlık yapmak. Ürünü satışa hazırlamak ve satmak

2. Satış sonrası hizmetleri yönetmek. Ürün özelliğine uygun satış yöntemlerini uygulamak

3.Satış stratejisi geliştirmek I. Satış stratejisi geliştirmek II

4.Satış tahmini yapmaya katkıda bulunmak. Satışla ilgili finansal/cari işlemleri yapmak.  Satış gücü planlaması yapmak

5.Birim/bölge satış örgüt yapısını oluşturmak. Birim/bölge satış rotasını oluşturmak

6.Birim/bölge satış ekibinin koordinasyonunu sağlamak ve denetlemek yeterlilikleri kazandırılacaktır.

	DERSİN İÇERİĞİ VE DAĞILIMI

(MODÜLLER VE HAFTALARA GÖRE DAĞILIMI)
	Hafta
	İçerik/Konular

	
	1
	Potansiyel müşteriler için kaynakları araştırmak ve müşterileri listelemek. Listelenen müşterilerin özelliklerini tespit etmek

	
	2
	Satış öncesi hazırlık yapmak. Satış sürecini gerçekleştirmek

	
	3
	Satış sürecinde krizi yönetmek. Satış sonrası hizmetleri takip etmek

	
	4
	Satış sonrası hizmetleri takip etmek. Satış birimi ile ilgili birimler arasındaki koordinasyonu sağlamak. Doğrudan satış yapmak

	
	5
	Doğrudan satış yapmak. Dolaylı satış yapmak. Satışların mevcut durum analizini yapmak

	
	6
	Satışların mevcut durum analizini yapmak. Birimin güçlü ve zayıf yönlerini tespit etmek. Pazarın fırsat ve tehtidlerini tahmin etmek

	
	7
	Pazarın fırsat ve tehtidlerini tahmin etmek. Uzun vadeli stratejik amaç ve hedefler tespit etmek. Satış tahmini yapmak için gerekli verileri toplamak

	
	8
	Satış tahmini yapmak için gerekli verileri toplamak. Satışları tahmin etmek. Satış kotalarını belirlemek

	
	9
	Satış kotalarını belirlemek. Satışla ilgili ticari ve finansal belgeleri yönetmek

Birim bütçesinin hazırlanmasına ve uygulanmasına katkı sağlamak

	
	10
	Birim bütçesinin hazırlanmasına ve uygulanmasına katkı sağlamak. Satış elemanı sayısını belirlemek

	
	11
	Satış elemanının niteliğini belirlemek. Satış elemanının temin edilmesine katkıda bulunmak

	
	12
	Bölümleri oluşturmak. Uygun örgüt yapısını seçip yetki ve sorumlulukları belirlemek

	
	13
	Bölge özelliklerini belirlemek. Bölgeye uygun rotayı oluşturmak

	
	14
	Satış ekibinin koordinasyonunu sağlamak. Satış elemanlarını denetlemek

	EĞİTİM-ÖĞRETİM

ORTAMI VE DONANIM
	Ortam
	Donanım
	İş Yeri

	
	
	
	

	ÖLÇME VE 

DEĞERLENDİRME
	Not/açıklama/öneri:

	
	Yöntem
	Uygulanan yöntem
	Yüzde (%)

	
	Ara Sınavlar
	
	

	
	Ödevler
	
	

	
	Projeler
	
	

	
	Dönem Ödevi
	
	

	
	Laboratuvar
	
	

	
	Dönem Sonu Sınavı
	
	

	KAYNAKLAR
	

	İŞ BİRLİĞİ YAPILACAK KURUM/KURULUŞLAR
	


MODÜL BİLGİ FORMU
MODÜL

:  POTANSİYEL MÜŞTERİLER İÇİN HAZIRLIK

MODÜLÜN KODU
: 342


BÖLÜM

:  PAZARLAMA VE DIŞ TİCARET
PROGRAM

:  PAZARLAMA

DERS


:  SATIŞ YÖNETİMİ
SÜRE


:  25/6

KREDİ

            : 1

ÖN KOŞUL

:  
ÖĞRETİM YÖNTEM

VE TEKNİKLERİ
: Öğretim yöntem ve teknikleri olarak,  anlatım, problem çözme,     

                                     soru-cevap, grup çalışması, araştırma ve bireysel öğretim 

  yöntem ve  teknikleri uygulanabilir.
EĞİTİM-ÖĞRETİM

ORTAMI

: Sınıf/ofis, internet, bilgisayar, projeksiyon, telefon
MODÜLÜN AMACI
:  Öğrenci; sınıf, ofis vb. gibi ortamlarda internet, bilgisayar, telefon vb. araçları kullanarak müşterilerin özelliklerine göre potansiyel müşteriler için hazırlık yapabilecek, potansiyel müşteriler için kaynakları araştırarak müşterileri listeleyebilecek ve listelenen müşterilerin özelliklerini tespit edebilecektir.

ÖĞRENME HEDEFLERİ
: 
Öğrenci:

1. Müşterilerin özelliklerine göre potansiyel müşteriler için hazırlık yapabilecek
2. İşletmenin satış hedeflerine göre potansiyel müşteriler için kaynakları araştırabilecek ve müşterileri listeleyebilecektir.

3. İşletmenin satış hedeflerine göre listelenen müşterilerin özelliklerini tespit edebilecektir.

İÇERİK

A. POTANSİYEL MÜŞTERİLERİN ARAŞTIRILMASI

1. Firma İçi Geçmişe Dönük Kayıtların Taranması

2. Firma Dışı Müşterilere Ulaşma Yolları

2.1. Reklamlar

2.2. Ticaret ve Sanayi Odası Kayıtları

2.3. Aktif Müşteri Ziyaretleri

2.4. Fuar vs. Tanıtım Alanları

2.5. Müşteri Çevresi ve Satıcının Çevresi 
B.MÜŞTERİ ÖZELLİKLERİ
1. Müşteri Özelliklerinin Tespiti

1.1. Pazar araştırması

1.2. Anket

1.3. Yüz yüze görüşme

1.4. Üçüncü şahıslardan yararlanma  

ÖLÇME VE DEĞERLENDİRME:

Programda kazandırılması amaçlanan “potansiyel müşteri için hazırlık yapmak” yeterliğin değerlendirilmesinde aşağıdaki ölçme ve değerlendirme yöntemlerinden herhangi biri veya birkaçı kullanılabilir. 

1. Birey/öğrenciden beklenen davranış özelliklerine ilişkin detaylı bilgilerin ve öğrenci performansının eksiklerinin belirlenmesi amacıyla kontrol listeleri tekniği,

2. Birey/Öğrencilere öğretilen bilgi ve becerilerin kazanılıp kazanılmadığını ve günlük yaşamla da ilişkilendirilebildiğini ortaya koyan proje ödevleri tekniği,

3. Birey/Öğrencilere çok sayıda davranış ve becerinin kısa sürede kazandırılması ve daha çok bilgi, zihinsel beceri ve yeteneğin ölçülmesi için çoktan seçmeli, klasik, vb. sınav yöntemleri.

AÇIKLAMA
: 

	İŞLEM ANALİZ FORMU

	MESLEĞİN ADI


	SATIŞ SORUMLUSU
	İŞ
	ÜRÜN SATIŞ FAALİYETLERİNİ YÜRÜTMEK

	İŞLEM NO


	1
	İŞLEMİN ADI
	Potansiyel müşteriler için kaynakları araştırmak ve müşterileri listelemek

	YETERLİK
	Potansiyel Müşteriler İçin Hazırlık Yapmak

	ORTAM (Araç-Gereç, Ekipman ve Koşullar)
	Sınıf/ofis, internet, bilgisayar, projeksiyon,telefon

	İŞLEMİN STANDARDI
	 

	İŞLEM BASAMAKLARI
	BİLGİ
	BECERİ
	TUTUM

	1. Potansiyel müşteriler için kaynakları araştırmak 

2. Potansiyel müşteriler için listeleri oluşturmak
	A. POTANSİYEL MÜŞTERİLERİN ARAŞTIRILMASI

  1. Firma İçi Geçmişe Dönük Kayıtların Taranması

  2. Firma Dışı Müşterilere Ulaşma Yolları

  2.1. Reklamlar

  2.2. Ticaret ve Sanayi Odası Kayıtları

  2.3. Aktif Müşteri Ziyaretleri

  2.4. Fuar vs. Tanıtım Alanları

  2.5. Müşteri Çevresi ve Satıcının Çevresi 


	1. Araştırma bilgi ve becerisi

2. Doğru dosyalama tekniği kullanabilmek

3. Müşteri bilgilerini sürekli takip edebilmek

4. İş planları oluşturabilmek.

5. Sınıflandırma yapabilmek
	1. Dikkatli olmak

2. Özenli olmak

3. Süreklilik ve düzenlilik sağlamak 

4. Planlı olmak



	NOT:

	YAPILIŞ SÜRESİ: Değişken                                                                                    ÖĞRENME SÜRESİ: 13 / 3 SAAT


	İŞLEM ANALİZ FORMU

	MESLEĞİN ADI


	SATIŞ SORUMLUSU
	İŞ
	ÜRÜN SATIŞ FAALİYETLERİNİ YÜRÜTMEK

	İŞLEM NO


	2
	İŞLEMİN ADI
	Listelenen Müşterilerin Özelliklerini Tespit etmek

	YETERLİK
	Potansiyel Müşteriler İçin Hazırlık Yapmak

	ORTAM (Araç-Gereç, Ekipman ve Koşullar)
	Sınıf/ofis, internet, bilgisayar, projeksiyon

	İŞLEMİN STANDARDI
	 

	İŞLEM BASAMAKLARI
	BİLGİ
	BECERİ
	TUTUM

	1. Müşteriler için aranılan özelliklerin tespiti

2. Müşteri özelliklerinin tespit yöntemlerinin belirlenmesi
	B.MÜŞTERİLERİN ÖZELLİKLERİ

1. Müşteri Özelliklerinin Tespiti

1.1. Pazar araştırması

1.2. Anket

1.3. Yüz yüze görüşme

1.4. Üçüncü şahıslardan yararlanma  


	1. Araştırma bilgi ve becerisi

2. Müşteri bilgilerini sürekli güncellemek ve takip edebilmek

3. Sınıflandırma yapabilmek


	1. Dikkatli olmak

2. Özenli olmak

3. Süreklilik ve düzenlilik sağlamak 

4. Planlı olmak



	NOT:

	YAPILIŞ SÜRESİ: Değişken                                                                                   ÖĞRENME SÜRESİ: 12 / 3 SAAT


MODÜL BİLGİ FORMU

MODÜL

:  ÜRÜNÜ SATIŞA HAZIRLAMA

MODÜLÜN KODU
:  342


BÖLÜM

:  PAZARLAMA VE DIŞ TİCARET
PROGRAM

:  PAZARLAMA

DERS


:  SATIŞ YÖNETİMİ
SÜRE


:  25/10

KREDİ

            : 1

ÖN KOŞUL

:  
ÖĞRETİM YÖNTEM

 VE TEKNİKLERİ
: Öğretim yöntem ve teknikleri olarak,  anlatım, problem çözme, soru-cevap, grup çalışması, araştırma ve bireysel öğretim yöntem ve teknikleri uygulanabilir.

