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ΠΕΡΙΓΡΑΦΗ ΚΑΙ ΣΤΟΧΟΙ ΤΟΥ ΜΑΘΗΜΑΤΟΣ 

 

Η διοίκηση και οργάνωση πωλήσεων περιλαμβάνει τρία αλληλένδετα στάδια: (1) το 

στάδιο του προγραμματισμού / σχεδιασμού του στρατηγικού προγράμματος 

πωλήσεων, (2) το στάδιο της υλοποίησης και εφαρμογής του προγράμματος 

πωλήσεων και (3) το στάδιο της αξιολόγησης και ελέγχου της απόδοσης των 

πωλήσεων. Ο σκοπός του μαθήματος είναι να δώσει στους φοιτητές μια 

ολοκληρωμένη εικόνα όλων των δραστηριοτήτων που περιλαμβάνονται σε κάθε 

στάδιο. 

 

Το μάθημα θα καλύψει όλες τις σχετικές δραστηριότητες του στρατηγικού 

σχεδιασμού των πωλήσεων διαδοχικά. Πρώτα, θα αναλυθεί η αναγκαιότητα της 

«συμμόρφωσης» του προγράμματος πωλήσεων με το πρόγραμμα μάρκετινγκ της 

επιχείρησης. Στη συνέχεια, θα διαπραγματευθούμε θέματα που σχετίζονται με την 

υλοποίηση του προγράμματος των πωλήσεων, όπως επιλογή και πρόσληψη 

προσωπικού, εποπτεία πωλήσεων, σχεδιασμός συστημάτων αμοιβής και απόδοση 

πωλητών. Τέλος, θα ολοκληρώσουμε με θέματα που αφορούν την αξιολόγηση και 

τον έλεγχο των δραστηριοτήτων του προγράμματος των πωλήσεων. 

 

Το μάθημα αυτό θα περιλαμβάνει διαλέξεις, συζητήσεις στη τάξη, ανάλυση 

πρακτικών περιπτώσεων, και τελικές εξετάσεις. 

 

 

ΑΞΙΟΛΟΓΗΣΗ ΣΠΟΥΔΑΣΤΩΝ 

 

Η αξιολόγηση του κάθε σπουδαστή θα γίνει με μια γραπτή τελική εξέταση. 
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