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Okuyucu, bu béliimii okuyarak;

1. Genel olarak satis kavrami ve satis yonetimi hakkinda bilgi sahibi olacak,
2. Eczacilik hizmetlerinde satis yonetiminin dnemi hakkinda bilgi edinecek,
3. Eczacilik ve satis arasinda baglanti kurabilecektir.

Giris

Satis, potansiyel alicilari tiriin veya hizmetin alinmasina ikna etme tizerine kurulu
bir siiregtir. Satis, bir {iriin veya hizmeti uygun yerde ve zamanda, uygun kisiye,
uygun yontemle, makul bir bedel karsiligi vermektir. Satici ile alic1 arasinda
gerceklesen bu siirecte taraflar arasinda tizerinde fikir birligine varilacak bir ortak
nokta bulma micadelesi verilir (Can, 2010).
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