DERS BILGi FORMU

DERSIN ADI

PROFESYONEL SATIS BECERILERI

DERSIN SINIFI

11-12.Sinif

DERSIN SURESI

Haftalik 4 Ders Saati

DERSIN AMACI

Bu derste 6grenciye; etkili iletisim unsurlarini kullanip temel satis ile ilgili
bilgi ve becerilerin kazandirilmasi amaglanmaktadir.

DERSIN OGRENME
KAZANIMLARI

1. Ikna edici iletisimi degerlendirir.
2. Tuketici davraniglarini inceler.
3. Kigisel satis tekniklerini uygular.

EGITIM-OGRETIM

Ortam: Atolye, Sinif

ORTAM VE Donanim: Etkilesimli tahta/projeksiyon, bilgisayar, yazici/tarayici, konuyla
DONANIMI ilgili arag-gereg, malzeme saglanmalidir.
Bu derste; 6grenci performansi belirlemeye yonelik ¢alismalar
degerlendirilirken gbézlem formu, derecelendirme oOlgedi ve dereceli
OLCME VE puanlama anahtari gibi 6lgme araglarindan uygun olanlar segilerek

DEGERLENDIRME

kullanilabilir. Bunun yaninda 6z degerlendirme ve akran degerlendirme
formlari kullanilarak o6grencilerin, 6gretimin siire¢ boyutuna katiimalari
saglanabilir.

OGRENME BiRiMi | KAZANIM 1 pERs sAATI ORAN (%)
SAYISI
ikna Edici iletigim 4 40 28
KAZANIM SAYISI VE | Tuketici 4 40 28
SURE TABLOSU Davranislan
Kisisel Satig
Teknikleri 5 64 44
Toplam 13 144 100
OGRENME BIiRiMi KONULAR OGRENME BIRIMi KAZANIMLARI ve KAZANIM

ACIKLAMALARI

1. iknanin Psikolojik,
Toplumsal ve Mantiksal
Boyutlari

2. ikna Edici iletisimde

ve mantiksal boyutlarini degerlendirir.

e ikna kavrami aciklanir.
e Basarili iknanin yollari degerlendirilir.
e iknanin psikolojik ve toplumsal boyutlari

1. Ikna kavramini agiklayip iknanin psikolojik, toplumsal

ikna Edici iletigsim

w

Kaynak, Mesaj ve Mesajin
Alicilari

Sdzsiiz iletisim ve ikna
iletisim Kampanyalari ve
ikna

degerlendirilir.
e iknanin toplumsal hayattaki dnemi tizerinde durulur.
e iknaya karsi koyma stratejileri degerlendirilir.




ikna edici iletisimde kaynak, mesaj, mesajin alicilarini
aciklar.

e ikna edici iletisimde kaynak kavrami agiklanir.

e ikna edici iletisimde kullanilan yol ve yéntemler
aciklanir.

e ikna edici iletisimde kanit secimini etkileyen faktorler
aciklanir.

e ikna edici iletisimde kullanilan kanit tiirleri agiklanir.

e Mesajin yapisi ve igerigi aciklanir.

e ikna edici iletisimde mesajin alicilari ve hedef kitle
aciklanir.

Sozsiiz iletisim ve ikna kavramlarini degerlendirir.

e  SOzsuz iletigimin unsurlari agiklanir.

o Beden dili kavrami agiklanir.

e iknada mekan ve zaman kavrami degerlendirilir.

e ikna edici iletisimde renklerin anlamlari (izerinde
durulur.

e Sozsuz iletisimin ikna agisindan deg@erlendiriimesi
yapilr.

iletisim kampanyalan ve ikna arasindaki iligkiyi
degerlendirir.

e lletisim kampanyalarinin 6zellikleri incelenir.
e lletisim kampanyasi tirleri agiklanir.
e lletisim kampanyalari ve ikna sireci degerlendirilir.

Tuketici
Davraniglan

Tuketici Davranis Modelleri
Tlketici Kara Sireci ve
Tuketici Tipleri

Satin Alma ilkeleri
Tuketicinin Korunmasi

Tuketici davranis modellerini agiklar.

Tlketici davraniglari tanimlanir.

Tlketici davranig 6zellikleri agiklanir.

Tuketicilerin satin alma davranis gesitleri agiklanir.
Tuketici davraniglarini etkileyen faktorler Uzerinde
durulur.

Tiiketici karar siireci ve tiketici tiplerini
degerlendirir.

e Tuketici karar alma slreci agamalari aciklanir.

e Tuketici karar verme surecini etkileyen faktorler
aciklanir.

¢ Aile ve hane halkinin satin alma karar sureci
Uzerindeki etkileri degerlendirilir.

e Ailede ortak karar alma, ¢atisma sureci ve
gatismalarin ¢gbzimlenmesi degerlendirilir.

e Tuketici ve musteri kavramlari tanimlanir.

e Tuketici ve musteri kavramlari arasindaki fark
aciklanir.

e Tuketici davraniglari ve tiplerinin pazarlamadaki 6nemi
aciklanir.

e Tuketiciler 6zelliklerine gore siniflandirilir.




