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ONSOZz
Satis, satisci ve satis yOneticisi terimleri onceleri mdisterileri
yaniltan terimlerdi. Satis yoneticisi ve satisci, karsi tarafin sozlesmeyi
okumasina olanak tanimadan siparis eden ve amaclari sadece satis
yapmak olan kisiler olarak anlasiimaktaydi. Yillar boyunca satiscilik
Gzerine edinilen olumsuz tutum ve inanislar satisin bir profesyonel
sire¢c ve bu isi yapanlar icin meslek olarak algilanmasina engel
olmustur. Dolayisiyla egitim siirecinde bu alana ilgi istenilen diizeyde
olmamistir. Ancak glinimiiz satis¢i ve satis yoneticileri yukarida sozi
edilen tirden bir is yliritmemektedirler. Satis elemanlarinin buginki
durumlarina bakildiginda, egitimli, yetenekli ve motive edilmis kisiler
olduklari gorillr. Satiscilarin uzun dénemdeki basarilari musteri
tatminine odaklanmis durumdadir. Modern satiscilar, musterileri
bunaltmak yerine miusteri ihtiyagc ve isteklerini belirlemeye ve
sorunlarina ¢6ziim bulmaya calismaktadirlar. Satiscilar tamamen
konusan taraf olarak satisi gerceklestirmek yerine, karsisindakini
de dinlemeyi isin gerekliligi saymaktadirlar. Satiscilar satisi, satis
gerceklestirildikten sonra musterisini unutarak degil, satis sonrasi
hizmetleri musteriye sunarak ve misteriyle iliskisini kesmeyerek
gerceklestirmektedirler. Modern satiscl, seyyar satici (isportaci) degil;
isini profesyonelce yapan kisidir. Bu baglamda calismamizda modern
satiscilik ve satis yonetiminin sirketlerce ne sekilde ele alinmasi
gerektigi lizerinde durulmustur.

Calismanin Uclncl baskisini, ilave etmeyi dislindigiimiz yeni
konular ve dizenlemeler itibariyle gerekli gormis bulunmaktayiz.
Kitaba, isletmelerve tabiisatiscilar agisindan 6nemlibir konu oldugunu
dislindigimiiz“SatisYonetimindeEtik” ve “SatisYonetimindeLiderlik”
konulari eklenmistir. Ginim{zin gelisen teknolojisi karsisinda ilave
edilmesini uygun gordigiimiiz konulardan birisi de “internette Satis”
olmustur. Boylece c¢alisma 14 boélimden olusturulmustur. Birinci
bollimde, Satis Yonetimi, Kisisel Satis ve Satiscilik; ikinci bolimde,
Satis Silireci Asamalari ve Satis Yonetimi Planlama Siireci; Gglinci
bollimde, Bolge ve Zaman Yonetimi; dordiinct bolimde, Satis Blitcesi
ve Satis Tahmini; besinci bolimde, Satis Glicliniin Organizasyonu;
altinci bolimde, Satiscilarin Tedarik ve Secimi; yedinci bolimde,
Satiscilarin Egitimi; sekizinci bélimde, Satis Gliciniin Motivasyonu;
dokuzuncu bélimde, Satis Yonetiminde Liderlik; onuncu bolimde,
Ucretlendirme; onbirinci boliimde, internette Satis; onikinci bélimde,
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Satiggl Performansinin Degerlendirilmesi, onigiinci bélimde, Satis
Yonetiminde Etik ve ondordincii bolimde, Uluslararasi Satis konulari
ele alinmistir. Ayrica,galisma yasaminin her alaninda oldugu gibi
satiscilik mesleginde de kadinin yeri altinci bolimde irdelenmistir

Kitabin yeni baskisinin hazirlanmasinda emegi gecen Ogr.Gor.Dr.
Burak NAKIBOGLU’na, Ogr.Gor.Dr. Deniz ZEREN’e, Ars.Gor. Hatice
DOGAN SUDAS’a, Ars.Gor. Ceyda KELES'e ve Ars.Gor. Selin KOKSAL
ARA(G’a tesekkir ederim. Ayrica, kitabin basimi igin gerekli 6zeni
gosteren Akademisyen Yayinevine ve galisanlarina tesekkir ederim.

Oniimiizdeki yillarda satiscihgin éneminin daha da anlasilacak ve
artacak olmasi nedeniyle kitabin 6grencilere ve konuyla ilgili olanlara
yardimci olacagini ummaktayim. Kitaptan yararlanacak olanlarin ve
kitabi herhangi bir vesileyle okuyacaklarin kitaba iliskin sunacaklari
elestiriler, kitabailerleyen yillarda yeni baskilari sirasinda yon verecek
ve iyilestirilmesine katkida bulunacaktir.

Prof. Dr. Serap CABUK
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