EĞİTİM-ÖĞRETİM

ORTAMI

: Sınıf/ofis, internet, bilgisayar, projeksiyon

MODÜLÜN AMACI
:  Öğrenci, müşteri ve satışa konu olan ürünün özellikleri ile işletme politikalarına göre sınıf, ofis ya da satış mekanlarında internet, telefon, bilgisayar vb. araçları kullanarak satış öncesi hazırlık yapabilecek, satış sürecini gerçekleştirebilecek ve satış sürecinde ortaya çıkabilecek krizi yönetebilecektir.

ÖĞRENME HEDEFLERİ

: 

Öğrenci:

1. Müşteri ve ürün özelliklerine göre satış öncesi hazırlık yapabilecektir.

2. Müşteri ve ürün özelliklerine göre satış sürecini gerçekleştirebilecektir.

3. Müşteri ve  ürün özelliklerine göre satış sürecinde krizi yönetebilecektir.
İÇERİK

A. SATIŞ ÖNCESİ HAZIRLIK YAPMAK

1. Kişisel satış yöntemi

2. Kişisel satış süreci

3. Satış teknikleri (AIDAS-Dürtü, tepki modeli vb.)

B. SATIŞ SÜRECİNİ GERÇEKLEŞTİRMEK

1. Müşteri ile ön görüşme

2. Ürünün takdimi

3. Satın alma güdüleri

4. İtirazlar ve itirazları karşılama yöntemleri

5. Satışı kapatma teknikleri

C. SATIŞ SÜRECİNDE KRİZİ YÖNETMEK

 1. Kriz tanımı ve özellikleri

 2. Kriz türleri

 3. Kriz süreci

 4. Kriz yönetim yaklaşımları
ÖLÇME VE DEĞERLENDİRME:

Programda kazandırılması amaçlanan “ürünü satışa hazırlamak ve satmak” yeterliğin değerlendirilmesinde aşağıdaki ölçme ve değerlendirme yöntemlerinden herhangi biri veya birkaçı kullanılabilir. 

1. Birey/öğrenciden beklenen davranış özelliklerine ilişkin detaylı bilgilerin ve öğrenci performansının eksiklerinin belirlenmesi amacıyla kontrol listeleri tekniği,

2. Birey/Öğrencilere öğretilen bilgi ve becerilerin kazanılıp kazanılmadığını ve günlük yaşamla da ilişkilendirilebildiğini ortaya koyan proje ödevleri tekniği,

3. Birey/Öğrencilere çok sayıda davranış ve becerinin kısa sürede kazandırılması ve daha çok bilgi, zihinsel beceri ve yeteneğin ölçülmesi için çoktan seçmeli, klasik, vb. sınav yöntemleri.

AÇIKLAMA
: 

	İŞLEM ANALİZ FORMU

	MESLEĞİN ADI


	SATIŞ SORUMLUSU
	İŞ
	ÜRÜN SATIŞ FAALİYETLERİNİ YÜRÜTMEK

	İŞLEM NO


	1
	İŞLEMİN ADI
	Satış Öncesi Hazırlık Yapmak

	YETERLİK
	Ürünü Satışa Hazırlamak ve Satmak

	ORTAM (Araç-Gereç, Ekipman ve Koşullar)
	Sınıf/ofis, internet, bilgisayar, projeksiyon

	İŞLEMİN STANDARDI
	 

	İŞLEM BASAMAKLARI
	BİLGİ
	BECERİ
	TUTUM

	1. Satış yapılacak müşteri ile ilgili bilgileri toparlamak

2. Satış yapılacak ürünün nitel ve nicel özelliklerini kontrol etmek

3. Kişisel hazırlık yapmak

4. Satış öncesi dokümanları hazırlamak

5. Araç-gereç ve ekipmanları hazırlamak


	A. SATIŞ ÖNCESİ HAZIRLIK YAPMAK

1. Kişisel satış yöntemi

2. Kişisel satış süreci

3. Satış teknikleri (AIDAS-Dürtü, tepki modeli vb.)


	1. Satış için hazırlık yapmak
	1. Dikkatli olmak

2. Detaycı olmak

3. Zamanı iyi kullanmak

4. Doğru ve dürüst olmak

	NOT:

	

	YAPILIŞ SÜRESİ: 1 SAAT                                                                                     ÖĞRENME SÜRESİ: 8 / 3 SAAT 


	İŞLEM ANALİZ FORMU

	MESLEĞİN ADI


	SATIŞ SORUMLUSU
	İŞ
	ÜRÜN SATIŞ FAALİYETLERİNİ YÜRÜTMEK

	İŞLEM NO


	2
	İŞLEMİN ADI
	Satış Sürecini Gerçekleştirmek

	YETERLİK
	Ürünü Satışa Hazırlamak ve Satmak

	ORTAM (Araç-Gereç, Ekipman ve Koşullar)
	Sınıf/ofis, internet, bilgisayar, projeksiyon

	İŞLEMİN STANDARDI
	 

	İŞLEM BASAMAKLARI
	BİLGİ
	BECERİ
	TUTUM

	1. Müşteri ile karşılaşmak

2. Ürünü takdim etmek ve tanıtmak

3. Takdim esnasında müşterilerin sorularını karşılamak

4. Müşteri için en uygun ürünü önermek

5. Satışı kapatmak


	B. SATIŞ SÜRECİNİ GERÇEKLEŞTİRMEK

1. Müşteri ile ön görüşme

2. Ürünün takdimi

3. Satın alma güdüleri

4. İtirazlar ve itirazları karşılama yöntemleri

5. Satışı kapatma teknikleri
	1. Empati kurmak

2. İkna etmek

3. Satış yapmak
	1. Sabırlı olmak

2. Kaliteye dikkat etmek

3. Dikkatli olmak

4. Ahlaklı olmak

5. Doğru ve dürüst olmak

	NOT:

	YAPILIŞ SÜRESİ:  Değişken                                                                                    ÖĞRENME SÜRESİ: 8 / 3 SAAT


	İŞLEM ANALİZ FORMU

	MESLEĞİN ADI


	SATIŞ SORUMLUSU
	İŞ
	ÜRÜN SATIŞ FAALİYETLERİNİ YÜRÜTMEK

	İŞLEM NO


	3
	İŞLEMİN ADI
	Satış Sürecinde Krizi Yönetmek

	YETERLİK
	Ürünü Satışa Hazırlamak ve Satmak

	ORTAM (Araç-Gereç, Ekipman ve Koşullar)
	Sınıf/ofis, internet, bilgisayar, projeksiyon

	İŞLEMİN STANDARDI
	 

	İŞLEM BASAMAKLARI
	BİLGİ
	BECERİ
	TUTUM

	1. Kriz sinyalinin alınabileceği mekanizmaları kullanmak 

2. Kriz sinyallerini zamanında algılamak

3. Krize hazırlıklı olmak ve krizden korunmak
4. Krizi denetim altına almak

5. Normal duruma geçmek

6. Krizlerden sonuç çıkarmak

	C. SATIŞ SÜRECİNDE KRİZİ YÖNETMEK

 1. Kriz tanımı ve özellikleri

 2. Kriz türleri

 3. Kriz süreci

 4. Kriz yönetim yaklaşımları
	1. Krizi öngörümlemek

2. Krizi denetim altına almak

3. Kriz sonrası düzenlemeler yapmak


	1. Sorumluluk sahibi olmak

2. İnisiyatif almak

3. İş disiplinine sahip olmak

4. Kararlı olmak

5. Detaycı olmak

6. Risk almak

	NOT:

	YAPILIŞ SÜRESİ:  Değişken                                                                                    ÖĞRENME SÜRESİ: 9 / 4 SAAT


MODÜL BİLGİ FORMU

MODÜL

:  SATIŞ SONRASI HİZMETLER

MODÜLÜN KODU
:  342


BÖLÜM

:  PAZARLAMA VE DIŞ TİCARET
PROGRAM

:  PAZARLAMA

DERS


:  SATIŞ YÖNETİMİ
SÜRE


:  25/6

KREDİ

            : 1

ÖN KOŞUL

:  
ÖĞRETİM YÖNTEM

VE TEKNİKLERİ
: Öğretim yöntem ve teknikleri olarak,  anlatım, problem çözme, soru-cevap, grup çalışması, araştırma ve bireysel öğretim yöntem ve teknikleri uygulanabilir.

EĞİTİM-ÖĞRETİM

ORTAMI

: Sınıf/ofis, internet, bilgisayar, projeksiyon,telefon

MODÜLÜN AMACI
:  İlgili pazarlama mevzuatı çerçevesinde sınıf, ofis ve satış mekanı ortamında internet, bilgisayar vb. araçları kullanarak satış sonrası hizmetleri takip edebilecek ve satış birimi ile ilgili birimler arasında koordinasyonu sağlayabilecektir.

ÖĞRENME HEDEFLERİ

: 

Öğrenci:

1. İlgili pazarlama mevzuatı çerçevesinde satış sonrası hizmetleri takip  edebilecektir.

2. İşletmenin iletişim sistemi ve örgüt yapısı çerçevesinde satış birimi ile ilgili birimler arasındaki koordinasyonu sağlayabilecektir.
İÇERİK

A. SATIŞ SONRASI HİZMETLERİ TAKİP ETMEK

1. Müşteri şikâyetlerini çözümleme yöntemleri

2. Garanti ve servisle ilgili mevzuatlar

3. Tüketici Koruma Kanunu

B. SATIŞ BİRİMİ İLE İLGİLİ BİRİMLER ARASINDAKİ KOORDİNASYONU SAĞLAMAK

1. Depo

1.1. Depo tanımı ve çeşitleri

1.2. Depolama sistemleri

1.3. Stok takip programları

2. Lojistik dağıtım
2.1. Lojistik kavramı ve önemi

a. Ambalajlama

b. Dağıtım

c. Sigortalama

 ÖLÇME VE DEĞERLENDİRME:

Programda kazandırılması amaçlanan “satış sonrası hizmetleri yönetmek” yeterliğin değerlendirilmesinde aşağıdaki ölçme ve değerlendirme yöntemlerinden herhangi biri veya birkaçı kullanılabilir. 

