DERS BiLGi FORMU

DERSIN ADI

SATIS TEKNIKLERI

DERSIN SINIFI

10. Sinif

DERSIN SURESI

Haftalik 4 Ders Saati

DERSIN AMACI

Bu derste 6grenciye; satis tekniklerini kullanmaya iligskin bilgi ve becerilerin
kazandirilmasi amacglanmaktadir.

DERSIN OGRENME
KAZANIMLARI

1. Satis ve satigla ilgili temel kavramlar agiklar.
2. Kigisel satigi ve Kigisel satisla iligkin kavramlari agiklar.
3. Kisisel satis tekniklerini agiklar.

EGITIM-OGRETIM

Ortam: Sinif, Uygulama Atdlyesi

Donanim: Etkilesimli tahta/projeksiyon, bilgisayar, yazici/tarayici,
ORTAM VE Orsellisitsel materyaller, ders igeridine iliskin kaynak kitaplar, basili

materyaller.

Bu derste; 6grencinin bilissel alana ait performansi degerlendirilirken agik

uclu, ¢coktan secmeli, dogru-yanls, eslestirme ve kisa cevapli sorular gibi
OLCME VE 6lcme araglarindan uygun gorilen kullanilabilir. Bunun yani sira,

DEGERLENDIRME

ogrencinin edinmis oldugu bilgi ve becerileri ortaya koyduklari galismalari
degerlendirmek tzere gézlem formu, kontrol listesi derecelendirme 6lgegi
ve dereceli puan anahtari kullanilabilir.

OGRENME BiRiMmi KAZANIM DERS SAATI ORAN (%)
SAYISI

Satis ve Satigla

ilgili Temel 3 . N
KAZANIM SAYISI VE Kavramlar
SURE TABLOSU —

Kigisel Satig 4 o0 -

Kisisel Satig

Teknikleri 4 48 a3
TOPLAM 11 144 100




OGRENME BIiRiMi

KONULAR

OGRENME BIRIMi KAZANIMLARI ve KAZANIM
ACIKLAMALARI

Satis ve Satis
Danigmanhgi Kavrami

1. Satig ve satis danigmanhgi kavramini agiklar.

e Satis ve satis danmismanhgi kavrami, satis
danigsmaninin 6zellikleri ve gorevleri agiklanir.
2. Satig kanallarinin siniflandiriimasini agiklar.
e Satis kanallarinin  siniflandirmasi  yapilarak

ofline/online satig kanallari, telefon yoluyla satis,

Sa_t|§_ ve Satigla Satig Kanallarinin internet/sosyal medya yoluyla satis, a§ pazarlamasi
lgili Temel Siniflandiriimasi yoluyla satis (network marketing), perakende satis,
Kavramlar Satis Siirecinde ikna dogrudan satig/kisisel satis kanallari agiklanir ve

Kavrami ve iknanin gorsellerle desteklenir.
Onemi 3. Satis siirecinde ikna kavrami ve iknanin énemini
aciklar.
e Iknanin tanimi ve ikna ilkeleri siralanir.
e [kna amacl iletisimde siire¢ ve ikna edici iletisimde
kullanilan yontemler agiklanarak sema ile gosterilir.
1. Kigisel satigin tanimini ve 6nemini agiklar.
o Kisisel satisin tanimi, 6nemi ve kisisel satisin diger
tutundurma yontemlerinden farki agiklanir.
2. Kigisel satigta dikkat edilmesi gereken faktorleri
aciklar.
Kigisel Satigin Tanimi e Kisisel satista dikkat edilmesi gereken faktorlerden
ve Onemi beden dili, sézler, dinleme ve mesafe agiklanir.
Ki§isel Satlgta Dikkat 3. Kisisel satis sUrecini agiklar.
o Edilmesi Gereken
Kisisel Satig Faktorler o Kisisel satis slirecinin arastirma (yaklagsma oncesi),

Kigisel Satig Siireci

Bir Siire¢ Olarak Kigisel
Satigta Farkhlagma

On yaklagim, kargillama, goérusme/ihtiyac tespiti,
sunum (takdim), aranlerin gosterilmesi
(demostrasyon), itirazlarin  karsilanmasi, satis
kapama ve satis sonrasi takip adimlari ve bu
adimlarda dikkat edilmesi gereken hususlar ayrintili
bir bicimde acgiklanarak sema ile gosterilir.