Ozel tiiketici gruplarinin (Cocuklarin, genclerin, yasli,
engelli ve dusik gelirli) tiketici davraniglarini ve
karsilasilan sorunlar agiklanir.

3. Satin almada dikkat edilecek ilkeleri listeler.

intiyag, istek, mal, hizmet, deger, fiyat, para, gelir,
tiketim, tUketici, tasarruf, tuketici bilinci (bilingli
tlketici), strdirilebilir tiketim, cevre dostu tiketim vb.
kavramlar agiklanir.

Satin almada tlketiciyi etkileyen faktorler agiklanir.
Aligveris kavrami tanimlanir.

Aligveris 6ncesinde, sirasinda ve sonrasinda dikkat
edilecek hususlar agiklanir.

Giyim esyasi, gida, elektrikli ve elektronik ev esyalari
ve temizlik esyalari satin alirken dikkat edilmesi
gereken noktalar agiklanir.

Tiiketicinin korunmasiyla ilgili mevzuati acgiklar.

Tlketici korunmasinin geregi ve 6nemi agiklanir.
Tlketicinin korunmasini gerektiren nedenler agiklanir.
Tulketicinin korunmasinda sorumlu taraflar ve goérevleri
aciklanir.

Tuketicinin egitimi, bilgilendiriimesinin ve tiketicinin
korunmasindaki 6nemi agiklanir.

ALO 175 hatti agiklanir.

Tulketicinin korunmasi ile ilgili kanun ve yonetmelikler
aciklanir.

Ulusal ve uluslararasi tuketici 6rgutlerinin igleyislerini
aciklanir.

Kisisel Satig
Teknikleri

Satis Elemaninin Ozellikleri
Kisisel Satista iletisim ve
Beden Dili

Musteri ihtiyaclari ve
Musteriye Yaklasim

Kisisel Satis Siirecinde
Msteri itirazlari ve
Kargilanmasi

Satis Kapama Teknikleri ve
Satis Sonrasi Hizmetler

Satig elemaninin 6zelliklerini agiklar.

Kisisel satis tanimlanir.

Kisisel satisin 6zellikleri ve amaglari agiklanir.
Kisisel satisin avantaj ve dezavantajlari aciklanir.
Satis elemaninin gorev ve sorumluluklari agiklanir.
Satis elemani kavrami agiklanir.

Satis elemaninin 6zellikleri agiklanir.

Satis elemaninin sahip olmasi gereken temel bilgiler
aciklanir.

Satis elemaninin sorumluluklari listelenir.

Satis elemaninin mesleki ve kariyer gelisimi aciklanir.
Satis elemani ve musteri iliskileri arasindaki iletisim
degerlendirilir.

Kisisel satista etkili iletisimi ve beden dilini kullanir.

iletisim kavrami agiklanir.

Kisisel satista iletisim sureci degerlendirilir.

Kisisel satista iletisimin 6nemi agiklanir.

Kisisel satista iletisimle etkileme yollari agiklanarak
drnek uygulamalar yaptirilir.




Kisisel satista s6zlu iletisimin nasil olmasi gerektigi
Ornek uygulamalarla goésterilir.

Sozsuz iletisimin etkileri agiklanarak beden dilini
kurallarina gore kullanmasi saglanir.

Kisisel satista iletisim alani agiklanarak érnek
uygulamalarin yapilmasi saglanir.

Kisisel satista iletisim engelleri Gzerinde durulur.
iletisimde dinlemenin énemi agiklanir.

Sunum sirasinda iletisimin etkileri Gzerinde durulur.

Musteri ihtiyaglarini ve miisteriye yaklagim sekillerini

aciklar.

e Mdsteri ve ihtiya¢ kavramlari agiklanir.

e Maslow’un ihtiyaglar hiyerarsisi agiklanir.

e Musterilere yaklasim sekilleri Gzerinde durulur.

e Musteri yaklagsiminda kullanilacak soru teknikleri

Uzerinde durulur.

Musteri yaklasiminda yapilmasi ve yapiilmamasi
gerekenler listelenir.

Mdisteriye yaklagim teknikleri agiklanir.

Kisisel satis siirecinde miisteri itirazlar kargilama
tekniklerini agiklar.

Mdsteri itirazI kavrami tanimlanir.

Mdasteri itirazi gesitleri ve dnemi tzerinde durulur.
Satis slreci ve musteri itirazlari agiklanir.

Musteri itirazlan karsisinda tutum ve yaklasim
aciklanir.

Musteri itirazlarinin ortaya ¢ikis nedenleri tGizerinde
durulur.

Mdasteri itirazlarina cevap vermede zamanlamanin
Onemi agiklanir.

