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ACIKLAMALAR

KOD 341TP0003

ALAN Pazarlama ve Perakendecilik
DAL/MESLEK Alan Ortak

MODULUN ADI Uriin Hazirlama

Uriin satis1 yapilabilmesi icin satilacak iiriiniin
ozelliklerinin tespit edilebilmesi, sarf malzemelerinin temin
ve takip edilebilmesi, satilacak iirlinlerin hazirlanabilmesi,
satig bolgesinin 6zelliklerinin belirlenebilmesi, satis yerinin

BT LUIN AN U hazirlanabilmesi, problemlerin tespit edilebilmesi, satig
hedeflerinin uygulanabilmesi, iiriiniin teslim edilebilmesi,
O6deme sartlarinin belirlenebilmesi gibi bilgileri kapsayan
bir 6grenme materyalidir..

SURE 40/32

ON KOSUL

YETERLIK Uriinii satisa hazirlamak

Genel Amag

Is yeri ortaminda satacaginiz iirliniin ¢esidine gore en kisa
stirede lirtinii satisa hazirlayabileceksiniz.

Amaclar

1. Is yerinde, satacagimz iiriiniin 6zelliklerini tespit
edebileceksiniz.

MODULUN AMACI 2. s yerinde sarf malzemelerini temin ve takip
edebileceksiniz.

3. Is yerinde satilacak iiriinleri 15 dakika iginde
hazirlayabileceksiniz.

4. s yerinde satis bolgesinin 6zelliklerini

belirleyebileceksiniz.

Satis yerini hazirlayabileceksiniz.

6. Uriinii satisa hazirlarken problemleri tespit ederek
yetkililere bildirebileceksiniz.

o




Ortam: Kendi kendinize veya grupla ¢aligsabileceginiz tiim
ortamlar Depolama ve lojistik isi ile mesgul yerler.

EGITIM OGRETIM Uriin alim1, saklanmasi, depol til ile ilgili
ORTAMLARI VE doﬁﬁnzianla,rsa anmasi, depolanmasi ve satilmasi g
PEINARLIMISEIA, Donamm: CD, internet, telefon, faks, anketler ve
bilgisayar
Her 6grenme faaliyeti sonunda modiilde verilen 6lgme
) araglar ile ulastiginiz bilgi diizeyini kendi kendinize
OLCME VE degerlendirebileceksiniz.
DEGERLENDIRME Modiil sonunda ise, kazandiginiz bilgi ve becerileri

belirlemek amaciyla 6gretmeniniz tarafindan hazirlanacak
bir 6l¢gme aractyla degerlendirileceksiniz.




GIRIS

Sevgili Ogrenci,

Insan iliskileri her zaman karsilikli aligverisi icerir. Her asamada, karsimizdakine
birseyler verirken, aslinda birseyler de aliriz. Insanlar yasamlarmin her asamasinda
kendileriyle ilgili pek ¢ok karar verirler. Alinan kararlarin isabetli olmasi i¢in bireyin ¢evre
kosullar1 ve kendisiyle ilgili bilgilere paralel olarak ayni zamanda beceri sahibi olmasi
gerekmektedir. Bu modiil iilkeye saglayacagi istihdam imkanmnin yaninda iiretim ve
pazarlama siirecinde yarattigi katma deger ve uluslararasi ticaretteki agirligi nedeniyle
ekonomik kalkinma siirecinde biiyiik fayda saglayacaktir.

Rekabet, artik iiretim basta olmak {izere maliyetle ayn1 zamanda kalite ile hatta hiz ile
miimkiindiir. Bu olgularin i¢inde en 6nemli yeri hi¢ siiphesiz tiriin alimi almaktadir. Zira
yapilan pazar arastirmalari her on alicidan sekizinin, fiyatin yaninda kalite bilgilerini de
Oonemsedigini gostermistir.

Degisen diinyada, kiiresellesme ve entegrasyon alaninda oldukc¢a hizli bir siire¢
yasanmakta ve bu siire¢ i¢inde de birtakim biitiinlesme hareketleri gerceklesmektedir. Bunlar
icinde en etkin olani, diinya ticaretinin biiyiik bir kismin1 elinde bulunduran ve genisleme
potansiyeli olan Avrupa Birligi’dir. Avrupa Birligine giris siirecinde olan tilkemiz a¢isindan;
Avrupa Birligi kurumlarinin isleyis mekanizmasi, standardizasyon kurumlarimin yapisi ve
ihrag edilen iirlinlerde aranan standartlar biiyilk 6nem tagimaktadir. Bu ¢alismada; Avrupa
Birligi standardizasyon kurumlar1 yapisi, isleyisi ve gorevleri itibariyla ayri ayri ele
almmustir. Tiirkiye ve diinyada, gelecegin kamu ve 6zel kesim yoneticileri miisterilerin
karmagik taleplerini olumlu olarak karsilayacak, iyi egitimli, kiiltiirlii, deneyimli, siirekli
okuyarak ve Ogrenerek, kendisini ve c¢alisanlarini gelistiren "kaliteli" yoOneticiler olmak
zorundadir.

Modiilden faydalanacaginizi umar, basarilar dileriz.






OGRENME FAALIYETIi-1

AMAC

Is yerinde satacagiiz iiriiniin 6zelliklerini tespit edebileceksiniz.

ARASTIRMA

Bu faaliyet 6ncesinde yapmaniz gereken 6ncelikli arastirmalar sunlardir:

»  Bulundugunuz kentte, ¢evrede iiretim ve satigla ilgili ugrasisi olan isletme olup
olmadigini arastiriniz.

»  Tespit edilen bu is yerinde iriin alim safthasindaki ¢aligmalar hakkinda bilgi
aliniz.

>  Internetten bilgi ve dokiimanlar alip sinif ortamina tastyabilirsiniz.

»  Aragtirma islemleri i¢in internet ortami veya ¢evredeki kamu kurum, kuruluslar

ile 6zel isletmeleri gezmeniz gerekmektedir.

1.URUN BILGISI

Ihtiyaglar1 gidermek icin kullanilan mal ve hizmetleri meydana getirmek, bir fayda
saglamak veya var olan faydayi artirmak amaciyla yapilan her tiirli faaliyetleri {ireticiler
iistlenmektedir.

1.1. Uretilen Uriiniin Niteligi

Ekonomik faaliyetlerin temeli ve zenginligin kaynagi tliretimdir. Ciftciler, memurlar ve
isgiler degisik ortamlarda tretim olaymi gergeklestirmektedir. Yeni bir mamul meydana
getirmek iiretimdir. Ornegin bugday, otomobil, ilag iiretmek gibi. Bir malin faydasini
artirmak i¢in yapilan ¢aligmalar da tiretimdir. Bir araca yakit tasarrufu saglayacak bir aletin
takilmasi gibi.

Mevcut bir mala yeni bir sekil ve goriiniim kazandirmak da iiretimdir. Ornegin
paketlemek, ambalajlamak, tamir etmek gibi. Doktorun, 6gretmenin, komisyoncunun hizmeti
de iretimdir. O hélde iiretim: yeni bir fayda meydana getirmek veya mallarin mevcut
faydasini artirmaktir.



Uretim faktorleri (girdiler) kullanilarak belirli bir islemden sonra iiretim (hasila)
gerceklestirilir.

