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III

ÖNSÖZ
Satış, satışçı ve satış yöneticisi terimleri önceleri müşterileri 

yanıltan terimlerdi. Satış yöneticisi ve  satışçı, karşı tarafın sözleşmeyi 
okumasına olanak tanımadan sipariş eden ve amaçları sadece satış 
yapmak olan kişiler olarak anlaşılmaktaydı. Yıllar boyunca satışçılık 
üzerine edinilen olumsuz tutum ve inanışlar satışın bir profesyonel 
süreç ve bu işi yapanlar için meslek olarak algılanmasına engel 
olmuştur. Dolayısıyla eğitim sürecinde bu alana ilgi  istenilen düzeyde 
olmamıştır. Ancak günümüz satışçı ve satış yöneticileri yukarıda sözü 
edilen türden bir iş yürütmemektedirler. Satış elemanlarının bugünkü 
durumlarına bakıldığında, eğitimli, yetenekli ve motive edilmiş kişiler 
oldukları görülür. Satışçıların uzun dönemdeki başarıları müşteri 
tatminine odaklanmış durumdadır. Modern satışçılar, müşterileri 
bunaltmak yerine müşteri ihtiyaç ve isteklerini belirlemeye ve 
sorunlarına çözüm bulmaya çalışmaktadırlar. Satışçılar tamamen 
konuşan taraf olarak satışı gerçekleştirmek yerine, karşısındakini 
de dinlemeyi işin gerekliliği saymaktadırlar. Satışçılar satışı, satış 
gerçekleştirildikten sonra müşterisini unutarak değil, satış sonrası 
hizmetleri müşteriye sunarak ve müşteriyle ilişkisini kesmeyerek 
gerçekleştirmektedirler. Modern satışçı, seyyar satıcı (işportacı) değil; 
işini profesyonelce yapan kişidir. Bu bağlamda çalışmamızda modern 
satışçılık ve satış yönetiminin şirketlerce ne şekilde ele alınması 
gerektiği üzerinde durulmuştur.

Çalışmanın  üçüncü baskısını, ilave etmeyi düşündüğümüz yeni 
konular ve düzenlemeler itibariyle gerekli görmüş bulunmaktayız. 
Kitaba, işletmeler ve tabii satışçılar açısından önemli bir konu olduğunu 
düşündüğümüz “Satış Yönetiminde Etik” ve “Satış Yönetiminde Liderlik” 
konuları eklenmiştir. Günümüzün gelişen teknolojisi karşısında ilave 
edilmesini uygun gördüğümüz konulardan birisi de “İnternette Satış” 
olmuştur. Böylece çalışma 14 bölümden oluşturulmuştur. Birinci 
bölümde, Satış Yönetimi, Kişisel Satış ve Satışçılık; ikinci bölümde, 
Satış Süreci Aşamaları ve Satış Yönetimi Planlama Süreci; üçüncü 
bölümde, Bölge ve Zaman Yönetimi; dördüncü bölümde, Satış Bütçesi 
ve Satış Tahmini; beşinci bölümde, Satış Gücünün Organizasyonu; 
altıncı bölümde, Satışçıların Tedarik ve Seçimi; yedinci bölümde, 
Satışçıların Eğitimi; sekizinci bölümde, Satış Gücünün Motivasyonu; 
dokuzuncu bölümde, Satış Yönetiminde Liderlik; onuncu bölümde, 
Ücretlendirme; onbirinci bölümde, İnternette Satış; onikinci bölümde,  
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Satışçı Performansının Değerlendirilmesi, onüçüncü bölümde, Satış 
Yönetiminde Etik ve ondördüncü bölümde, Uluslararası Satış konuları 
ele alınmıştır. Ayrıca,çalışma yaşamının her alanında olduğu gibi 
satışçılık mesleğinde de kadının yeri  altıncı bölümde irdelenmiştir

     Kitabın yeni baskısının hazırlanmasında emeği geçen Öğr.Gör.Dr. 
Burak NAKIBOĞLU’na, Öğr.Gör.Dr. Deniz ZEREN’e, Arş.Gör. Hatice 
DOĞAN SÜDAŞ’a, Arş.Gör. Ceyda KELEŞ’e ve Arş.Gör. Selin KÖKSAL 
ARAÇ’a teşekkür ederim. Ayrıca, kitabın basımı için gerekli özeni 
gösteren Akademisyen Yayınevine ve çalışanlarına teşekkür ederim.

Önümüzdeki yıllarda satışçılığın öneminin daha da anlaşılacak ve 
artacak olması nedeniyle kitabın  öğrencilere ve konuyla ilgili olanlara 
yardımcı olacağını ummaktayım. Kitaptan yararlanacak olanların ve 
kitabı herhangi  bir vesileyle okuyacakların kitaba ilişkin sunacakları 
eleştiriler,  kitaba ilerleyen yıllarda yeni baskıları sırasında yön verecek 
ve iyileştirilmesine katkıda bulunacaktır.

Prof. Dr. Serap ÇABUK
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