Musteri itirazlarini karsilama yontemleri Gzerinde
durulur.

Mdasteri itirazlarinin karsilanmasinda dikkat edilmesi
gereken unsurlar agiklanir.

Satis kapama tekniklerini ve satig sonrasi hizmetleri
degerlendirir.

Satis kapama kavrami agiklanir.

Satis kapama yaklasimlari degerlendirilir.

Kapanis sorusu teknikleri listelenir.

Tavsiye satis kurallar ve stratejileri degerlendirilir.
Satisin sona erdiriimesi ve izlenmesi degerlendirilir.
Satis sonrasi musteri hizmetleri ve musteri sikayetleri
Uzerinde durulur.




UYGULAMA FAALIYETLERI/TEMRINLER

Uygulama faaliyeti/temrinler; ders kazanimina uygun olarak okulun fiziki kapasitesi ve donatimi, 6grenci sayisi géz 6niinde
bulundurularak en fazla uygulama faaliyeti/temrini yaptiracak sekilde meslek alan zimre égretmenler kurulu tarafindan
secilir. Meslek alan ziimre égretmenleri tarafindan asagida yer alan temrinlerden farkh temrinlerin uygulanmasina karar
verilebilir.

ikna Edici iletigim

ikna edici iletisimin pazarlamadaki yansimasiyla ilgili sunu hazirlama
ikna etmekle ilgili glizel sézlerden brogiir hazirlama

ikna teknikleriyle ilgili sunu hazirlama

ikna edici iletisimde tutum ve davranis degisikligiyle ilgili sunu hazirlama
iknanin ilkeleriyle ilgili tablo hazirlama

Tiiketici
Davraniglari

Tlketici davraniglariyla ilgili sunu hazirlama
Tlketici davranig 6zellikleriyle ilgili broslr hazirlama
Kdltirel faktorlerin tiiketici davranislarina etkisiyle ilgili sunu hazirlama
Satin alma silirecinde aile arasinda yasanan g¢atisma konulariyla ilgili sunu hazirlama
Tuketici karar verme sureciyle ilgili pano hazirlama
Tuketici tiplerini canlandirma yéntemiyle sunma
Geng tuketicilerin satin almadaki rolyle ilgili sunu hazirlama
Cevre dostu tuketimle ilgili sunu hazirlama
Ozgiin bir tasarimla gevre dostu aligveris ¢antasi, filesi hazirlama
. Tuketicinin Korunmasi Kanunu ile ilgili brosir hazirlama
. Alo 175 hattiyla ilgili brosur hazirlama

= O

Kigisel Satig
Teknikleri

Maslow’un ihtiyaclar hiyerarsisiyle ilgili grafik hazirlama

Musteri sikayet formu olusturma

Dinlemenin énemini vurgulayan atasozleriyle ilgili kartlar hazirlama

Etkili sunum teknikleriyle ilgili sunu hazirlama

insanlararasi iliskilerde uyulmasi gereken mesafelerle ilgili canlandirma yapma
Yanlig anlamalardan ortaya ¢ikan itirazlara yaklagim sekliyle ilgili sunu hazirlama

CUAMONRE RBOONOORWNE O WNE

DERSIN UYGULANMASINA iLiISKIN AGIKLAMALAR

Ogrencilerin arag ve geregleri is saghg ve givenligi kurallarina uygun kullanmalarina yénelik aciklamalar
yapiimalidir.

Zimre 6gretmenler kurulu temrinlerden okulun fiziki sartlarina, atolye ve 6grenci sayilarina ve seviyelerine gore
uygun olanlari segerek uygulayacaktir. Temrinler mutlaka tamamlanacaktir.

Bu derste 6grencilere yaptigi galismalara sinif arkadaslarina sunmasina firsat verilerek iletisim becerilerinin
gelismesi saglanmalidir.

Anlatimdan ve 6rnek calismalardan sonra, dersin 6grenme kazanimlarinin 6grencide pekistiriimesi amaciyla
birden fazla uygulama faaliyeti yapiimalidir.

Bu derste, verilen gorevi yapma, 6zguven, sabir, giriskenlik, birlikte hareket etme, eldeki var olan imkanlari yerinde
yeterli ve verimli kullanma, meslek ahlaki, sorumluluk, kurallara uyma, duristlik, ekonomi, ¢evre koruma, ev
ekonomisi, israftan kaginma, kanaatkar olma gibi deger, tutum ve davraniglari 6n plana ¢ikaran etkinliklere yer
verilmelidir. Bu etkinliklerde sunus teknigi, gosterip yaptirma vb. yontem ve teknikler kullaniimalidir.

Bu dersin iglenisi sirasinda saygl, nezaket, hosgori empati, kendini dizgln ifade edebilme, planl olma vb. deger,
tutum ve davranislari 6n plana ¢ikaran etkinliklere yer verilmelidir.