Toplumlarin gelismislik ve refah diizeyi, yapilan iiretimle yakindan iliskilidir. Bir iilke
ekonomisi i¢in iiretim, canlilarda hayati saglayan kan gibidir. Dogal ve diger kaynaklarin
yerinde ve zamaninda kullanilmasiyla gerceklestirilen yeterli diizeyde iiretim, ekonominin
saglikl1 bir sekilde islemesi ve gelismesi igin sarttir. Insan gereksinimlerinin doga tarafindan
eksiksiz olarak karsilanamamasi, tiretimi zorunlu kilmistir. Dogal ve diger kaynaklarm ¢ok
cesitte ve ayr1 yerlerde bulunmasi goz oniinde bulundurulursa insanlarin gereksinimlerini
karsilayabilmek i¢in bu kaynaklarin toplanmasi ve bir degistirme siirecine tabi tutulmasi
gerekir. Bu durumda iiretim dogal ve diger kaynaklarin bir diizen i¢inde, planl ve belirli bir
amag¢ dogrultusunda bir araya getirilmesi ile ortaya yeni bir mal veya hizmetin ¢ikmasi
stirecidir.

> Uriiniin Cinsi, Kullanimi, Cesidi, Kimlere Satilacag, Fiyat: ile ilgili Genel
Bilinmesi Gerekenler

. Uriin niteligi: Yapmunda kullanilan ham ve yardimer maddeler, tasarim,
stil, boyutlar, renk, tat, kullanim 6zellikleri ve kolayliklari.

° Uriin ambalaji: Yasal yiikiimliiliikler, koruma, kullanim bilgileri, satis
yontemleri, tiiketiciyi 6zendirmesi ve satis islevi, tiikketicinin profili.

. Dis ambalaj: Uriinii korumadaki mukavemeti, tagima, yiikleme ve
bosaltmadaki kolayliklari, depolama ve kullanimdaki yer hacmi gibi.

° Tasima ve Satig: Bulunabilme, maliyet ve satig fiyati, satig sartlari,
iiriiniin hareket hizi, giivenlik ve risk sekli

o Dagitim Kanallari: Dagitim kanallarmin kullanimi, stok durumu ve
sevk siireleri, onemli dagiticilar, karlilik oranlar

o Fiyatlandirma: Fiyatlarda alt ve st sinirlar, rakiplerin fiyatlari ve fiyat
stratejileri, lirlin iistlinliikleri ve avantajlart

. Reklam ve satis promosyonlari: Medya etkinlikleri ve etkinlik
maliyetleri, dagitim kanallarinca yapilan tanitim faaliyetleri, rakiplerin
verdikleri mesajlar ve izledikleri yontemler ile bu ugurda yaptiklari
harcama yiikleri



o Teknik hizmetler: Garanti, bakim, onarim ve yedek parca saglama ve
karsilama hizmetleri

o Destek hizmetler: Uriiniin kullanimu ve dagitimiyla ilgili danismanlik ve
egitim faaliyetleri ile bilgilendirme, sikayetleri karsilama hizmetleri

1. 2. Uriin Gruplandirma

Grup, aralarinda herhangi bir bakimdan ilgi ya da benzerlik bulunan ikiden ¢ok
unsurun olusturdugu topluluktur.

Satis elemant iirlinlerin gruplandirilmasini yaparken asagidaki noktalara dikkat
etmelidir:

Modeli

Uretim tarihi

Ham maddesi
Renkleri

Fiziksel ozellikleri
Fiyati

Bakim kurallar1
Nelerle kullanilabilecegi
Sevkiyat kosullari
Uretildigi yer
Stoktaki tGriinler

VVVVVVVYVYVYVY

Uriin bir tek ya da gereksinmeyi karsilamak iizere tiiketim kullanim ele gegirme veya
dikkate alinmasi igin bir piyasaya sunulan herhangi bir seydir.

1.2.1. Uriin Tanima Stratejisi

Uriin stratejisi, tek iiriin, iiriin dizileri eve iiriin karmalar1 konusunda es giidiimlii
kararlar almay1 gerektirir. Bu ¢ok boyutlu ve karmasik strateji, markalama, ambalajlama,
servis, Urlin karmasi, tirlin dizisi vb gibi konularda ¢esitli kararlarin alinmasin igerir. Bu
kararlar alinirken, yalnmiz tiiketicilerin istekleri ve rakiplerin stratejileri degil ayn1 zamanda
iiriin ekleme ¢ikarma patent koruma kalite giivenlik ve garanti gibi {iriin kararlarina iligkin
kamu politikalarinin ve yasalarinda dikkate alinma durumu vardir.



Fiziksel objeleri, hizmetleri, mekanlari, yerleri, 6rgiit ve fikirleri icerir. Normal olarak
herhangi bir iiriin ii¢ ana diizeyde ele alinmaktadir.

Oz (as1l) iiriin; alicinin bir iiriinii satin alirken neyi satin aldigin ifade eder. Uriiniin
jenerik Ozelliklerine agirhk verir. Sorun ¢dzmeye doniik hizmetler demetinin O6zlini
olusturur. Ornegin fotograf makinesi maddi &zelliklerinin yaninda nostajiyi doyuran
Olumstizliik istegine, statii arzusuna bagka insanlarla iletisim kurma cabalarina cevap veren
nitelikler tasir.

Somut (maddi) iiriin; 6z iiriinlerin tasidig1 maddi yap1 ve goriiniimdiir. Ornegin
bilgisayar, ruj, egitim hizmeti, siyasi aday, daktilo, g¢elik vb. somut driinlerin temel
karakteristikleridir.

Genigsletilmig iiriin; maddi {iriinle birlikte sunulan ek yarar ve hizmetlerin biitintdur.
“komple”, “sistem”, “biitlinlesik iirin” de denilir. Bu iirlinde {irlin 6zelliklerinin iginde
teslimat, montaj, 6zel ilgi, garanti, reklamasyon, begenilmediginde iade kabulii vb. gibi
konularda vardir. Ornegin X firmasimin genisletilmis iiriinii PC yaninda kullanma talimat,
yazilimlar, paket programlar, servis kalitesi, garanti vb. gibi hizmetleri de igerir.

Is yeri igin kaliteli ve uygun fiyatli mal satan firmalar1 tespit ederken;
> Uriin tiirlerinin taninmasi ve belirlenmesi

»  Uriin hizmet markalarma iliskin kararlarmn belirlenmesi
»  Kalite kararlarinin belirlenmesi



Ulusal ve uluslararasi standart kararlarinin belirlenmesi

Garanti kosul kararlarinin belirlenmesi

Urliiniin aksesuarlarinin belirlenmesi

Ambalaj ve ambalaj iginde bulunanlarin dokiimiine iliskin kararlarin
belirlenmesi

Etiketleme, barkod vb. sistemlerin belirlenmesi

Uriiniin hizmete iliskin dzel sozliik, dil gibi hususlarin belirlenmesi

Uriin kullanim talimatlarinin belirlenmesi

Uriin teknik 6zelliklerinin belirlenmesi

Servisler vb. (iiriin iade servisi, satig sonrasi hizmet ve destek gibi) belirlenmesi

YVVVVY VVVYVY

1. 3. Uriinii Sunma

Uretim planlamast ile isletmenin belirli bir siire i¢in belirli bir iiretim kapasitesi
saptanmis olur. Bu kapasite mevcut makine, teghizat, is glicii ve malzeme cinsinden de ifade
edilebilir. Isletmenin iiretecegi mal ve mal gruplarmn siparisi, kapasite saglandiktan sonra
gelmeye baglar. Siparigler alindiginda malin miktar ile birlikte miisteriye teslim tarihi de
belirlenir.

Boylece liretim boliimii, isletmenin mallarin1 sadece istenen miktarda tiretmekle
kalmayip bu mallar1 oOnceden kararlagtirilan tarihte ve kalitede miisteriye teslim
edebilmelidir. Bu da iiretim sonrasinda iiriiniin miisteriye sunulmasi ile alakalidir. Uriiniin
sunulmasi aslinda bir {iretim siras1 islemidir ve {iretim planlamasina iligkin tamamlayict bir
caligmadir. Uretim kontrolii, dnceden saptanmis plana gore iiriinlerin iiretilmesini saglayacak
bir ¢aligmadir.