1. Birey/öğrenciden beklenen davranış özelliklerine ilişkin detaylı bilgilerin ve öğrenci performansının eksiklerinin belirlenmesi amacıyla kontrol listeleri tekniği,

2. Birey/Öğrencilere öğretilen bilgi ve becerilerin kazanılıp kazanılmadığını ve günlük yaşamla da ilişkilendirilebildiğini ortaya koyan proje ödevleri tekniği,

3. Birey/Öğrencilere çok sayıda davranış ve becerinin kısa sürede kazandırılması ve daha çok bilgi, zihinsel beceri ve yeteneğin ölçülmesi için çoktan seçmeli, klasik, vb. sınav yöntemleri.

AÇIKLAMA
: 

	İŞLEM ANALİZ FORMU

	MESLEĞİN ADI


	SATIŞ SORUMLUSU
	İŞ
	ÜRÜN SATIŞ FAALİYETLERİNİ YÜRÜTMEK

	İŞLEM NO


	1
	İŞLEMİN ADI
	Satış Sonrası Hizmetleri Takip Etmek

	YETERLİK
	Satış Sonrası Hizmetleri Yönetmek

	ORTAM (Araç-Gereç, Ekipman ve Koşullar)
	Sınıf/ofis, internet, bilgisayar, projeksiyon

	İŞLEMİN STANDARDI
	 Garanti ve servisle ilgili mevzuatlar, Tüketici Koruma Kanunu



	İŞLEM BASAMAKLARI
	BİLGİ
	BECERİ
	TUTUM

	1. Ürünün teslimini kontrol etmek

2. Satış sonrası düzenlenmesi gereken dokümanları hazırlatmak

3. Müşterilerden gelen şikâyetleri değerlendirmek

4. Müşteri memnuniyetini ölçmeye yönelik görüşmeler yapmak


	A.SATIŞ SONRASI HİZMETLERİ TAKİP ETMEK

1. Müşteri şikâyetlerini çözümleme yöntemleri

2. Garanti ve servisle ilgili mevzuatlar

3. Tüketici Koruma Kanunu


	1. Şikâyetleri yönetmek

2. Müşteri memnuniyetini ölçmek


	1. Sorumluluk sahibi olmak

2. Kaliteye dikkat etmek

3. İş disiplinine sahip olmak

4. İnsan ilişkilerine özen göstermek

5. Ahlaklı olmak

6. Detaycı olmak

	NOT: Satış sonrası hizmetler tüm satış süreçlerinde eş zamanlı takip edileceğinden yapılış süresi sınırlandırması yoktur.

	YAPILIŞ SÜRESİ: Değişken                                                                                      ÖĞRENME SÜRESİ: 13 / 3 SAAT


	İŞLEM ANALİZ FORMU

	MESLEĞİN ADI


	SATIŞ SORUMLUSU
	İŞ
	ÜRÜN SATIŞ FAALİYETLERİNİ YÜRÜTMEK

	İŞLEM NO


	2
	İŞLEMİN ADI
	Satış Birimi İle İlgili Birimler Arasındaki Koordinasyonu Sağlamak 

	YETERLİK
	Satış Sonrası Hizmetleri Yönetmek

	ORTAM (Araç-Gereç, Ekipman ve Koşullar)
	Sınıf/ofis, internet, bilgisayar, projeksiyon

	İŞLEMİN STANDARDI
	 

	İŞLEM BASAMAKLARI
	BİLGİ
	BECERİ
	TUTUM

	1. Depo ile koordinasyonu sağlamak

2. Lojistik birimi ile koordinasyonu sağlamak


	B. SATIŞ BİRİMİ İLE İLGİLİ BİRİMLER ARASINDAKİ KOORDİNASYONU SAĞLAMAK

1. Depo

     1.1. Depo tanımı ve çeşitleri

     1.2. Depolama sistemleri

     1.3. Stok takip programları

2. Lojistik dağıtım

     2.1. Lojistik kavramı ve önemi

           a. Ambalajlama

           b. Dağıtım

           c. Sigortalama

  
	1. Stok takip programlarını kullanabilmek

2. Lojistik ve depo birimi ile koordinasyon sağlamak
	1. Sorumluluk sahibi olmak

2. Kaliteye dikkat etmek

3. İş disiplinine sahip olmak

4. İnsan ilişkilerine özen göstermek

5. Detaycı olmak

	NOT: Birimler arası koordinasyon tüm satış süreçlerinde eş zamanlı takip edileceğinden yapılış süresi sınırlandırması yoktur.

	YAPILIŞ SÜRESİ:  Değişken                                                                                    ÖĞRENME SÜRESİ: 12 / 3 SAAT


MODÜL BİLGİ FORMU

MODÜL

:  SATIŞ YÖNTEMLERİ

MODÜLÜN KODU
:  342


BÖLÜM

:  PAZARLAMA VE DIŞ TİCARET
PROGRAM

:  PAZARLAMA

DERS


:  SATIŞ YÖNETİMİ
SÜRE


:  25/6

KREDİ

            : 1

ÖN KOŞUL

:  
ÖĞRETİM YÖNTEM

VE TEKNİKLERİ
: Öğretim yöntem ve teknikleri olarak,  anlatım, problem çözme, soru-cevap, grup çalışması, araştırma ve bireysel öğretim yöntem ve teknikleri uygulanabilir.

EĞİTİM-ÖĞRETİM

ORTAMI

: Sınıf/ofis, internet, bilgisayar, projeksiyon

MODÜLÜN AMACI
:  Müşteri ve ürün özelliklerine göre sınıf, ofis ve satış mekanı ortamında uygun satış yöntemini belirleyerek internet, bilgisayar vb. araçları kullanarak doğrudan ya da dolaylı satış yapabilecektir.

ÖĞRENME HEDEFLERİ
: 

Öğrenci:

1. Müşteri ve ürün özelliklerine göre doğrudan satış yapabilecektir.

2. Müşteri ve ürün özelliklerine göre dolaylı satış yapabilecektir.

İÇERİK

A. DOĞRUDAN SATIŞ YAPMAK

1. Doğrudan satış yöntemleri

1.1. Kapıdan satış yapmak

1.2. Katalog yoluyla satış yapmak

1.3. İnternet üzerinden satış yapmak

1.4. Mektupla satış yapmak

1.5. Televizyondan satış yapmak

1.6. Telefonla satış

1.7. Otomatik makineler ile satış

1.8. Diğer doğrudan satış teknikleri

B. DOLAYLI SATIŞ YAPMAK

1. Dolaylı satış 

2. Dolaylı dağıtım kanalları

3. Dağıtım kanalında yer alan aracılar

3.1. Acenta/bayi

3.2. Toptancılar

3.3. Perakendeciler

ÖLÇME VE DEĞERLENDİRME:

Programda kazandırılması amaçlanan “ürün özelliğine uygun satış yöntemlerini uygulamak” yeterliğin değerlendirilmesinde aşağıdaki ölçme ve değerlendirme yöntemlerinden herhangi biri veya birkaçı kullanılabilir. 

1. Birey/öğrenciden beklenen davranış özelliklerine ilişkin detaylı bilgilerin ve öğrenci performansının eksiklerinin belirlenmesi amacıyla kontrol listeleri tekniği,

2. Birey/Öğrencilere öğretilen bilgi ve becerilerin kazanılıp kazanılmadığını ve günlük yaşamla da ilişkilendirilebildiğini ortaya koyan proje ödevleri tekniği,

3. Birey/Öğrencilere çok sayıda davranış ve becerinin kısa sürede kazandırılması ve daha çok bilgi, zihinsel beceri ve yeteneğin ölçülmesi için çoktan seçmeli, klasik, vb. sınav yöntemleri.

AÇIKLAMA
: 

	İŞLEM ANALİZ FORMU

	MESLEĞİN ADI


	SATIŞ SORUMLUSU
	İŞ
	ÜRÜN SATIŞ FAALİYETLERİNİ YÜRÜTMEK

	İŞLEM NO


	1
	İŞLEMİN ADI
	Doğrudan Satış Yapmak

	YETERLİK
	Ürün Özelliğine Uygun Satış Yöntemlerini Uygulamak

	ORTAM (Araç-Gereç, Ekipman ve Koşullar)
	Sınıf/ofis, internet, bilgisayar, projeksiyon

	İŞLEMİN STANDARDI
	 

	İŞLEM BASAMAKLARI
	BİLGİ
	BECERİ
	TUTUM

	1. Ürün özelliklerini belirlemek

2. Hedef kitlenin özelliklerini belirlemek

3. Doğrudan satış yöntemini belirlemek

4. Doğrudan satışı gerçekleştirmek


	A. DOĞRUDAN SATIŞ YAPMAK

 1. Doğrudan satış yöntemleri

   1.1. Kapıdan satış yapmak

   1.2. Katalog yoluyla satış yapmak

   1.3. İnternet üzerinden satış yapmak

   1.4. Mektupla satış yapmak

   1.5. Televizyondan satış yapmak

   1.6. Telefonla satış

   1.7. Otomatik makineler ile satış

   1.8. Diğer doğrudan satış teknikleri
	1. Doğrudan satış araçlarını en etkili şekilde kullanmak
	1. Kaliteye dikkat etmek

2. Doğru ve dürüst olmak

3. Ahlaklı olmak

4. İş disiplinine dikkat etmek

5. Kararlı olmak

	NOT:

	YAPILIŞ SÜRESİ:  Değişken                                                                                    ÖĞRENME SÜRESİ: 13 / 3 SAAT


	İŞLEM ANALİZ FORMU

	MESLEĞİN ADI


	SATIŞ SORUMLUSU
	İŞ
	ÜRÜN SATIŞ FAALİYETLERİNİ YÜRÜTMEK

	İŞLEM NO


	2
	İŞLEMİN ADI
	Dolaylı Satış Yapmak

	YETERLİK
	Ürün Özelliğine Uygun Satış Yöntemlerini Uygulamak

	ORTAM (Araç-Gereç, Ekipman ve Koşullar)
	Sınıf/ofis, internet, bilgisayar, projeksiyon

