APRE 208. 2 / ‘’Kişisel Satış’’   Bireysel Ders Tanımlama  
	Ders Adı
	Kişisel Satış.(İletişim Fakültesi)

	Ders Kodu
	PRE 406.2

	Dersin Türü 
	Zorunlu

	Dersin Düzeyi 
	Önlisans

	AKTS Kredisi                                           
	4 AKTS

	Teorik (saat/hafta)
	3

	Pratik (saat/hafta)
	-

	Laboratuvar (saat/hafta)
	-

	Ders Yılı
	4

	Dersin verildiği semester
	8

	Ders hocasının adı 
	Dr. Nimet Harmancı

	Uygulama 
	Birebir

	Dersin Dili 
	Türkçe

	Dersin Tanımı
	Bu ders, İletişim fakültesinde öğretim gören halkla ilişkiler öğrencilerine, kişisel satış kavramlarını tanımlamak, işletmenin kaynaklarını, insan kaynaklarını nasıl en iyi şekilde düzenlemesi gerektiğini ve satış planlamasının uygulanması ve kontrol edilmesi satış yönetiminin önemi ve de satış becerisi kazandırmaya çalışan teorik bir derstir.

	Dersin Amaçları
	Kişisel satış, işletmelerin ve kişilerin ihtiyaçlarını tatmin etmek için fikir, ürün ve hizmetlerin profesyonelce planlanarak sunulması işlemidir.
Meslek yaşamında yararlı olacak satış kavram ve yöntemleri hakkında temel bilgilere sahip olmak

Satış aktiviteleri doğrultusunda işletmenin kaynaklarını en iyi şekilde nasıl düzenlemesi gerektiğini, pazarlama eylemlerinin planlanması, planın uygulanması ve kontrol edilme işleminin nasıl gerçekleştirileceği hakkında temel bilgilere sahip olmak

	Öğrenme Kazanımları

	Bu dersi başarı ile tamamlayan öğrenciler;

1.Profesyonel satışın ne olduğu konusunda bilgi edinebilecek ve işletmelerde bunu değerlendirebilecek duruma gelecek
2.Satış davranış ve tekniklerini öğrenerek, temel anlamda bunları açıklayıp yorumlayabilecek
3.Profesyonel satıcı becerilerini kazanacak ve satış yönetimi tekniklerini açıklayabilecek duruma gelecek


	Ders İçerikleri
	

	Haftalık Detaylı Ders İçerikleri  
	HAFTA
	KONULAR

	
	
	Teorik Dersler
	Uygulama (konu)

	
	1
	Kişisel satışın anlamı ve kapsamı
	Kişisel satışın tanımlanması ve özeallikleri 

	
	2
	 Satış eylemleri
	Satışı gerçekleştirirken yapılması gerekenler ve talşınması gereken özellikler

	
	3
	Satış Yönetimi
	Satışı gerçekleştirmenin yönetimsel  tanımlanması

	
	4
	Tüketici ve Organizasyonel alıcı davranışları
	Tüketiciyi ve alım davranışını tanımlama

	
	5
	Satış sorumlulukları ve hazırlık
	Satışta dikkat edilmesi gereken değişken koşullar

	
	6
	Quiz 1
	Quizin değerlendirilmesi

	
	7
	Kişisel satış becerileri
	Kişisel satışta taktikler

	
	8
	Midterm  exam
	

	
	9
	Direkt Pazarlama
	Pazarlama karması ve tüketiciye satış sununmu aşamalarının değerlendirilmesi

	
	10
	Uluslararası Satış
	Uluslararası satış teknik ve stratejileirnin değerlendirilmesi

	
	11
	 Seçim
	Pazarlama İletişimi ve Tüketici Davranışlarının değerlendirilmesi, buna göre seçim değerlendirilmesi

	
	12
	Motivasyon ve Eğitim
	 Motivasyonun eğitimle ilişkisi

	
	13
	Satış Kontrolü 
	Piyasaya ve hedef kitleye hakimiyet

	
	14
	Satış Gücü 
	Farklı Kriterleri değerlendirerek satın alım davranışlarına göre  uygulama. 

	
	15
	Final Exam
	 

	
	
	
	

	Önerilen Kaynaklar
	Kişisel Satış Book Shop ta mevcuttur. Öğrenciler dersle ilgili her türlü kaynaktan, magazin, gazete, dergi yararlanabilir. 
Personal Selling, Selling and Sales Management, David Jobber and Geoff Lancaster. Prentice Hall, sixth edition

Öğrenciler üniversitemiz kütüphanesinde her türlü ilgili kaynağa ulaşabilirler

	DEĞERLENDİRME

	Dönem (Yıl) Aktiviteleri
	Sayı
	 Dönem (yıl) % lik katılım

	Raporlar
	3
	30

	Ara Sınav
	1
	30

	Final Sınavı
	1
	40

	TOTAL
	
	100

	Dönem (yıl) Dönem içi değerlendirme
	60

	Dönem (yıl) Final sınav notu katkısı
	40

	
	TOTAL
	100

	Ders Kazanımları, Öğrenim ve Katılım Aktivitelerinin Ders Yüküne göre Hesaplanması 

	Aktiviteler
	Sayı 
	Süre (saat) 
	Total Ders Yükü (saat)

	Haftalık Saat (teorik )
	14
	3
	42

	Haftalık Saat (uygulama)
	
	
	

	Raporların Sunumu
	2
	1
	2

	Araştırma raporlarının hazırlanışı 
	
	
	

	internet and kütüphane araştırması.
	9
	3
	27

	Ödevlerin hazırlanıp sunuşu
	1
	11
	 11

	Quizlere hazırlık
	1
1
	         1
1
	2

	Ara sınav öncesi 

a)  Ara Sınav
b) Ara sınav için çalışma
	1

1
	1

14
	15

	Final Sınavı
a)  Sınav
b)  Sınav için bireysel çalışma
	1

1
	1

19
	20

	                       TOTAL DERS YÜKÜ (saat)=119

	AKTS DERS KREDİSİ = Total Ders Yükü (saat)/(30 saat/AKTS)= 119/30 = 3.96=4



Öğrenim çıktıları ve Program Çıktıları
	Öğrenim Çıktıları
	Program Çıktıları


	
	PÇ 1
	PÇ 2
	PÇ 3
	PÇ 4
	PÇ 5
	PÇ 6
	PÇ 7
	PÇ 8
	PÇ 9
	PÇ 10
	PÇ 11
	PÇ 12

	ÖÇ1
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	ÖÇ2
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	ÖÇ3
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	ÖÇ4
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	ÖÇ5
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	ÖÇ6
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	ÖÇ7
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	ÖÇ8
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	ÖÇ9
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


Çıktı Katılım Düzeyi: 
1 Çok Düşük  
2 Düşük 3 Orta  4 Yüksek  5 Çok Yüksek