1.3.1. Yerlestirme Teknikleri

Miisterinin tercih ettigi renkleri tagiyan tiriinler ile bulugsmasini kolaylastirir.

Takim veya set olmayan adetli satis amaciyla {iretilmis olan riinler agiktan koyuya
dogru; once pastel renkler, en son koyu renkler dizilerek yerlestirilir. Her renk iginde 6nce

diizler, sonra desenliler gruplanir. Renk bazinda ve iiriin bazinda ayrilan {riinler kiiciikten
biiyiige dogru dizilir.



>

Renklerin Dili

b B -

Sar: Gegiciligi ve dikkat ¢ekiciligi ifade eder. Bu nedenle her yerde
kullanilmaz.

Pembe: Rahatlatici, gocuksu renktir.

Kahverengi: insan1 hizlandiran, toprak ve sonbahar rengidir.

Mavi: Sakinlik simgesi olup uzaklik ve denklik hissi verir.

Kirmuzi: Tansiyonu yiikseltir, kan akigini hizlandirir. Siddeti simgeler.

Siyah: Giicii ve tutkuyu ifade eder. Karamsarlhigi ¢agristirir.
@

C
& ®

Mor: Hayal giicii ve yaraticiligin rengidir.

’:’b.

Beyaz: Istikrar1, devamlilig1 ve temizligi ifade eder.

Yesil: Giiven verir, rahatlatici bir etkisi vardir. Yaraticiligr koriikler.

Uriinlerin Yapisal Uyumu

Uriinler, cinsleri géz dniinde tutularak bir araya getirilir.

Uriin cinsine gore ayrilan iiriinler kullanim amacina gére ayrilir.

Uriinler, kiigiikten biiyiige ve biiyiikten kiiciie dogru, amaglarina gore,
cinslerine gore, kendi iglerinde gruplanarak kombinli bir sekilde

yerlestirilir.



>  Uriinlerin Nitelik ve Nicelik Uyumu

. Uriinler standlara aym 6zellikleri tasiyanlara gore arka arkaya yerlestirilir.

. Kiigiik tirtinler standin 6ne bakan kisminda yer alir.

. Ust {iste konulmasi gereken iiriinler kiiciikler iiste gelecek sekilde
yerlestirilir.

> Kombin Siralamasi

. Bir reyon klasik sekilde olusturulmusgsa kombinasyon olusturacak sekilde
sergilenmesi gerekir. Uriinlerin siralanis bigimlerine gore kisadan uzuna

dogru sergilenir.

»  Donemsel Magaza Yerlesimi
Indirim Dénemi
Uriinlerin reyon yerlesimi

e  Indirim yiizdelerine gore ( %50, %40 ,% 30 )
e  Materyallerine gore
e  Fiyatlarina gore gruplanir.

Ayrica koleksiyonlar kendi i¢inde renk ve bedenleri yapilarak kombinlenir.
Sessiz Satis

Kombinli sergilenen her iiriin, satis adedini yiikseltmeye yoneliktir. Belli bir tirtini
almaya gelen miisteri, bu {iriiniin yaninda onu tamamlayan, yani kombin bir bagka {iriini
gordiigiinde onu da aliyorsa buna sessiz satis denir. Uriinler reyona kombinli yerlestigi
zaman magaza personeli bir iiriinii tamamlayabilmek icin fazla vakit kaybetmeyeceginden,
diger miisterilere daha ¢abuk yonelecektir.
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Pozitif / Negatif Alan
Pozitif alan: Stantlar ve tizerindeki tirtinlerin kapladigi alanlardir.

Negatif alan: Stantlar arasindaki bos alanlar ile koridor ve giris bolgelerine ayrilan
alanlardir. Stantlarin aralarinda yeterli negatif alan yok ise, stantlar bir barikat olusturup
miisterinin reyona girmesini engeller. Stantlar arasinda ¢ok fazla negatif alan varsa, magaza
ve Urtinler liiks ve pahali olarak algilanir.

Fiyatlandirma
Fiyat etiketleri miisteriyi aligverise yonlendirir.

Miisteri nezdinde kazanilan imajin bozulmamasi i¢in etiketlendirme calismalarinda
hassas davranilmali ve goz ard1 edilmemelidir.

Vitrinler

Iyi tasarlanmus bir vitrin dizayni, estetigin énemini &n plana gikartir.
Estetik vitrin kaliteyi yansitir.

Vitrin “ Firma ne satar “ sorusunu yanitlar. Firmayi1 temsil eder.
Uriinlerin vitrinlerin se¢ilme nedenleri sunlardir:

Uriinlerin magazalara sevkiyati

Satis performansi yiiksek olan {iriin

Indirimli iiriin

Stok adedi yiiksek iiriin

Kampanya ve 6zel giinler i¢in hazirlanan tiriinler
Mevsim ve hava kosullarina uygun iiriin

YVVVVYY

Vitrinde Kullanilan Erkek ve Bayan Mankenler

Bir erkek mankenin kapladigi bos alan 60 cm?dir. Bir bayan mankenin kapladig bos
alan 50 cm?dir.

Vitrinlerin kombinlenmesi

Magaza iginde yapilan tiim gorsel uygulamalarda teshir edilen mankenlerin
giydirilmesinde birbirine benzer iiriinlerin iist iiste kombinlenmesine dikkat edilecektir.

Vitrin Oncesi

Vitrin, uygulamadan bir gece dnce bosaltilir.

Vitrin kombinleri, magaza miidiirii ve magaza gorseli tarafindan hazirlanir.
Uriinler segilir.

Segcilen tirtinler test edilir.

Vitrin temizligi tamamlanir.

VVVVYYVY
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Vitrin Sonrasi

»  Vitrin etiketlemeleri yapilir.
»  Vitrine uygulanan iiriinlerin takibi yapilir.
»  Eksilen riinlerin siparisi verilir.

Vitrinde uygulanmus, fakat rpt’si bitmis olan iiriinler hakkinda merkez vitrin grubuna
bilgi verilir. Vitrin temizligi ve diizeni bir sonraki vitrin programina kadar korunur.

One Bakan Reyonlar

Magaza reyonlarinin % 50°si 6ne bakan reyonlardan olugmalidir. Ciinkii tiriin 6n
yiiziinden daha net algilanir ve satig hiz1 yiikselir.

Uriiniin sunulmast iiretimin yonlendirilmesi ile ilgilidir. Bu sunum sirasinda énceden
saptanmig iretim plan1 ya da politikasinin uygulanmasini, planlanmis hedeflerin ve
programlarin gerceklesmesini saglamak igin, iiretimin tiim yonlerinin kontroliinii kapsar.
Buna gore iiriin sunumu {iretim planlamasindan sonra iglerlik kazanan bir islevdir. Planlama
iiretim Oncesi ile ilgiliyken kontrol {iretim sirasi ve sonrasi asamalar1 kapsar.

Uriinii piyasaya veya miisteriye sunarken

»  Cevre: Dogal, hukuki ve politik, sosyokiiltiirel, ekonomik, teknolojk

> Pazar: Rekabet, iiriin bilgisi, tiiketici istekleri

»  Uretim Kaynaklar: Malzeme ve parcalar, is giicii , sermaye, makine arag ve
geregleri, enerji gibi unsurlara dikkat ederek uygun zamanda uygun eylem

yapilarak {irtin sunulmalidir.
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UYGULAMA FAALIYETI

Islem Basamaklar

Oneriler

> Ureticilerin amag ve felsefesini baska
kaynaklardan da bulunuz.

> Uretim standartlari ¢ok iyi bir firma ile
baglant1 kurulabilir. Bu kurum ve
kuruluglardan kaynak temin edilebilir.

> Uretim standartlar1 nelerdir belirleyiniz

» Sinif iginde 6gretmen ve 6grencilerle
iireticiler hakkinda beyin firtinasi
yapilarak 6grencilere daha iyi
kavratilabilir.