	İŞLEMİN STANDARDI
	 

	İŞLEM BASAMAKLARI
	BİLGİ
	BECERİ
	TUTUM

	1. Ürün özelliklerini belirlemek

2. Hedef kitlenin özelliklerini belirlemek

3. Satış yapılacak bölge özelliklerini belirlemek

4. Dolaylı satış yöntemini belirlemek

5. Dolaylı satışı gerçekleştirmek

6. Dağıtım kanallarını kontrol etmek

7. Perakendecilerle ilişkileri yürütmek

8. Toptancılarla işleri yürütmek

	B. DOLAYLI SATIŞ YAPMAK

1. Dolaylı satış 

2. Dolaylı dağıtım kanalları

3. Dağıtım kanalında yer alan aracılar

    3.1. Acenta/bayi

    3.2. Toptancılar

    3.3. Perakendeciler


	1. Dolaylı satış araçlarını en etkili şekilde kullanmak
	1. Kaliteye dikkat etmek

2. Doğru ve dürüst olmak

3. Ahlaklı olmak

4. İş disiplinine dikkat etmek

5. Kararlı olmak

	NOT:

	YAPILIŞ SÜRESİ: Değişken                                                                                     ÖĞRENME SÜRESİ: 12 / 3 SAAT


MODÜL BİLGİ FORMU

MODÜL

:  SATIŞ STRATEJİSİ - I

MODÜLÜN KODU
:  342


BÖLÜM

:  PAZARLAMA VE DIŞ TİCARET
PROGRAM

:  PAZARLAMA

DERS


:  SATIŞ YÖNETİMİ
SÜRE


:  25/6

KREDİ

            : 1

ÖN KOŞUL

:  
ÖĞRETİM YÖNTEM

 VE TEKNİKLERİ
: Öğretim yöntem ve teknikleri olarak,  anlatım, problem çözme, soru-cevap, grup çalışması, araştırma ve bireysel öğretim yöntem ve teknikleri uygulanabilir.

EĞİTİM-ÖĞRETİM

ORTAMI

: Sınıf/ofis, internet, bilgisayar, projeksiyon

MODÜLÜN AMACI
: Öğrenci, sınıf, ofis ve satış mekanı ortamında internet, bilgisayar vb. araçları kullanarak  işletme içinde elde edilen verilere göre satışların mevcut durum analizini yapabilecek ve böylece birimin güçlü ve zayıf yönlerini tespit edebilecektir. 

ÖĞRENME HEDEFLERİ

: 

Öğrenci:

1. İşletme içi verilere göre satışların mevcut durum analizini yapabilecektir.

2. İşletme içi verilere göre birimin güçlü ve zayıf yönlerini tespit edebilecektir.
İÇERİK

A.DURUM ANALİZİ

1. Durum analizinin tanımı

2. Satış bölgesi

3. Satış raporları

B. SWOT ANALİZİ

1. SWOT analizinin tanımı ve önemi

2. İşletmenin güçlü yönleri

3. İşletmenin zayıf yönleri

 ÖLÇME VE DEĞERLENDİRME:

Programda kazandırılması amaçlanan “Satış Stratejisi Geliştirmek 1” yeterliğin değerlendirilmesinde aşağıdaki ölçme ve değerlendirme yöntemlerinden herhangi biri veya birkaçı kullanılabilir. 

1. Birey/öğrenciden beklenen davranış özelliklerine ilişkin detaylı bilgilerin ve öğrenci performansının eksiklerinin belirlenmesi amacıyla kontrol listeleri tekniği,

2. Birey/Öğrencilere öğretilen bilgi ve becerilerin kazanılıp kazanılmadığını ve günlük yaşamla da ilişkilendirilebildiğini ortaya koyan proje ödevleri tekniği,

3. Birey/Öğrencilere çok sayıda davranış ve becerinin kısa sürede kazandırılması ve daha çok bilgi, zihinsel beceri ve yeteneğin ölçülmesi için çoktan seçmeli, klasik, vb. sınav yöntemleri.

AÇIKLAMA
: 

	İŞLEM ANALİZ FORMU

	MESLEĞİN ADI


	SATIŞ SORUMLUSU
	İŞ
	ÜRÜN SATIŞ FAALİYETLERİNİ YÜRÜTMEK

	İŞLEM NO


	1
	İŞLEMİN ADI
	Satışların mevcut durum analizini yapmak

	YETERLİK
	Satış Stratejisi Geliştirmek 1

	ORTAM (Araç-Gereç, Ekipman ve Koşullar)
	Sınıf/ofis, internet, bilgisayar, projeksiyon

	İŞLEMİN STANDARDI
	 

	İŞLEM BASAMAKLARI
	BİLGİ
	BECERİ
	TUTUM

	1. Satış elemanlarının satışlarına ilişkin bilgileri toplamak

2. Müşterilere ilişkin satış raporlarını incelemek

3. Bölgelere ilişkin satışları analiz etmek

4. Ürün bazında satış raporlarını incelemek

5. Satışları dönemsel olarak incelemek

6. Satışların mevcut durumunu yorumlayarak ilgili birimlerle paylaşmak
	A.DURUM ANALİZİ

1. Durum analizinin tanımı

2. Satış bölgesi

3. Satış raporları


	1. Satışlarla ilgili durum analizi yapmak
	1.Araştırmacı olmak

2.Detaycı olmak

3.Analizci olmak

4.Analitik olmak



	NOT:

	YAPILIŞ SÜRESİ: Değişken                                                                                     ÖĞRENME SÜRESİ: 13 / 3 SAAT


	İŞLEM ANALİZ FORMU

	MESLEĞİN ADI


	SATIŞ SORUMLUSU
	İŞ
	ÜRÜN SATIŞ FAALİYETLERİNİ YÜRÜTMEK

	İŞLEM NO


	2
	İŞLEMİN ADI
	Birimin güçlü ve zayıf yönlerini tespit etmek

	YETERLİK
	Satış Stratejisi Geliştirmek 1

	ORTAM (Araç-Gereç, Ekipman ve Koşullar)
	Sınıf/ofis, internet, bilgisayar, projeksiyon

	İŞLEMİN STANDARDI
	 

	İŞLEM BASAMAKLARI
	BİLGİ
	BECERİ
	TUTUM

	1. Satış personelini nitelik ve nicelik olarak incelemek

2. İşletme olanaklarını incelemek (makine, araç-gereç, bina, kapasite, finansal olanaklar vb.)

3. Elde edilen veriler doğrultusunda birimin güçlü ve zayıf yönlerini ortaya koymak


	B. SWOT ANALİZİ

1. SWOT analizinin tanımı ve önemi

2. İşletmenin güçlü yönleri

3. İşletmenin zayıf yönleri


	1. Birimin güçlü ve zayıf yönlerini tespit etmek
	1.Araştırmacı olmak

2.Detaycı olmak

3.Analizci olmak

4. Analitik olmak



	NOT: Bu işlem basamağının yapılış süresi, satış sürecini olumsuz yönde etkilememek üzere en geç iki gün ile sınırlandırılmalıdır.

	YAPILIŞ SÜRESİ: 48 SAAT                                                                                     ÖĞRENME SÜRESİ: 12 / 3 SAAT


MODÜL BİLGİ FORMU

MODÜL

:  SATIŞ STRATEJİSİ II

MODÜLÜN KODU
:  342


BÖLÜM

:  PAZARLAMA VE DIŞ TİCARET
PROGRAM

:  PAZARLAMA

DERS


:  SATIŞ YÖNETİMİ
SÜRE


:  25/6

KREDİ

            : 1

ÖN KOŞUL

:  
ÖĞRETİM YÖNTEM

VE TEKNİKLERİ
: Öğretim yöntem ve teknikleri olarak,  anlatım, problem çözme, soru-cevap, grup çalışması, araştırma ve bireysel öğretim yöntem ve teknikleri uygulanabilir.

EĞİTİM-ÖĞRETİM

ORTAMI

: Sınıf/ofis, internet, bilgisayar, projeksiyon

MODÜLÜN AMACI
:  Öğrenci, sınıf, ofis ve satış mekanı ortamında internet, bilgisayar vb. araçları kullanarak elde edilen verilere göre pazarın fırsat ve tehditlerini tahmin edebilecek ve böylece birimin uzun vadeli stratejik amaç ve hedeflerini tespit edebilecektir.

ÖĞRENME HEDEFLERİ
: 

Öğrenci:

1. Elde edilen verilere göre pazarın fırsat ve tehditlerini tahmin edebilecektir.

2. Elde edilen verilere göre uzun vadeli stratejik amaç ve hedefleri tespit edebilecektir.

İÇERİK

A. SWOT ANALİZİ

1. Pazar  fırsatları

2. Pazar tehditleri

3.İşletme çevresi

B. SWOT ANALİZİ

1. SWOT analizinin tanımı ve önemi

2. İşletmenin güçlü yönleri

3. İşletmenin zayıf yönleri

4. Pazar fırsatları


5. Pazar tehditleri

6. İşletme çevresi

7. Strateji ve strateji ile ilgili kavramlar

8. Satış stratejileri

 ÖLÇME VE DEĞERLENDİRME:

Programda kazandırılması amaçlanan “satış stratejisi geliştirmek 2” yeterliğin değerlendirilmesinde aşağıdaki ölçme ve değerlendirme yöntemlerinden herhangi biri veya birkaçı kullanılabilir. 

1. Birey/öğrenciden beklenen davranış özelliklerine ilişkin detaylı bilgilerin ve öğrenci performansının eksiklerinin belirlenmesi amacıyla kontrol listeleri tekniği,

2. Birey/Öğrencilere öğretilen bilgi ve becerilerin kazanılıp kazanılmadığını ve günlük yaşamla da ilişkilendirilebildiğini ortaya koyan proje ödevleri tekniği,

3. Birey/Öğrencilere çok sayıda davranış ve becerinin kısa sürede kazandırılması ve daha çok bilgi, zihinsel beceri ve yeteneğin ölçülmesi için çoktan seçmeli, klasik, vb. sınav yöntemleri.

