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Öğrenim Hedefleri

Okuyucu, bu bölümü okuyarak;

1. Genel olarak satış kavramı ve satış yönetimi hakkında bilgi sahibi olacak,
2. Eczacılık hizmetlerinde satış yönetiminin önemi hakkında bilgi edinecek,
3. Eczacılık ve satış arasında bağlantı kurabilecektir.

Giriş

Satış, potansiyel alıcıları ürün veya hizmetin alınmasına ikna etme üzerine kurulu 
bir süreçtir. Satış, bir ürün veya hizmeti uygun yerde ve zamanda, uygun kişiye, 
uygun yöntemle, makul bir bedel karşılığı vermektir. Satıcı ile alıcı arasında 
gerçekleşen bu süreçte taraflar arasında üzerinde fikir birliğine varılacak bir ortak 
nokta bulma mücadelesi verilir (Can, 2010).
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Fakültesi’nde öğrenci memnuniyeti ile ilgili bir alan araştırması. Türk Dünyası Araştırmaları 
Dergisi, 95(188), 107–118

Ilgaz-Sümer, S. & Eser, Z. (2006). Pazarlama Karması Elemanlarının Evrimi. Gazi Üniversitesi İkti-
sadi ve İdari Bilimler Fakültesi Dergisi, 8(1), 165-186.

Turgut, E. (2019). Girişimcilik sürecinde pazarlama ve satış aktivitelerinin etkileri ve önemi. Yüksek 
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