> Uriin satis1 ile ilgili temel bilgileri
edininiz.

» Uriin ve iiriiniin pazarlama yonetimi
prensipleri ve uygulama yer ve ortamlari
belirlenmelidir.

» Siirekli gelisme, ¢aga ayak uydurma ve
gelismeleri yakindan takip etme i¢in
yapilmasi gerekenleri belirleyiniz.

> Interneti kullanarak kurum ve
kuruluslarin {iriin satis1 ile ilgili
caligsmalar1 gbzlemleyebilirsiniz.
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OLCME VE DEGERLENDIRME

A. OBJEKTIF TESTLER (OLCME SORULARI)

Asagidaki sorulara dogru (D),yanlis (Y) olarak cevap veriniz: | Dogru | Yanhs

1. Mevcut bir mala yeni bir sekil ve goriiniim kazandirmak da bir
tretimdir.

2. Ihtiyaglar1 gidermek i¢in kullanilan mal ve hizmetleri meydana
getirmek, bir fayda saglamak veya var olan fayday1 artirmak
amaciyla yapilan her tiirlii faaliyetleri ireticiler tistlenmelidir.

3. Buiiretim tiiriinde belirli sayidaki mamul bir kez iiretilebilecegi
gibi belirsiz ya da belirli araliklarla da iiretilebilir. Ancak bazen
de belirli zaman dilimi i¢inde tek bir mamul iiretilir ve tiretim
islemi bir daha tekrarlanmaz. Bu tiretim sekli seri iiretimdir.

4. Tiiketicilerin gelenekleri, ekonomik durumlari, yasadiklar
cografi, sosyal ve siyasi ortam iiriiniin niteligini etkileyen
faktorlerdendir. Bu yiizden pek ¢ok {iriin, tiiketicilerin
tercihlerine gore iiretilmelidir.

5. Bilyiik bir ¢ogunlugu sinirli bir bolgeye hizmet eden kiigiik
igsletmeler iiriin satan isletmelerdir.

6. Yapiminda kullanilan ham ve yardimci maddeler, tasarim, stil,
boyutlar, renk, tat, kullanim 6zellikleri ve kolayliklari iiriin
alimlarim etkiler.

7. Bulunabilme, maliyet ve satis fiyati, satis sartlari, {iriiniin hareket
hizi, giivenlik ve risk sekli {iriin alimlarim etkilemez.

8. Uriiniin kullanim1 ve dagitimiyla ilgili danismanlik ve egitim
faaliyetleri ile bilgilendirme, sikayetleri karsilama hizmetleri
kisilerin iiriin alimlarini pek etkilemez.

9. , aralarinda herhangi bir bakimindan ilgi ya da benzerlik bulunan seylerin,
tiimii, boliik, takim, 6bek, ziimre anlami tasimaktadir.

10. Asagidaki segeneklerden hangisi gorsel sunumun 6zelliklerden biri degildir ?
A) Miisteri ile iletisim sanatidir.
B) Magazanin miisteriye odakli olmadigini ifade eder.

C) Uriine destek verir.
D) Miisteriyi iirtine yonlendirir.
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11.  Uriin teshirinde asagidaki materyallerden hangisi kullanilmaz?
A) Garden seperasyon
B) Bukalemun
C) Tirmuik
D) Tezgah
12.  Duvar stand kat {iriin ve aski iirlin sergileme seklinde, iiriinler reyonda .................
olarak bulundurulmalidir.
13.  Uriinlerin reyona yerlestirilmesinde renk uyumunun saglanmasinda asagidaki
seceneklerden hangisi dogrudur?
A) Renkler misteriye gore degil, saticinin istegine gore yerlestirilir.
B) Uriinler agiktan koyuya dogru degil, koyudan agiga dogru dizilmelidir.
C) Her renk i¢inde nce diizler, sonra desenliler gruplanir.
D) Uriinler biiyiikten kii¢iige dogru dizilmelidir.
14.  Uriinlerin nicelik ve nitelik uyumunun saglanmasinda aym &zellikleri tagtyanlar ne
sekilde yerlestirilmelidir?
A) Yanyana
B) Tektek
C) Altist
D) Arka arkaya
15.  Belli bir {irlinii almaya gelen miisteri, bu iiriiniin yaninda onu tamamlayan bagka bir
iriinii gordiigiinde onu da aliyorsabuna ............. .....ccoeeeinennn, denir.
16. Stantlar ve iizerindeki {iriinlerin kapladigi alanlara ............................ denir.
17, , belirli bir malin belirli bir zaman ve yerde satin alinacak nicelikler ile
fiyat, tiiketici geliri, diger mallarin fiyatlar gibi ¢esitli degiskenler arasindaki
fonksiyonel iligkidir.
DEGERLENDIRME

Cevaplarmizi modiiliin sonundaki cevap anahtar1 ile karsilastirimiz. Dogru cevap

saymizi belirleyerek kendinizi degerlendiriniz. Yanlis cevap verdiginiz ya da cevap verirken
tereddiit yasadiginiz sorularla ilgili konular1 faaliyete geri donerek tekrar inceleyiniz.
Karigtirdigimiz veya kavramlardan anlamadiklarimiz ilgili 6gretmeninize veya okulunuzdaki
TKY ekiplerinde gorevli 6gretmenlere sorabilirsiniz.

Tiim sorulara dogru cevap verdiyseniz diger faaliyete geginiz.
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B. UYGULAMALI TEST

DEGERLENDIRME OLCUTLERI

Evet

Hayir

Uriiniin genel tanimimi 6grendiniz mi?

Uretim olay1 belirli bir islemden sonra hasila olarak goriiliir mii?

Yonetim belirli amaglara ulagmak i¢in bagkalar1 vasitasiyla ig
gbérmek midir?

Siparige gdre parti iiretimi, seri tiretim gibi iiretim miktarina bagh
midir?

Analiz ve sentez yoluyla iiretim, seker, kauguk, plastik tiretimi
gibi midir?

Uretimin temel amaci fayda olusturmasi midir?

7. Mal liretimi, tiikketim gereksinimini kargilamak amaciyla tiretilen

mallarin timunt ifade eder mi?

8.

Uriin kalitesinin temellerini belirlediniz mi?

9.

Ureticilerin tasnifi hakkinda bilgi sahibi oldunuz mu?

10.Tiketicilerin gelenekleri, ekonomik durumlari, yasadiklari

cografi, sosyal ve siyasi ortam iiriiniin niteligini etkileyen
faktorlerden midir?

DEGERLENDIRME

Tiim sorulara dogru cevap verdiyseniz diger faaliyete geciniz.
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OGRENME FAALIYETIi-2

AMAC

Is yerinde sarf malzemelirini temin ve takibini yapabileceksiniz.
ARASTIRMA

Bu faaliyet 6ncesinde yapmaniz gereken oncelikli arastirmalar sunlar olmalidir:

»  Cevrenizdeki toptanct veya pazarlama ve satis ile ilgilenen kisi veya
kuruluslardan bilgi alarak sinifa sunarak tartigabilirsiniz.

»  Her kurum ve kurulusun kasa temizligi ile ilgili uygulama stratejisi veya
politikalari nelerdir belirleyiniz.

»  Promosyon olarak dagitilanlar ne kadar 6nemlidir, belirleyiniz.

»  Tanima islemleri i¢in internet ortami, esnaf ve magaza calisanlarini gezmeniz
gerekmektedir. Kazanmis oldugunuz bilgi ve deneyimleri arkadas gurubunuz ile

paylasiniz.

2. SARF MALZEMELERI

Yapilacak veya satisi s6z konusu malzemelerin miisteriye sunulmasi sirasinda
iireticiye veya satis yapacak kisilere yardime1 malzemelerin tiimiine sarf malzeme denir.