AÇIKLAMA
: 

	İŞLEM ANALİZ FORMU

	MESLEĞİN ADI


	SATIŞ SORUMLUSU
	İŞ
	ÜRÜN SATIŞ FAALİYETLERİNİ YÜRÜTMEK

	İŞLEM NO


	1
	İŞLEMİN ADI
	Pazarın fırsat ve tehditlerini tahmin etmek

	YETERLİK
	Satış Stratejisi Geliştirmek 2

	ORTAM (Araç-Gereç, Ekipman ve Koşullar)
	

	İŞLEMİN STANDARDI
	 

	İŞLEM BASAMAKLARI
	BİLGİ
	BECERİ
	TUTUM

	1. İşletmenin müşteri ve Pazar yapısını incelemek

2. Rakipleri incelemek

3. Satış bölgelerindeki ekonomik, sosyo-kültürel ve coğrafik yapıyı incelemek

4. Sektördeki teknolojik değişimleri incelemek

5. Elde edilen veriler çerçevesinde birimin fırsat ve tehditlerini belirlemek
	A. SWOT ANALİZİ

1. Pazar  fırsatları

2. Pazar tehditleri

3.İşletme çevresi


	1. Pazarın fırsat ve tehditlerini tahmin etmek
	1.Araştırmacı olmak

2.Detaycı olmak

3.Analizci olmak

4. Analitik olmak



	NOT: Bu işlem basamağının yapılış süresi, satış sürecini olumsuz yönde etkilememek üzere en geç iki gün ile sınırlandırılabilir.

	YAPILIŞ SÜRESİ:  Değişken                                                                              ÖĞRENME SÜRESİ: 13 / 3 SAAT


	İŞLEM ANALİZ FORMU

	MESLEĞİN ADI


	SATIŞ SORUMLUSU
	İŞ
	ÜRÜN SATIŞ FAALİYETLERİNİ YÜRÜTMEK

	İŞLEM NO


	2
	İŞLEMİN ADI
	Uzun vadeli stratejik amaç ve hedefler tespit etmek

	YETERLİK
	Satış Stratejisi Geliştirmek 2

	ORTAM (Araç-Gereç, Ekipman ve Koşullar)
	

	İŞLEMİN STANDARDI
	 

	İŞLEM BASAMAKLARI
	BİLGİ
	BECERİ
	TUTUM

	1. SWOT analizini yapmak

2. SWOT analizi ve işletme olanakları çerçevesinde birimin uzun vadeli stratejik amaç ve hedefler tespit etmek
	B.SWOT ANALİZİ

1. SWOT analizinin tanımı ve önemi

2. İşletmenin güçlü yönleri

3. İşletmenin zayıf yönleri

4. Pazar fırsatları


5. Pazar tehditleri

6. İşletme çevresi

7. Strateji ve strateji ile ilgili kavramlar

8. Satış stratejileri


	1.Uzun vadeli stratejik amaç ve hedefler tespit etmek
	1.Araştırmacı olmak

2.Detaycı olmak

3.Analizci olmak

4. Analitik olmak



	NOT:

	YAPILIŞ SÜRESİ: Değişken                                                                                      ÖĞRENME SÜRESİ: 12 / 3 SAAT


MODÜL BİLGİ FORMU

MODÜL

:  SATIŞ TAHMİNİ

MODÜLÜN KODU
:  342


BÖLÜM

:  PAZARLAMA VE DIŞ TİCARET
PROGRAM

:  PAZARLAMA

DERS


:  

SÜRE


:  25/9

KREDİ

            : 1

ÖN KOŞUL

:  
ÖĞRETİM YÖNTEM

VE TEKNİKLERİ
: Öğretim yöntem ve teknikleri olarak,  anlatım, problem çözme, soru-cevap, grup çalışması, araştırma ve bireysel öğretim yöntem ve teknikleri uygulanabilir.

EĞİTİM-ÖĞRETİM

ORTAMI

: Sınıf/ofis, internet, bilgisayar, projeksiyon

MODÜLÜN AMACI
:  Öğrenci; sınıf, ofis ve satış mekanı ortamında internet, bilgisayar vb. araçları kullanarak satış tahmin yöntemlerine göre satış tahmini için gerekli verileri toplayabilecek, satışları tahmin edebilecek ve satış kotalarını belirleyebilecektir.

ÖĞRENME HEDEFLERİ
: 

Öğrenci:

1. Satış tahmin yöntemlerine göre satış tahmini yapmak için gerekli verileri toplayabilecektir.

2. Satış tahmin yöntemlerine göre elde ettiği veriler doğrultusunda satışları tahmin edebilecektir.

3. Satış tahminlerine göre satış kotalarını belirleyebilecektir.

İÇERİK

A. VERİ TOPLAMA

1. Satış tahminine yönelik işletme içi veri kaynakları

2. Satış tahminine yönelik işletme dışı veri kaynakları

B. SATIŞ TAHMİNİ

1. Satış tahmini kavramı

2. Satış tahmin yöntemleri

2.1. Nitel yöntemler

2.2. Nicel yöntemler

C. SATIŞ KOTASI

1. Satış kotası kavramı

2. Satış kotasının önemi

3. Satış kota türleri

3.1. Satış hacmi kotaları

3.2. Faaliyet kotaları

3.3. Finansal kotalar

3.4. Diğer

4. Satış elemanlarının performansının ölçümü
ÖLÇME VE DEĞERLENDİRME:

Programda kazandırılması amaçlanan “satış tahmini yapmaya katkıda bulunmak” yeterliğin değerlendirilmesinde aşağıdaki ölçme ve değerlendirme yöntemlerinden herhangi biri veya birkaçı kullanılabilir. 

1. Birey/öğrenciden beklenen davranış özelliklerine ilişkin detaylı bilgilerin ve öğrenci performansının eksiklerinin belirlenmesi amacıyla kontrol listeleri tekniği,

2. Birey/Öğrencilere öğretilen bilgi ve becerilerin kazanılıp kazanılmadığını ve günlük yaşamla da ilişkilendirilebildiğini ortaya koyan proje ödevleri tekniği,

3. Birey/Öğrencilere çok sayıda davranış ve becerinin kısa sürede kazandırılması ve daha çok bilgi, zihinsel beceri ve yeteneğin ölçülmesi için çoktan seçmeli, klasik, vb. sınav yöntemleri.

AÇIKLAMA
: 

	İŞLEM ANALİZ FORMU

	MESLEĞİN ADI


	SATIŞ SORUMLUSU
	İŞ
	ÜRÜN SATIŞ FAALİYETLERİNİ YÜRÜTMEK

	İŞLEM NO


	1
	İŞLEMİN ADI
	Satış Tahmini Yapmak İçin Gerekli Verileri Toplamak

	YETERLİK
	Satış Tahmini Yapmaya Katkıda Bulunmak

	ORTAM (Araç-Gereç, Ekipman ve Koşullar)
	Sınıf/ofis, internet, bilgisayar, projeksiyon

	İŞLEMİN STANDARDI
	 

	İŞLEM BASAMAKLARI
	BİLGİ
	BECERİ
	TUTUM

	1. İhtiyaç duyulacak işletme içi verileri belirlemek

2. İşletme dışı verileri belirlemek
3. İhtiyaç duyulan verileri elde etmek


	  A. VERİ TOPLAMA

1. Satış tahminine yönelik işletme içi veri kaynakları

2. Satış tahminine yönelik işletme dışı veri kaynakları


	1. Doğru veriyi tespit etmek

2. Doğru kaynaklara ulaşmak

3. Uygun yöntemleri belirlemek

4. Uygun yöntemleri kullanmak


	1. Araştırmacı olmak

2. Detaycı olmak

3. Dikkatli olmak

4. Kararlı olmak

5. Objektif olmak

6. Analitik olmak

	NOT: 

	YAPILIŞ SÜRESİ: Değişken                                                                                     ÖĞRENME SÜRESİ: 8 / 3 SAAT


	İŞLEM ANALİZ FORMU

	MESLEĞİN ADI


	SATIŞ SORUMLUSU
	İŞ
	ÜRÜN SATIŞ FAALİYETLERİNİ YÜRÜTMEK

	İŞLEM NO


	2
	İŞLEMİN ADI
	Satışları Tahmin Etmek

	YETERLİK
	Satış Tahmini Yapmaya Katkıda Bulunmak

	ORTAM (Araç-Gereç, Ekipman ve Koşullar)
	Sınıf/ofis, internet, bilgisayar, projeksiyon

	İŞLEMİN STANDARDI
	 

	İŞLEM BASAMAKLARI
	BİLGİ
	BECERİ
	TUTUM

	1. Verileri değerlendirmek, analiz etmek ve yorumlamak
2. Toplanan verileri değerlendirmek

3. Analiz sonuçlarını yorumlamak
4. Satışları tahminlemek

	B. SATIŞ TAHMİNİ

  1. Satış tahmini kavramı

  2. Satış tahmin yöntemleri

     2.1. Nitel yöntemler

     2.2. Nicel yöntemler


	1. Satış tahmini yapmak

2. Satış tahmin yöntemlerini kullanmak
	1. Analitik düşünmek

2. Analiz yapmak

3. Kararlı olmak

4. Objektif olmak

	NOT:

	YAPILIŞ SÜRESİ: 1 SAAT                                                                                   ÖĞRENME SÜRESİ: 8 / 3 SAAT


	İŞLEM ANALİZ FORMU

	MESLEĞİN ADI


	SATIŞ SORUMLUSU
	İŞ
	ÜRÜN SATIŞ FAALİYETLERİNİ YÜRÜTMEK



	İŞLEM NO


	3
	İŞLEMİN ADI
	Satış Kotalarını Belirlemek

	YETERLİK
	Satış Tahmini Yapmaya Katkıda Bulunmak 

	ORTAM (Araç-Gereç, Ekipman ve Koşullar)
	Sınıf/ofis, internet, bilgisayar, projeksiyon

	İŞLEMİN STANDARDI
	 

	İŞLEM BASAMAKLARI
	BİLGİ
	BECERİ
	TUTUM

	1. Belirlenen satış tahminlerine göre satış hedefini oluşturmak

2. Bölge, birim ve satış elemanlarının özelliklerini belirlemek

3. Belirlenen hedef ve özellikler çerçevesinde satış kotalarını oluşturmak

4. Satış kotaları aracılığı ile satış elemanlarının, birim ve bölgelerin performansını ölçmek


	  C. SATIŞ KOTASI

1. Satış kotası kavramı

2. Satış kotasının önemi

3. Satış kota türleri

  3.1. Satış hacmi kotaları

  3.2. Faaliyet kotaları

  3.3. Finansal kotalar

  3.4. Diğer

4. Satış elemanlarının performansının ölçümü
	1. İşletme hedeflerine uygun kota belirlemek

2. Kotalar aracılığı ile bölge ve satış elemanı performansını ölçmek
	1. Dikkatli olmak

2. Öngörülü olmak

3. Ekip ruhuyla çalışmak

4. Detaycı olmak

5. Dikkatli olmak

	NOT:

	YAPILIŞ SÜRESİ: Değişken                                                                                     ÖĞRENME SÜRESİ: 9 / 3 SAAT


MODÜL BİLGİ FORMU

MODÜL

:  SATIŞLA İLGİLİ FİNANSAL/CARİ İŞLEMLER

MODÜLÜN KODU
:  342


BÖLÜM

:  PAZARLAMA VE DIŞ TİCARET
PROGRAM

:  PAZARLAMA

DERS


:  SATIŞ YÖNETİMİ
SÜRE


:  25/8

KREDİ

            : 1

ÖN KOŞUL

:  
ÖĞRETİM YÖNTEM

VE TEKNİKLERİ
: Öğretim yöntem ve teknikleri olarak,  anlatım, problem çözme, soru-cevap, grup çalışması, araştırma ve bireysel öğretim yöntem ve teknikleri uygulanabilir.