4. Bir siire¢ olarak kisisel satigta farklilagmayi aciklar.

e Satista farkhlasma sireci agiklanir ve sektdrden
glncel érnekler verilir.




1. Satis Tekniklerini agiklar.

e  Satis tekniklerinden gapraz satis, ilave satigs/kombin
satig, alternatif satis ve sessiz satis detayl
aciklanarak énemi vurgulanir.

1. Satig Teknikleri 2. Satis sonrasi hizmetleri agiklar.

2. Satig Sonrasi Hizmetler e  Satis sonrasl hizmetin tanimi, satis sonrasi hizmet

Kigisel Satig 3. iade ve Degisim yaklagimlari, satig sonrasi hizmetlerde uygulanan
Teknikleri Talepleri yontemler ve satig sonrasi hizmetlerinin  6nemi

L aciklanarak sektérden giincel 6rnekler verilir.
4. Satig Teknikleri

Uygulamalarinin Onemi 3. lade ve degisim talepleri agiklar.

e lade ve degisim taleplerinin sebepleri ve miisterinin
bu taleplerine istinaden yapilmasi gerekenler
aciklanir ve sektérden giincel érnekler verilir.

4. Satig teknikleri uygulamalarinin 6nemini agciklar.

UYGULAMA FAALIYETLERI/TEMRINLER

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

e Satis kanallarini gosteren gorsel sunum hazirlamak

Urdn Bilgisi e Verilen 6rnek satis slreci icin satis danismani roline biriinip ikna teknikleri
kullanarak uygulama yapmak
o Kisisel satisi diger tutundurma karmasi elemanlarindan ayiran 6zellikleri gosteren
sema hazirlamak
Oranlerin e Satis danismani roliine burlnerek kisisel satista dikkat edilmesi gereken faktorleri

uygulamak

o Kisisel satis sureci basamaklarini gdsteren sema hazirlamak

e Satig danigsmani rolliine burlinerek kigisel satis basamaklarini uygulamak

e Verilen 6rnek satis sureci i¢in satis danismani rolline bartinip farklilasma ¢alismalari
yapmak

Siniflandirilmasi

e Satis tekniklerini agiklayan gorseller hazirlamak

o Verilen 6rnek satis sureci i¢in satis danigsmani rolline biriinUp satis tekniklerini
kullanarak uygulama yapmak

e Satis sonrasi hizmetlerde uygulanan yontemleri gosteren goérseller hazirlamak

Uriinde Etiketleme e Verilen 6rnek satig sonrasi hizmet sureci icin satis danigsmani roline burinerek

ve Semboller uygulama yapmak

o Verilen 6rnek iade slreci i¢in satis danismani roline birinerek uygulama yapmak

o Verilen érnek degisim sireci i¢in satis danigsmani roliine birtinerek uygulama
yapmak

e Verilen Ornek satis sureci icin satis danismani roliine biriintp satis tekniklerini
kullanarak uygulama yapmak

DERSIN UYGULANMASINA iLiISKIN AGIKLAMALAR

= Bu derste Ogrencilere yaptigi ¢alismalari sinif arkadaslarina sunmasina firsat verilerek iletisim becerilerinin
gelismesi saglanmalidir.

= Anlatimdan ve 6rnek c¢alismalardan sonra, dersin 6grenme kazanimlarinin 6grencide pekistiriimesi amaciyla
birden fazla uygulama faaliyeti yapiimalidir.

= Bu derste, verilen gorevi gergeklestirmeye yonelik deger, tutum ve davranislari 6n plana ¢ikaran etkinliklere yer
verilmelidir.