2.1. Kasa Malzemeleri

Kasa malzemeleri, kullanilan para veya yazar kasanin igerigine gore degismektedir.
Ama genel olarak kasa malzemeleri; temizlik bezi, yedek kasa anahtari, kasanin dig koruma
oOrtiisti, herhangi bir temizleyici materyal, yedek fis rulosu, bozuk madeni veya kagit para,
tirtinlerin sunumunun yapildigi barkod okuyucu, duruma gore isin nevine gore terazi, kalem,
sahte para kontrolii yapan cihaz ve ambalajlama malzemelerinin kasanin yaninda bulunmasi
gerekir.
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2.2. Temizlik Malzemeleri

Ofiste kullanilan malzemelerin bozulmasinin en dnemli sebebi tozlardir. Kagit tozlari,
silgi kirmntilar;, mekan temizliginde ¢ikan toz, ¢evre faktorleri makinelerin igine girerek
hareketli parcalarin arasina sikisir ve onlarin rahat ¢alismasini 6nler.

Tozlar, elektronik makinelerde, elektrik baglanti yerlerine girerek, akimin gegisini
engeller. Temiz olmayan bir makinede caligirken ellerimiz, yiiziimiiz, elbisemiz kirlenir.
Kirli bir is ortaminda temiz is ¢ikarmak oldukga zordur, hatta miimkiin degildir.

Kullanilmas1 gereken temizlik malzemeleri agagida siralanmistir:

Temizlik bezi (yumusak ve tiiysiiz)
Yumusak fir¢a

Sert firca

Ispirto (saf alkol veya kolonya da olabilir)
Kontakt (yagli-yagsiz) sprey

Basingli hava (hava komprosorii, basingli hava spreyi veya el pompasi)
D1s yiizey temizleme spreyi

Antistatik sprey

Camsil, yer ve ylizey temizleyicileri
Faras, siiperge (elektrikli veya manuel)
Cekpas ve paspas gibi materyaller

VVVVVVVVYVYYVY

Bu sayilanlarin ¢aligilan ortamda hijyen olmasi ve iirliniin daha iyi sergilenmesi ve
sunulmasi igin bulunmasi gereklidir.

2.3. Promosyon Malzemeleri

Isletme, miisteri kazanmak ve var olan miisterileri korumak elbetteki miisterilerle olan
iligkilerin ~ gelistirilmesine baghdir. Miisterilerle olan iligkiler gelistikce mevcut
miigterilerimizde bir artig olacak ve miisteri memnuniyeti de en iist diizeye ¢ikarilacaktir.

»  Miisteriyi Tesvik
Uretilen mal ve hizmetleri piyasaya slirmede basarili olabilmek i¢in tiiketicilerin
istek ve ihtiyaglarini bilmek gerekir. Kisaca genel kural olan arz ve talebin ne
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olacagini, nasil olusacagini tahmin etmek gerekir. Pazarlamacinin gérevi daima
talep yaratmaktir. Isletmeler ise yaratilan bu talebi gidermek igin mal ve hizmet
iiretip piyasaya arz etmekle gorevlidir. Goriiliiyor ki talep de arz da ¢ogu zaman
kendiliginden dogmuyor. Tiiketicileri satin almaya hazirlamak igin birtakim itici
giicler, araglar kullanilarak diirtiilerin harekete gecirilmesi ve bu suretle talebin
yaratilmasi {iretim i¢in ¢ok 6nemlidir.

Miisteriyi tesvik etmede kullanilan promosyon yontemleri sunlardir:

Kupon dagitimi
Armaganlar
Gosteriler

Ornek iiriin dagitim
Piyango ve yarigmalar

Promosyonun genel amaglar1 sunlardir:

Yeni miisterileri ¢cekmek

Yeni iirlinleri tanitmak ve satiglarini gelistirmek

Tutunmus bir markanin satin alma sikligini ya da miktarini artirmak
Eski miisterileri daha ¢ok kullanmaya 6zendirmek

Satig noktalarina daha ¢ok miisteri gekmek

Satiglardaki dalgalanmalari ortadan kaldirmak

Stok maliyetlerinin bir kismim aracilara devretmek

Rakiplerin rekabetini agmak

Teshir yerlerini ve satig noktalarini ele ge¢irmek

Rakip marka baglhliklarini yikmak

O O O OO OO O OO0

»  Kupon Dagitim

Kuponlar, aligveris yapan tiiketici ya da miisterilere reklamla ya da elden ele
verilen ve yapilan aligverisi kanitlayan bir nevi belgedir. Bu kuponlara sahip
olan miisteri, bir markay1 ya da bir aligverisi belirli dl¢lide ucuza yapar ya da bu
kupon karsiliginda belirli miktarda bir mali iicret 6demeden alir. Bu yontem,
sadece tretici igletmelerce degil; aracilar tarafindan da uygulanabilmektedir. Bu
kuponlarin miisteri ¢ekmede etkili olabilmesi i¢in, malin satin alinmasinda
fiyatin 6nemli bir role sahip olmasi gerekir. Ancak satin almada fiyat disi
faktorlerin etkili olmas1 durumunda, kupon uygulamalarinin ne 6lgiide basarili
olacagi tartigilir.

Kupon uygulamalar1 su yararlarin saglanmasini hedefler:

Yeni ya da gelistirilmis mal ya da hizmetlerin denenmesini saglamak
Tiiketiciyi harekete gegirerek marka baglilig1 yaratmak

Fiyat indirimlerini gézleyerek rakiplerin tepkisinden uzak kalmak
Secici talep yaratmak
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Armaganlar

Armaganlar, tiiketici ya da alicilarin yaptiklar1 satin almalar icin ticari isletmeler
tarafindan kendilerine verilen hediyelerdir. Ya iiriin paketinde bulunurlar ya da
iiriinden ayr1 olarak paketlenirler. Bu yontem bazen aracilara yonelik, bazen de
tiiketicilere yonelik olarak kullanilir.

Armaganlar da kuponlar gibi bir nevi fiyat gizlemedir. Isletmeler fiyat
indirimine yonelecek olsalar, rakipleri tarafindan hemen izlenirler. Ayrica fiyat
indirimi yapsalar, daha sonra fiyat artirmalar1 gerektiginde bunu kolay kolay
yapamazlar. Ciinkii oteki isletmeler fiyat yiikseltmezlerse, fiyati yiikselten
isletme gili¢ durumda kalabilir.

Gosteriler

Gosteriler, mallarin tamitilmalarini ve denenmelerini saglamak, tiiketimlerini
0zendirmek amaciyla diizenlenir. Cok gosterisli olmasi yiiksek maliyetlere
neden olmakta ve bu yiizden sikca kulanilmamaktadir. Uretici isletmeler,
gosterileri ¢cok degisik bigimlerde uygular. Bazen liiks bir eglence yeri, bazen bir
stadyum, bazen de biiyiik bir perakendeci isletmesi gosteri yeri olarak segilir.
Perakendeci isletmeler gosterilerini genellikle kendi yerlerinde yapar.

Ornek Uriin Dagitimi

Yeni bir {irlinlin piyasaya g¢ikariliginda, bir iirlin degisikliginin tanitilmasinda ve
mevcut bir iirlinlin yeni pazarlara sokulmasinda uygulanan yaygin bir yontemdir.
Uriiniin 6zellik ve avantajlar1 reklam ile kolay anlatilamadigi durumlarda bu
yonteme sik sik bagvurulur.