EĞİTİM-ÖĞRETİM

ORTAMI

: Sınıf/ofis, internet, bilgisayar, projeksiyon

MODÜLÜN AMACI
:  Öğrenci; sınıf, ofis ve satış mekanı ortamında internet, bilgisayar vb. araçları kullanarak işletmenin işleyiş sistemine göre kullanılan satışla ilgili ticari ve finansal belgeleri yönetebilecek ve birim bütçesinin hazırlanmasına ve uygulamasına katkı sağlayabilecektir.
ÖĞRENME HEDEFLERİ

: 

Öğrenci:

1. İşletmenin işleyiş sistemine göre satışla ilgili ticari ve finansal belgeleri yönetebilecektir.

2. Birim bütçesinin hazırlanmasına ve uygulamasına katkı sağlayabilecektir.
İÇERİK

A. SATIŞLARIN FİNANSMANI

1.Satışla ilgili finansal belgeler

2.Mali tabloların oluşturulması

3.Mali tabloların yorumlanması

4.Finansal raporların oluşturulması ve yorumlanması
B.SATIŞ BÜTÇESİ

1. Bütçe kavramı

2. Bilanço

3. Gelir gider tablosu

4. Satış bütçesi

 ÖLÇME VE DEĞERLENDİRME:

Programda kazandırılması amaçlanan “satışla ilgili finansal / cari işlemleri yapmak” yeterliğin değerlendirilmesinde aşağıdaki ölçme ve değerlendirme yöntemlerinden herhangi biri veya birkaçı kullanılabilir. 

1. Birey/öğrenciden beklenen davranış özelliklerine ilişkin detaylı bilgilerin ve öğrenci performansının eksiklerinin belirlenmesi amacıyla kontrol listeleri tekniği,

2. Birey/Öğrencilere öğretilen bilgi ve becerilerin kazanılıp kazanılmadığını ve günlük yaşamla da ilişkilendirilebildiğini ortaya koyan proje ödevleri tekniği,

3. Birey/Öğrencilere çok sayıda davranış ve becerinin kısa sürede kazandırılması ve daha çok bilgi, zihinsel beceri ve yeteneğin ölçülmesi için çoktan seçmeli, klasik, vb. sınav yöntemleri.

AÇIKLAMA
: 

	İŞLEM ANALİZ FORMU

	MESLEĞİN ADI


	SATIŞ SORUMLUSU
	İŞ
	ÜRÜN SATIŞ FAALİYETLERİNİ YÜRÜTMEK

	İŞLEM NO


	1
	İŞLEMİN ADI
	Satışla İlgili Ticari ve Finansal Belgeleri Yönetmek

	YETERLİK
	Satışla İlgili Finansal / Cari İşlemleri Yapmak

	ORTAM (Araç-Gereç, Ekipman ve Koşullar)
	Sınıf/ofis, internet, bilgisayar, projeksiyon

	İŞLEMİN STANDARDI
	 

	İŞLEM BASAMAKLARI
	BİLGİ
	BECERİ
	TUTUM

	1.Finansal belgeleri belirlemek

2.Finansal belgeleri incelemek

3.Finansal raporları oluşturup yöneticiye sunmak

4.Satışla ilgili ticari belge akışını kontrol etmek

	1. SATIŞLARIN FİNANSMANI

1.Satışla ilgili finansal belgeler

2.Mali tabloların oluşturulması

3.Mali tabloların yorumlanması

4.Finansal raporların oluşturulması ve yorumlanması
	1.Ticari ve finansal belgeleri yönetmek
	1.Dikkatli olmak

2.Analizci olmak

3.Analitik olmak

	NOT:

	YAPILIŞ SÜRESİ:  Değişken                                                                                     ÖĞRENME SÜRESİ: 13 / 4 SAAT


	İŞLEM ANALİZ FORMU

	MESLEĞİN ADI


	SATIŞ SORUMLUSU
	İŞ
	ÜRÜN SATIŞ FAALİYETLERİNİ YÜRÜTMEK

	İŞLEM NO


	2
	İŞLEMİN ADI
	Birim Bütçesinin Hazırlanmasına ve Uygulamasına Katkı Sağlamak

	YETERLİK
	Satışla İlgili Finansal / Cari İşlemleri Yapmak

	ORTAM (Araç-Gereç, Ekipman ve Koşullar)
	Sınıf/ofis, internet, bilgisayar, projeksiyon

	İŞLEMİN STANDARDI
	 

	İŞLEM BASAMAKLARI
	BİLGİ
	BECERİ
	TUTUM

	1.Bütçenin hazırlaması gereken zamanı dikkate almak

2.Birim bütçe bilgilerini sistematize etmek

3.Sistematize edilen bütçe tahminlerini yöneticiye sunmak

4.Satış bütçe harcamalarını takip etmek  (Satış harcamaları kayıtlarını tutmak, Satışa yönelik malzemeleri takip etmek)
	2. SATIŞ BÜTÇESİ

a. Bütçe kavramı

b. Bilanço

c. Gelir gider tablosu

d. Satış bütçesi


	1.Satış bütçesini hazırlamak
	1.Dikkatli olmak

2.Analizci olmak

3.Analitik olmak

	NOT:

	YAPILIŞ SÜRESİ:  Değişken                                                                                   ÖĞRENME SÜRESİ: 12 / 4 SAAT


MODÜL BİLGİ FORMU

MODÜL

:  SATIŞGÜCÜ PLANLAMA

MODÜLÜN KODU
:  342


BÖLÜM

:  PAZARLAMA VE DIŞ TİCARET
PROGRAM

:  PAZARLAMA

DERS


:  SATIŞ YÖNETİMİ
SÜRE


:  25/9

KREDİ

            : 1

ÖN KOŞUL

:  
ÖĞRETİM YÖNTEM

VE TEKNİKLERİ
: Öğretim yöntem ve teknikleri olarak,  anlatım, problem çözme, soru-cevap, grup çalışması, araştırma ve bireysel öğretim yöntem ve teknikleri uygulanabilir.

EĞİTİM-ÖĞRETİM

ORTAMI

: Sınıf/ofis, internet, bilgisayar, projeksiyon

MODÜLÜN AMACI
:  Öğrenci; sınıf, ofis vb. ortamlarda internet, bilgisayar vb. araçları kullanarak işyükü ve işin özelliklerine göre satış elemanı sayısını ve niteliğini belirleyebilecek, satış elemanının temin edilmesine katkıda bulunabilecektir.
ÖĞRENME HEDEFLERİ
: 

Öğrenci:

1. İşyükü ve işin özelliklerine göre, satış elemanı sayısını belirleyebilecektir.

2. İşyükü ve işin özelliklerine göre satış elemanının niteliğini belirleyebilecektir.

3. İşyükü ve işin özelliklerine göre satış elemanını temin edilmesine katkıda bulunabilecektir.

İÇERİK

A. SATIŞ ELEMANI SAYISINI BELİRLEMEK

1. İş yükü kavramı

2. Toplam iş yükü hesaplamaları

3. Satış elemanı sayısının bulunması

B. SATIŞ ELEMANININ NİTELİĞİNİ BELİRLEMEK

1. Satış elemanında bulunması gereken genel özellikler

2. Satış faaliyet türleri

3. İş analizi ve iş gerekleri

C. SATIŞ ELEMANINI TEMİN ETMEK

1. Satış elemanı bulma

2. Satış elemanı seçme süreci

ÖLÇME VE DEĞERLENDİRME:

Programda kazandırılması amaçlanan “satış gücü planlaması yapmak” yeterliğin değerlendirilmesinde aşağıdaki ölçme ve değerlendirme yöntemlerinden herhangi biri veya birkaçı kullanılabilir. 

1. Birey/öğrenciden beklenen davranış özelliklerine ilişkin detaylı bilgilerin ve öğrenci performansının eksiklerinin belirlenmesi amacıyla kontrol listeleri tekniği,

2. Birey/Öğrencilere öğretilen bilgi ve becerilerin kazanılıp kazanılmadığını ve günlük yaşamla da ilişkilendirilebildiğini ortaya koyan proje ödevleri tekniği,

3. Birey/Öğrencilere çok sayıda davranış ve becerinin kısa sürede kazandırılması ve daha çok bilgi, zihinsel beceri ve yeteneğin ölçülmesi için çoktan seçmeli, klasik, vb. sınav yöntemleri.

AÇIKLAMA
: 

	İŞLEM ANALİZ FORMU

	MESLEĞİN ADI


	SATIŞ SORUMLUSU
	İŞ
	ÜRÜN SATIŞ FAALİYETLERİNİ YÜRÜTMEK

	İŞLEM NO


	1
	İŞLEMİN ADI
	Satış Elemanı Sayısını Belirlemek

	YETERLİK
	Satış Gücü Planlaması Yapmak

	ORTAM (Araç-Gereç, Ekipman ve Koşullar)
	Sınıf/ofis, internet, bilgisayar, projeksiyon

	İŞLEMİN STANDARDI
	 

	İŞLEM BASAMAKLARI
	BİLGİ
	BECERİ
	TUTUM

	1. Satış tahminlerinden yola çıkarak birimin/min iş yükünü belirlemek

2. İş yüküne bağlı olarak satış elemanı sayısını belirlemek


	A. SATIŞ ELEMANI SAYISINI BELİRLEMEK

1. İş yükü kavramı

2. Toplam iş yükü hesaplamaları

3. Satış elemanı sayısının bulunması
	1. Uygun personel planlaması yapmak
	1. Öngörülü olmak

2. Dikkatli olmak

3. İş disiplinine sahip olmak

4. Enerjik olmak

5. İnisiyatif almak

	NOT:

	YAPILIŞ SÜRESİ:  1 SAAT                                                                                    ÖĞRENME SÜRESİ: 8 / 3 SAAT


	İŞLEM ANALİZ FORMU

	MESLEĞİN ADI


	SATIŞ SORUMLUSU
	İŞ
	ÜRÜN SATIŞ FAALİYETLERİNİ YÜRÜTMEK

	İŞLEM NO


	2
	İŞLEMİN ADI
	Satış Elemanının Niteliğini Belirlemek

	YETERLİK
	Satış Gücü Planlaması Yapmak

	ORTAM (Araç-Gereç, Ekipman ve Koşullar)
	Sınıf/ofis, internet, bilgisayar, projeksiyon

	İŞLEMİN STANDARDI
	 

	İŞLEM BASAMAKLARI
	BİLGİ
	BECERİ
	TUTUM

	1. İşin gereklerini belirlemek

2. İş gereklerine bağlı olarak satış elemanının özelliklerini belirlemek


	B. SATIŞ ELEMANININ NİTELİĞİNİ BELİRLEMEK

1. Satış elemanında bulunması gereken genel özellikler

2. Satış faaliyet türleri

3. İş analizi ve iş gerekleri


	1. Uygun personel planlaması yapmak
	1. Öngörülü olmak

2. Dikkatli olmak

3. İş disiplinine sahip olmak

4. Objektif olmak

5. İnisiyatif almak

6. Adil olmak

	NOT:

	YAPILIŞ SÜRESİ:  30 Dakika                                                                                    ÖĞRENME SÜRESİ: 8 / 3 SAAT


	İŞLEM ANALİZ FORMU

	MESLEĞİN ADI


	SATIŞ SORUMLUSU
	İŞ
	ÜRÜN SATIŞ FAALİYETLERİNİ YÜRÜTMEK

	İŞLEM NO


	3
	İŞLEMİN ADI
	Satış Elemanını Temin Edilmesine Katkıda Bulunmak

	YETERLİK
	Satış Gücü Planlaması Yapmak

	ORTAM (Araç-Gereç, Ekipman ve Koşullar)
	Sınıf/ofis, internet, bilgisayar, projeksiyon

	İŞLEMİN STANDARDI
	 

	İŞLEM BASAMAKLARI
	BİLGİ
	BECERİ
	TUTUM

	1. İhtiyaç duyulan nitelik ve nicelikteki satış elemanı sayısının insan kaynakları departmanına bildirmek

2. Satış elemanı alım sürecinde insan kaynakları departmanına yardımcı olmak


	C. SATIŞ ELEMANINI TEMİN ETMEK

1. Satış elemanı bulma

2. Satış elemanı seçme süreci


	1. Uygun satış elemanının temin etmek
	1. Öngörülü olmak

2. Dikkatli olmak

3. İş disiplinine sahip olmak

4. Objektif olmak

5. Sorumluluk sahibi olmak

	NOT:

	YAPILIŞ SÜRESİ:   Değişken                                                                           ÖĞRENME SÜRESİ: 9 / 3 SAAT


MODÜL BİLGİ FORMU

MODÜL

:  SATIŞ ÖRGÜT YAPISI

MODÜLÜN KODU
:  342


BÖLÜM

:  PAZARLAMA VE DIŞ TİCARET
PROGRAM

:  PAZARLAMA

DERS


:  SATIŞ YÖNETİMİ
SÜRE


:  25 / 6

KREDİ

            : 1

ÖN KOŞUL

:  
ÖĞRETİM YÖNTEM

VE TEKNİKLERİ
: Öğretim yöntem ve teknikleri olarak,  anlatım, problem çözme, soru-cevap, grup çalışması, araştırma ve bireysel öğretim yöntem ve teknikleri uygulanabilir.

EĞİTİM-ÖĞRETİM

ORTAMI

: Sınıf/ofis, internet, bilgisayar, projeksiyon

MODÜLÜN AMACI
:  Öğrenci; sınıf, ofis vb. ortamlarda internet, bilgisayar vb. araçları kullanarak işin özellikleri, örgüt kültürü ve örgüt yapısına göre satış bölümlerini oluşturabilecek, satış birimi için uygun örgüt yapısını seçerek satış elemanlarının yetki ve sorumluluklarını belirleyebilecektir.

ÖĞRENME HEDEFLERİ
: 

Öğrenci:

1.İşin özellikleri, örgüt kültürü ve örgüt yapısına göre bölümleri oluşturabilecektir.

2. Satış birimi için uygun örgüt yapısını seçerek satış elemanlarının yetki ve sorumluluklarını belirleyebilecektir.

İÇERİK

A. BÖLÜMLERİ OLUŞTURMAK

1. Örgüt ve örgütleme kavramları

2. Örgütleme süreci

3. Bölümleme kavramı

4. Yatay ve dikey bölümleme türleri
5. Diğer bölümleme türleri

B.ÖRGÜT YAPISINI OLUŞTURMAK

1. Örgüt çeşitleri

2. Yetki ve sorumluluk kavramı

3. Örgüt kültürü

ÖLÇME VE DEĞERLENDİRME:

Programda kazandırılması amaçlanan “birim/bölge satış örgüt yapısını oluşturmak” yeterliğin değerlendirilmesinde aşağıdaki ölçme ve değerlendirme yöntemlerinden herhangi biri veya birkaçı kullanılabilir. 

1. Birey/öğrenciden beklenen davranış özelliklerine ilişkin detaylı bilgilerin ve öğrenci performansının eksiklerinin belirlenmesi amacıyla kontrol listeleri tekniği,

2. Birey/Öğrencilere öğretilen bilgi ve becerilerin kazanılıp kazanılmadığını ve günlük yaşamla da ilişkilendirilebildiğini ortaya koyan proje ödevleri tekniği,

3. Birey/Öğrencilere çok sayıda davranış ve becerinin kısa sürede kazandırılması ve daha çok bilgi, zihinsel beceri ve yeteneğin ölçülmesi için çoktan seçmeli, klasik, vb. sınav yöntemleri.

AÇIKLAMA
: 

	İŞLEM ANALİZ FORMU

	MESLEĞİN ADI


	SATIŞ SORUMLUSU
	İŞ
	ÜRÜN SATIŞ FAALİYETLERİNİ YÜRÜTMEK

	İŞLEM NO


	1
	İŞLEMİN ADI
	Bölümleri Oluşturmak

	YETERLİK
	Birim/Bölge Satış Örgüt Yapısını Oluşturmak

	ORTAM (Araç-Gereç, Ekipman ve Koşullar)
	Sınıf/ofis, internet, bilgisayar, projeksiyon

	İŞLEMİN STANDARDI
	 

	İŞLEM BASAMAKLARI
	BİLGİ
	BECERİ
	TUTUM

	  1. Yapılacak işleri belirlemek

2. İşleri benzer özelliklerine göre gruplandırmak

  3. Bölümleri oluşturmak

	A.BÖLÜMLERİ OLUŞTURMAK

   1. Örgüt ve örgütleme kavramları

   2. Örgütleme süreci

   3. Bölümleme kavramı

   4. Yatay ve dikey bölümleme türleri

   5. Diğer bölümleme türleri
	1. Planlama yapmak

2. Örgütleme yapmak
	1. Dikkatli olmak

2. Detaycı olmak

3. Analitik olmak

	NOT:

	YAPILIŞ SÜRESİ: Değişken                                                                                      ÖĞRENME SÜRESİ: 13 / 3 SAAT


	İŞLEM ANALİZ FORMU

	MESLEĞİN ADI


	SATIŞ SORUMLUSU
	İŞ
	ÜRÜN SATIŞ FAALİYETLERİNİ YÜRÜTMEK

	İŞLEM NO


	2
	İŞLEMİN ADI
	Uygun Örgüt Yapısını Seçip Yetki ve Sorumlulukları Belirlemek

	YETERLİK
	Birim/Bölge Satış Örgüt Yapısını Oluşturmak

	ORTAM (Araç-Gereç, Ekipman ve Koşullar)
	Sınıf/ofis, internet, bilgisayar, projeksiyon

	İŞLEMİN STANDARDI
	 

	İŞLEM BASAMAKLARI
	BİLGİ
	BECERİ
	TUTUM

	1. Satış örgüt şemasını oluşturmak

2. Satış elemanlarını bölümlere atamak

3. Yetki ve sorumluluklarını belirlemek

4. Yatay ve dikey iletişim sistemini oluşturmak


	B. ÖRGÜT YAPISINI OLUŞTURMAK

  1. Örgüt çeşitleri

  2. Yetki ve sorumluluk kavramı

  3. Örgüt kültürü
	1. Örgüt yapısını oluşturmak
	1. Analizci olmak

2. Analitik olmak

3. Detaycı olmak

4. Adil olmak

	NOT:

	YAPILIŞ SÜRESİ: Değişken                                                                                     ÖĞRENME SÜRESİ: 12 / 3 SAAT


MODÜL BİLGİ FORMU

MODÜL

:  SATIŞ  ROTASI

MODÜLÜN KODU
:  342


BÖLÜM

:  PAZARLAMA VE DIŞ TİCARET
PROGRAM

:  PAZARLAMA

DERS


:  SATIŞ YÖNETİMİ
SÜRE


:  25/6

KREDİ

            : 1

ÖN KOŞUL

:  

ÖĞRETİM YÖNTEM

VE TEKNİKLERİ
: Öğretim yöntem ve teknikleri olarak,  anlatım, problem çözme, soru-cevap, grup çalışması, araştırma ve bireysel öğretim yöntem ve teknikleri uygulanabilir.

EĞİTİM-ÖĞRETİM

ORTAMI

: Sınıf/ofis, internet, bilgisayar, projeksiyon

MODÜLÜN AMACI
:  Öğrenci; sınıf, ofis vb. ortamlarda internet, bilgisayar vb. araçları kullanarak hedef kitle ve coğrafi bölgenin özelliklerine, işyükü ve işletmenin satış hedeflerine göre  satış bölgelerinin özelliklerini belirleyebilecek ve bölgeye uygun satış rotasını oluşturabilecektir.