Esas malin; koku, tat, bilesim gibi ambalaji dahil tiim 6zelliklerini yansitacak ve
kullanilacak bi¢imde hazirlanmig kii¢iik 6rnegi, ev dolasilarak dagitilacagr gibi
cok kullanilan sokaklara, yerlere ve belli giinlerde ucaklarla atilarak ilgi ¢ekilir.
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Tiiketiciler, tanimadig1 bir iirlinli veya markayi satin alip parasini riske etmek istemez.
Ornek dagitim, bu rizikoyu ortadan kaldirip tiiketicinin {iriinii denemesini saglar. Begenmesi
halinde, esas {irlinii almaya baslar. Bu yontem daha ¢ok bazi gida maddelerinde ve temizlik
iiriinleri tamtiminda kullamlmaktadir. Ornek dagitimda esas olan, iiriiniin orijinalini
dagitmaktir. Ancak gerek dagitimin zorlugu, gerek maliyetinin yiiksek olusu nedeniyle
{iriiniin 6zel hazirlannus ambalajlarla ufak bir 6rnegini dagitmak usul olmustur. Ornek
dagitimini planlarken, hedef tiiketici kitlesinin iyi belirlenmesi ve onlara 6rnegi ulastiracak
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en ekonomik ve etkili aracin isabetli segilmesi ev iiriinlerinde uygulanmaktadir. Bu arada
ornek dagitimin ¢evresinde yapacagi reklam etkisi de unutulmamalidir.

>

Piyango ve Yarismalar

Yeni tiiketicilere {irlinii denetlemek, reklamin1 okutmak veya temposunu
degistirmek istendiginde, piyango ve yarisma tiirii satis promosyonlarina
bagvurulur. Piyango, hemen her iilkede halka inen ve ilgi ¢eken bir tanitma
aracidir. Insan psikolojisinden kaynaklanan piyango tutkusu, kazanma
duygumuzu daima canl tutar. “Ya cikarsa” giidiisii, insanin talih oyunlarina
sicak bakmasina, piyangoya yaklasmasina neden olur. Tiiketici, kazanabilecegi
mal1 veya degeri 6nceden bilir. Cilinkii piyangoyu tertipleyen kurulus, verecegi
mali veya degeri ilan etmistir. Ama kazanma olasiligt hesabina girmez,
sadece”ya ¢ikarsa” timidiyle cekilis giliniinii 6zlemle bekler.

Piyango, belli bir giderle genis bir tiiketici kitlesine erismek igin ideal bir
promosyon yontemidir. Katilanlarin az bir boliimiine veya birden fazla armagan
verilecegine iliskin agiklamalar, insanlarin ilgi ve merakini artirir. Talihliler,
degisik numaralamalarla belirlenebilecegi gibi katilanlara veya aralarindan
secilenlere sorular sorulmak suretiyle ve bir yarigma, eglence ortaminda, bilenler
arasindan bir se¢im yapilarak belirlenir. Hangi tiir piyango veya yarisma
uygulanirsa uygulansin sonuglar mutlaka agiklanmali, tiliketicilerin giivenine
golge diisiirecek hareketlerden daima uzak kalinmalidir. Piyango ve yarigma
yontemiyle iirlinlin denenmesini saglamak ve bu suretle satiglarini artirmak,
ancak promosyon veya amaca uygun bir reklam ile desteklendigi siirece
miimkiin olabililr.

2.4. Demirbas Sarf Malzemeleri

Demirbas malzelemeleri isletmenin elinde bulunan tasinmayan duran varliklar
arasinda yer alir. Yaptigimiz isin neviine gore elimizin altinda saglam, miisterinin dikkatini
¢ekebilen, ikna ve alici hissi uyandiran sarf malzeme kullanilirsa miisteri memnuniyeti de
artacaktir. Kullanilan veya siirekli tiiketilen sarf malzemeler yenilenmeli, bilgi ise
giincellenmelidir.
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UYGULAMA FAALIYETI

Islem Basamaklar

Oneriler

» Kasa ve temizlik malzemerini bagka
kaynaklardan da bulunuz.

» Bulundugunuz ¢evredeki kurum ve
kuruluglardan kaynak temin edilebilir.

» Herhangi bir {iriinii ele alip arz-talep
durumunu simnifta analiz ediniz.

» En ¢ok talep ettiginiz tiriinii tiiketici
kurum ve kuruluslar ile kendinizi
diistinerek verilen bilgiler dogrultusunda
sinifta tartiginiz.

» Promosyon malzemeleri sizce ne kadar
onemlidir?

» Tiim iiriin mal ve hizmetler igin
diisiiniiniiz.

» Demirbas sarf malzemesi deyince
akliniza ilk gelen niians nedir?

> Interneti kullanabilirsiniz, isletme kurum
ve kuruluslarinin halkla iligkiler ve
miisteri sorumlulari ile goriisiiniiz.
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OLCME VE DEGERLENDIiRME

A. OBJEKTIF TESTLER (OLCME SORULARI)

Asagidaki sorularda birakilan bosluklara dogru ifadeyi yaziniz.

1.  Yapilacak veya satis1 séz konusu malzemelerin miisteriye sunulmasi sirasinda
iireticiye veya satiy yapacak kisilere yardimci malzemelerin  tiimiine
......................... denir.

2. Ofiste kullanilan malzemelerin bozulmalarinin en énemli sebebi ...................... dir.

3. Isletme, miisteri kazanmak ve var olan miisterileri korumak elbetteki miisterilerle olan
iligkilerin gelistirmek i¢in dagitilan malzeme ya da brosiirlere .........................
malzemeleri denir.

4.  Pazarlamacinin gérevi daima ............... yaratmaktir.

5 , tiikketici ya da alicilarin yaptiklari satin almalar igin ticari igletmeler
tarafindan kendilerine verilen hediyelerdir.

6. Mallarin tanitilmalarini ve denenmelerini saglamak, tiiketimlerini 6zendirmek
amaciyla yapilan organizasyon ...................... dir.

Cevaplarimizi cevap anahtar ile karsilagtirmiz.

DEGERLENDIRME
Cevaplarmizi modiiliin sonundaki cevap anahtar1 ile karsilastiriniz. Dogru cevap
sayinizi belirleyerek kendinizi degerlendiriniz. Yanlis cevap verdiginiz ya da cevap verirken

tereddiit yasadiginiz sorularla ilgili konular faaliyete geri donerek tekrar inceleyiniz.

Tiim sorulara dogru cevap verdiyseniz diger faaliyete geginiz.

22



B. UYGULAMALI TEST

DEGERLENDIRME OLCUTLERI

Evet

Hayir

1. Kasa malzemerini tespit ettiniz mi?

2. Genel temizlik i¢in teknik altyapi nasil olusturulur, 6grendiniz
mi?

3. Poromosyon dagitiminda tiiketicilerin korunmasina dikkat ettiniz
mi?

4. Kasa ile temizligin bagdastirilmasi size neyi ifade ediyor.?

DEGERLENDIRME

Tiim sorulara dogru cevap verdiyseniz diger faaliyete geciniz.
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OGRENME FAALIYETIi-3

AMAC

Is yerinde satilacak iiriinleri en kisa siire i¢erisinde hazirlayabileceksiniz.

ARASTIRMA

Bu faaliyet 6ncesinde yapmaniz gereken 6ncelikli aragtirmalar sunlar olmalidir:

>
>

Uriin ve firma bilgisi iizerine yazilmis kaynaklar1 bulunuz.
Calisma kosul ve sartlar1 biliyiikk olan firmalara giderek firmanin iriiniin
pazarlamasina verdigi onemi yetkili bir kisi ile gorlisiip hangi uygulamalari

yaptiklarini not aliniz. Kaynak varsa sinifa getiriniz.

3. URUN HAZIRLAMA

Uriin hazirlamak icin asagidaki bilgilere ihtiyag vardir.