ÖĞRENME HEDEFLERİ
: 

Öğrenci:

1. Hedef kitle ve coğrafi bölgenin özelliklerine, işyükü ve işletmenin satış hedeflerine göre  bölge özelliklerini belirleyebilecektir.
2. Bölgeye uygun satış rotasını oluşturabilecektir.

İÇERİK

A. BÖLGE ÖZELLİKLERİNİ BELİRLEMEK

1. Satış bölgeleri

2. Satış bölge/birimleri oluşturmanın yararları

3. Bölgelere ayırma

B. ROTA BELİRLEMEK

1. Rota kavramı

2. Rota türleri

3. Rota seçimi

 ÖLÇME VE DEĞERLENDİRME:

Programda kazandırılması amaçlanan “birim /bölge satış rotasını oluşturmak” yeterliğin değerlendirilmesinde aşağıdaki ölçme ve değerlendirme yöntemlerinden herhangi biri veya birkaçı kullanılabilir. 

1. Birey/öğrenciden beklenen davranış özelliklerine ilişkin detaylı bilgilerin ve öğrenci performansının eksiklerinin belirlenmesi amacıyla kontrol listeleri tekniği,

2. Birey/Öğrencilere öğretilen bilgi ve becerilerin kazanılıp kazanılmadığını ve günlük yaşamla da ilişkilendirilebildiğini ortaya koyan proje ödevleri tekniği,

3. Birey/Öğrencilere çok sayıda davranış ve becerinin kısa sürede kazandırılması ve daha çok bilgi, zihinsel beceri ve yeteneğin ölçülmesi için çoktan seçmeli, klasik, vb. sınav yöntemleri.

AÇIKLAMA
: 

	İŞLEM ANALİZ FORMU

	MESLEĞİN ADI


	SATIŞ SORUMLUSU
	İŞ
	ÜRÜN SATIŞ FAALİYETLERİNİ YÜRÜTMEK

	İŞLEM NO


	1
	İŞLEMİN ADI
	Bölge Özelliklerini Belirlemek

	YETERLİK
	Birim /Bölge Satış Rotasını Oluşturmak 

	ORTAM (Araç-Gereç, Ekipman ve Koşullar)
	Sınıf/ofis, internet, bilgisayar, projeksiyon

	İŞLEMİN STANDARDI
	 

	İŞLEM BASAMAKLARI
	BİLGİ
	BECERİ
	TUTUM

	1. Satış faaliyetinin gösterileceği bölge/birimlerin özelliklerini belirlemek

2. Belirlenen özelliklere göre bölge/birimleri sınıflandırmak


	A. BÖLGE ÖZELLİKLERİNİ BELİRLEMEK

1. Satış bölgeleri

2. Satış bölge/birimleri oluşturmanın yararları

3. Bölgelere ayırma


	1. Uygun birim ve bölge belirlemek
	1. Ekip ruhuyla çalışmak

2. Araştırmacı olmak

3. İş disiplinine sahip olmak

4. Detaycı olmak

5. Sorumluluk sahibi olmak



	NOT:

	YAPILIŞ SÜRESİ:  Değişken                                                                                    ÖĞRENME SÜRESİ: 13 / 3 SAAT


	İŞLEM ANALİZ FORMU

	MESLEĞİN ADI


	SATIŞ SORUMLUSU
	İŞ
	ÜRÜN SATIŞ FAALİYETLERİNİ YÜRÜTMEK

	İŞLEM NO


	2
	İŞLEMİN ADI
	Bölgeye Uygun Rotayı Oluşturmak

	YETERLİK
	Birim /Bölge Satış Rotasını Oluşturmak 

	ORTAM (Araç-Gereç, Ekipman ve Koşullar)
	Sınıf/ofis, internet, bilgisayar, projeksiyon

	İŞLEMİN STANDARDI
	 

	İŞLEM BASAMAKLARI
	BİLGİ
	BECERİ
	TUTUM

	1. Rota türlerini belirlemek

2. Fayda-maliyet analizi ile uygun rotayı seçmek


	B. ROTA BELİRLEMEK

1. Rota kavramı

2. Rota türleri

3. Rota seçimi


	1. En uygun rotayı belirlemek
	1. Ekip ruhuyla çalışmak

2. Araştırmacı olmak

3. İş disiplinine sahip olmak

4. Detaycı olmak

5. Sorumluluk sahibi olmak

	NOT:

	YAPILIŞ SÜRESİ:  Değişken                                                                                    ÖĞRENME SÜRESİ: 12 / 3 SAAT


MODÜL BİLGİ FORMU

MODÜL

:  SATIŞ EKİBİNİN KOORDİNASYONU

MODÜLÜN KODU
:  342


BÖLÜM

:  PAZARLAMA VE DIŞ TİCARET
PROGRAM

:  PAZARLAMA

DERS


:  SATIŞ YÖNETİMİ
SÜRE


:  25/6

KREDİ

            : 1

ÖN KOŞUL

:  
ÖĞRETİM YÖNTEM

VE TEKNİKLERİ
: Öğretim yöntem ve teknikleri olarak,  anlatım, problem çözme, soru-cevap, grup çalışması, araştırma ve bireysel öğretim yöntem ve teknikleri uygulanabilir.

EĞİTİM-ÖĞRETİM

ORTAMI

: Sınıf/ofis, internet, bilgisayar, projeksiyon

MODÜLÜN AMACI
:  Öğrenci; sınıf, ofis vb. ortamlarda internet, bilgisayar vb. araçları kullanarak  işin özellikleri, işletmenin iletişim sistemi ve örgüt yapısına göre satış ekibinin koordinasyonunu sağlayabilecek ve performans değerlendirme kriterlerine göre satış elemanlarını denetleyebilecektir.

ÖĞRENME HEDEFLERİ
: 

Öğrenci:

1. İşin özellikleri, işletmenin iletişim sistemi ve örgüt yapısına göre satış ekibinin koordinasyonunu sağlayabilecektir.

2. Performans değerlendirme kriterlerine göre satış elemanlarını denetleyebilecektir.
İÇERİK

A. SATIŞ EKİBİNİ KOORDİNE ETMEK

1. Koordinasyon kavramı

2. Koordinasyonun önemi

B.DENETİM YAPMAK

1. İş standartları

2. Denetim kavramı

3. Denetim çeşitleri

 ÖLÇME VE DEĞERLENDİRME:

Programda kazandırılması amaçlanan “Birim / Bölge Satış Ekibinin Koordinasyonunu Sağlamak ve Denetlemek” yeterliğin değerlendirilmesinde aşağıdaki ölçme ve değerlendirme yöntemlerinden herhangi biri veya birkaçı kullanılabilir. 

1. Birey/öğrenciden beklenen davranış özelliklerine ilişkin detaylı bilgilerin ve öğrenci performansının eksiklerinin belirlenmesi amacıyla kontrol listeleri tekniği,

2. Birey/Öğrencilere öğretilen bilgi ve becerilerin kazanılıp kazanılmadığını ve günlük yaşamla da ilişkilendirilebildiğini ortaya koyan proje ödevleri tekniği,

3. Birey/Öğrencilere çok sayıda davranış ve becerinin kısa sürede kazandırılması ve daha çok bilgi, zihinsel beceri ve yeteneğin ölçülmesi için çoktan seçmeli, klasik, vb. sınav yöntemleri

AÇIKLAMA
: 

	İŞLEM ANALİZ FORMU

	MESLEĞİN ADI


	SATIŞ SORUMLUSU
	İŞ
	ÜRÜN SATIŞ FAALİYETLERİNİ YÜRÜTMEK

	İŞLEM NO


	1
	İŞLEMİN ADI
	Satış Ekibinin Koordinasyonunu Sağlamak

	YETERLİK
	Birim / Bölge Satış Ekibinin Koordinasyonunu Sağlamak ve Denetlemek

	ORTAM (Araç-Gereç, Ekipman ve Koşullar)
	Sınıf/ofis, internet, bilgisayar, projeksiyon

	İŞLEMİN STANDARDI
	 

	İŞLEM BASAMAKLARI
	BİLGİ
	BECERİ
	TUTUM

	1. Günlük faaliyetleri takip etmek

2. Ortaya çıkan aksaklıkları tespit etmek

3. Gelişmeler doğrultusunda satış ekibini koordine etmek


	A. SATIŞ EKİBİNİ KOORDİNE ETMEK

1. Koordinasyon kavramı

2. Koordinasyonun önemi


	1. Satış elemanlarını koordine etmek
	1. Ekip ruhuyla çalışmak

2. İş disiplinine sahip olmak

4. Detaycı olmak

5. Sorumluluk sahibi olmak

	NOT: Satış ekibi ile eş zamanlı takibi gerektirdiğinden süre sınırlaması olmayacaktır.

	YAPILIŞ SÜRESİ:  Değişken                                                                                    ÖĞRENME SÜRESİ: 13 / 3 SAAT


	İŞLEM ANALİZ FORMU

	MESLEĞİN ADI


	SATIŞ SORUMLUSU
	İŞ
	ÜRÜN SATIŞ FAALİYETLERİNİ YÜRÜTMEK

	İŞLEM NO


	2
	İŞLEMİN ADI
	Satış elemanlarını denetlemek

	YETERLİK
	Birim / Bölge Satış Ekibinin Koordinasyonunu Sağlamak ve Denetlemek

	ORTAM (Araç-Gereç, Ekipman ve Koşullar)
	Sınıf/ofis, internet, bilgisayar, projeksiyon

	İŞLEMİN STANDARDI
	 

	İŞLEM BASAMAKLARI
	BİLGİ
	BECERİ
	TUTUM

	1. İş standartlarını belirlemek

2. Personelin faaliyetlerini gözlemlemek

3. Gerçekleşen faaliyetleri standartlarla karşılaştırmak

4. Gerekli tedbirleri almak


	B.DENETİM YAPMAK

1. İş standartları

2. Denetim kavramı

3. Denetim çeşitleri


	1. Standart belirlemek

2. Denetim yapmak


	1. Ekip ruhuyla çalışmak

2. İş disiplinine sahip olmak

3. Detaycı olmak

4. Sorumluluk sahibi olmak

5. Objektif olmak

	NOT: Satış ekibi ile eş zamanlı takibi gerektirdiğinden süre sınırlaması olmayacaktır.

	YAPILIŞ SÜRESİ: Değişken                                                                                     ÖĞRENME SÜRESİ: 12 / 3 SAAT


PAGE  
2