3.1. Tasnif Bilgisi

Talep edilen veya istenen iiriinii getirip, paketlemesini yapip miiterinin isekleri
dogrultusunda hazirlamak gerekir. Grup, aralarinda herhangi bir bakimdan ilgi ya da
benzerlik bulunan ikiden ¢ok unsurun olusturdugu topluluktur. Satig elemani firiinlerin
gruplandirilmasini yaparken asagidaki noktalara dikkat etmelidir:

VVVVVVYVYYVYVYVY

Modeli
Uretim, varsa son kullanma tarihi
Ham maddesi
Renkleri
Fiziksel 6zellikleri
Fiyat1
Bakim kurallar1
Nelerle kullanilabilecegi
Sevkiyat kosullari
Uretildigi yer
Stoktaki triinler

Uriin bir tek ya da gereksinmeyi karsilamak iizere tiiketim kullanim ele gegirme veya
dikkate alinmasi i¢in bir piyasaya sunulan herhangi bir seydir.
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3.2. Uriine Iyi Davranma

Hazirlanan iirliniin niteligine ve igindekilere bagl olarak taginmasi, paketlenmesi de
dahil olmak {izere her seyine dikkat edilmelidir. Satilan, tretilen {riinleri benimseyip
severseniz o iirliin hakkinda istemeden bilgi sahibi olursunuz. Satig ve pazarlamasinda da
herhangi bir problem yasamazsiniz. Bir isletmenin yasamini siirdiirmesine sadece mevcut
mallart yetmemektedir. Cilinkii mallar bir yandan hizla yaglanirken, 6te yandan da yeni
teknolojik gelismelerin saldirilart ile deger yitirmektedir. Bugiiniin rekabetini belirleyen
faktorlerden biri, yeni mal ve hizmetlerdir. Bu nedenle pazarda yagsamini slirdiirmek isteyen
bir isletme er ya da ge¢ yeni mallara yonelmek zorundadir.

Pazarlama cabalar1 olduk¢a farkli agilardan elestirilir. Bu elestiride haklilik pay1
olanlar oldugu gibi, bir kisim elestirilerin haksiz yiiklenmeler oldugu da sdylenebilir.
Pazarlamaya kars1 olan elestiriler ii¢ baslik altinda gruplanabilmektedir:

Uriin ve pazarlamanin tiiketiciler iizerindeki etkileriyle ilgili elestiriler:

YVV VYV VV VYVVVVVY V¥V

Dagitim, komisyon giderleri, reklam ve promosyon maliyetleri sonucu yiikselen
fiyatlar

Fiyat, promosyon ve ambalaj gibi unsurlarin aldatic1 uygulamalara déntigsmesi
Tiiketicileri yanlis karara zorlayan yiiksek baskili satis uygulamalar

Tiiketicilere zarar verecek adi, kalitesiz ve giivensiz {iriinler

Tiiketicileri yeni iiriinleri iade etmeye zorlayan planli {irlin eskitme uygulamalari
Azinlik kitle ve diisiik gelire sahip hedef pazarlara daha diisiik kaliteli mal ve
hizmetler sunulmasi

Pazarlamanin toplum {izerindeki etkileriyle ilgili elestiriler

Ihtiyag dis1 iiriinlere talebin ydnlendirilmesi ve insanlar1 sahip olduklariyla
degerlemeye yol agan asir1 maddecilige yol agmasi

Artan 6zel mal ve hizmetler karsisinda sosyal {iriinlerin azalmasi, buna karsilik
sosyal iiriinlerin fiyatlarinin artmasi

Tiiketim ve yagam tarzlarinin ¢ok hizli degismesiyle olusan kiiltiirel kirlenme
Biiyiiyen isletmelerin daha fazla politik giice sahip olmas1
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3.3. Uriiniin Giivenlik Onlemleri

Icat anlaminda yeni mallar, yiiksek bilgi ve teknoloji gerektirdigi gibi, satis basarist
bakimindan da zengin pazar gerektirir. Bu olanaklar ise gelismis iilkelerde bulunur. Bundan
otiirli de icat anlaminda yeni mallar genellikle gelismis iilkelerde ortaya c¢ikar. Buralarda
denendikten sonra daha az zengin iilkelere dogru yayilir. Pazar igin yeni olan mallar, baska
pazarlarda denenmis ve o pazarlarda basarili olmus mallardir. Isletme igin yeni mal ise
pazarda dolasip, isletme tarafindan mal bilesimine yeni alinacak mal demektir. Pazar ve
isletme i¢in yeni olan mallara iligskin bir aragtirmada, 1980 yilinda son bes senede 6 yeni mal
tipinin ortaya ¢iktig1 belirlenmistir.

Yeni mal gelistirme isi, oldukga riskli bir istir. Arastirmalar, pazarda basarili bir mal
icin 50-60 arasinda yeni mal diiglincesinin yaratilmasi gerektigini gostermektedir. Baska
arastirmalarda da pazara sunulan mallardaki basarisizlik oranlarmin %90’lara kadar vardigi
goriilmiigtiir. Bu nedenle yenilikler alaninda oncii olan isletmeler, basarisizlik riskini
azaltmak i¢in oOrgiitsel onlemler almaktadir. Bu 6nlemler; yeni mal yoneticiligi, yeni mal
komiteleri, yeni mal subeleri, yeni mal yliriitme ekipleri kurmak ve bunlarin 6ngoriilerinden
yararlanmak olarak 6zetlenebilir.

Gelismis {ilke pazarlarinda yapilan arastirmalarda, yeni mal gelistirmedeki
basarisizliklarin tiiketim mallarinda % 40, endiistri mallarinda %20 ve hizmetlerde %18
oldugu belirlenmistir. Bunun pek ¢ok nedeni olabilir:

Bu nedenlerden bazilar1 sdyle siralanabilir:

»  Basarisiz pazarlama arastirmalari, tiiketici davramiglari ve Oteki cevre
faktorlerinin dogru degerlendirilmeyisi

»  Yeni iiriinlin tiiketici giivenligi, ¢evre kirliligi vb. bakimlardan olumsuzluk
tasimasi

»  Yeni lirliniin tiiketicilerin tiikketim sistemine uygun dizayn edilmemis olmast

»  Kaynak yetersizliginden 6tiirli yeni iriin fikrinin teknolojik bakimdan
gelistirilemeyisi

»  Yeni lriin fikrinin rakipler tarafindan daha erken uygulamaya konmus olmas1 ya

da daha tistiin 6zelliklerde gelistirilmis olmasi

Uriiniin giivenlik &nlemleri ve pazarlamanin diger isletmeler {izerindeki etkileriyle
ilgili elestiriler de sdyle siralanabilir:

o Rekabet etme yerine, diger firmalart ele gecirme ya da birlesme yoluyla
rekabetin ortadan kaldirilmasi

. Pazara girisi zorlastiric1 giris engellerinin 6zellikle kiigiik isletmeleri zor
durumda birakmasi

o Fiyatlarin agin1 diisiiriilmesi, fiyat anlagmalari, rakiplerin kotiilenmesi vb.

yollarla kiric1 rekabetin artmasi

Yukarida siralanan ve bunlara ilave edilebilecek elestiriler karsisinda pazarlamada
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sosyal sorumluluga olan ihtiyag her gegen giin artmaktadir. Pazarlamada sorumluluk
kavramimin gelismesinde bir diger etken ise pazarlamanin olumsuz bazi sonuglarini
gidermek amaciyla ortaya ¢ikan pazarlama {izerindeki bireysel, kurumsal ve toplumsal
baskilardir. Bunlar i¢inde &zellikle tiiketicinin ve gevrenin korunmasina yonelik hareketler
pazarlamada sosyal sorumlulugun gelismesini hizlandiran gelismeler olmustur. Pazarlamada
sosyal sorumluluk ve ahlak bilincinin gelismesinde en 6nemli baski unsurunun tiiketicinin
korunmasina yonelik hareketler oldugu soylenebilir. Hatali anlayiglar sonucu tiiketiciyi
aldatmaya ve ona zarar verici lirlinlerin pazarda yer almasina tepki olarak gelisen hareketler,
bugiin pek cok iilkede yasal destekler bulmustur.

Ulkemizde de daha 6nce belirtildigi iizere tiiketicinin korunmasi hakkinda kanun
yiirtirlitktedir. Tiiketicinin korunmasina yonelik hareketler sonucu bugiin pek ¢ok iiretici ve
tiikketici, tiiketicinin bilgilenme, eksik ve hatali iirlinii degistirme, zararmi tazmin ettirme,
aciklama isteme vb. haklara sahip oldugunun bilincindedir.

Konuyla ilgili bireysel bilinglenme yaninda tiiketicinin korunmasi amagli sivil
orgiitlenmeler ile Tirk Standartlar1 Enstitiisii gibi kamu organizasyonlar1 da tiiketicinin
korunmasi ve dolayisiyla pazarlamada sosyal sorumlulugun gelismesini zorlayici unsurlar
olarak degerlendirilebilir. Her isletmenin; i¢inde bulundugu bir yakin, bir de uzak cevresi
vardir. Yakin cevre isletmenin kuruldugu yeri ¢evreleyen diger isletmeler, komsu kuruluslar
ve diger kisilerden olusur.

Isletme, 6zellikle yakin cevresiyle iyi iliskiler kurmak zorundadir. isletme, kabuguna
cekilerek ¢evreden kopuk yasayamaz. Yakin ¢evreyle is birligi her zaman kurulabilir. Yol,
su, elektrik gibi ortak sorunlar, ortak cabalarla giderilebilir. Firma, sivi ve kati atiklariyla
yakin ¢evresine semt sakinlerine zarar vermekten kaginmalidir. Cevre sakinlerinin gortis,
diisiince, oneri ve dilekleri dinlenmeli onlara firma konusunda bilgi vermekten ve is birligi
kurmaktan kaginmamalidir. Yakin ¢evrede olumlu bir yoriinge yaratan giiven ve sempati
kazanan bir firma halkla iliskilerde 6nemli bir amaci gergeklestirmis olur.

Isletmelerin uzak c¢evre iginde bolgesel ulusal ve uluslararas: iliskileri anlatilmak
istenir. Firma, sanat ve kiiltiir ¢evresiyle, sportif kuruluslarla, saglik kurumlariyla ve ¢esitli
sosyal kuruluslarla iliskiler kurmalidir. Ornegin bir kiiltiir arastirmas1 veya yarigmasi
diizenlenebilir. Isletme adina spor dallarindan bir veya bir kacinda takim kurulabilir,
firmanin adi bu yolla kamuoyuna duyurulur. Ayrica saglik ocaklari, hastaneler, klinikler,
kresler acabilir ya da a¢ilmasina katkida bulunulabilir. Cesitli derneklere vakiflara,
depremzedelere ve beklenmedik dogal afetlere ugrayanlara yardimci olunabilir. Daha
dogrusu yardimei olmalidir.
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UYGULAMA FAALIYETI

Islem Basamaklan

Oneriler

Isletme veya kurumda genel bir tasnifleme
calismas1 yapiniz.

Uretilen iiriine iyi davranmanin, alp
satmaya ve milli ekonomiye katkisini
belirleyiniz.

Firma i¢in {irlin giivenliginin ne oldugunu
belirleyiniz.

Firmanin hedeflerinde driinle ilgili nelerin
o6nemli oldugunu siralayniz.

> Uriin ayirma veya tasnif etme uygulama
Orneklerine bakabilirsiniz.

» Sanayilesmis ve gelismis ilkelerin
ekonomilerini inceleyebilirsiniz.
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OLCME VE DEGERLENDIRME

A. OBJEKTIF TESTLER (OLCME SORULARI)
Asagidaki ¢coktan se¢cmeli sorulari cevaplayiniz.
1.  Birisletmenin pazara sundugu tim mallara ne ad verilir?

A) Mal dizisi

B) Mal karmasi

C) Mal birimi

D) Yeni mal

E) Malin eni ve boyu

2. Elektrik motorlari, yari iletkenler gibi miisterinin nihai iirlinliniin bir pargasi olarak
tiretilmis enddistriyel tirinlere ne ad verilir?

A) Yapilar

B) Agir donanim iiriinleri

C) Hafif donanim iirtinleri

D) Alt montaj elemanlar1 ve pargalari
E) Islenmis maddeler

3. Asagidakilerden hangisi tiiketim mallar1 gruplandirilmasinda yer almaz?

A) Aranmayan mallar
B) Ozelligi olan mallar
C) Ikame mallar

D) Kolayda mallar

E) Begenmeli mallar

4.  Asagidakilerden hangisi markanin sagladig yararlardan biri degildir?

A) Miisteriye belirli bir iiriinii tanima imkani vermesi

B) Rakip iiriinlerin taklit edemeyecegi bir taninmaya imkan vermesi
C) Isletme sahibinin prestijini artirmaya imkan vermesi

D) Alicilarin, kendilerini ifade etme bigimlerinden biri olabilmesi
E) Alicilarn iiriin kalitesini degerlendirmelerini kolaylastirmasi
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5. Asagidakilerden hangisi begenmeli mallarin 6zelliklerinden biri degildir?

A) Dagitim alaninin sinirlt olmast

B) Uretici ve araci isletmelerin dagitim ve satis ¢abalarina bagvurmalarini zorunlu
kilmasi

C) Ureticilerle perakendecilerin yakin iliski kurmalarini gerektirmesi

D) Dagitim kanalinda toptancilarin yer almamasi

E) Satici isletmenin adinin, iiretici isletmenin adindan daha 6nemli olmasi
Cevaplarinizi cevap anahtari ile karsilastiriniz.

DEGERLENDIRME

Cevaplarimizi cevap anahtart ile karsilagtirmiz. Dogru cevap sayimizi belirleyerek
kendinizi degerlendiriniz. Yanlis cevap verdiginiz ya da cevap verirken tereddiit yasadiginiz
sorularla ilgili konular faaliyete geri donerek tekrar inceleyiniz.

Tiim sorulara dogru cevap verdiyseniz diger faaliyete geciniz.
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B. UYGULAMALI TEST

DEGERLENDIRME OLCUTLERI

Evet

Hayir

1. Tasnif yapma stratejilerini belirlediniz mi?

2. Uriine iyi davranmanin ne oldugunu &grenebildiniz mi?

3. Uriiniin giivenlik dnlemlerinin genel sonuglarmi kavrayabildiniz
mi?

DEGERLENDIRME

Tiim sorulara dogru cevap verdiyseniz diger faaliyete geciniz.
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OGRENME FAALIYETi-4

AMAC

Is yerinde, satis bolgesinin dzelliklerini belirleyebileceksiniz.

ARASTIRMA

Bu faaliyet 6ncesinde yapmaniz gereken oncelikli arastirmalar sunlar olmalidir:

»  Bulundugunuz cevredeki magazalar1 gezerek ne tiir anketler diizenlediklerini
arastiriniz.

»  Anket yapmanin i§ yerine saglayacagi faydalarin neler olabilecegini arastiriniz.

A\

Anket sonuglarimin giivenirligini arastirimz.

»  Kazanmis oldugunuz bilgi ve deneyimleri sinif arkadaslarinizla paylasiniz.

4. SATIS BOLGESI

Saklanmak tizere ham madde, yar1 mamul ve mamul maddelerin gesitli amaglarla
degisik donemler icin tutuldugu sabit noktalardaki iiriinlerdir. Saklanan tirtinden ne kadar
oldugu is yeri biinyesinde stok takip kartlar1 agilmali buna gore stoklarin takipleri
saglanmalidir. Isverene her an stok bilgisi bu sistemde verilebilir. Eksilen iiriinleri bu kart
sayesinde gorebiliriz.

4.1. Arastirma Bilgisi

Insanoglunun sahip oldugu en énemli duygulardan birisi de meraktir. Kisi merak ettigi
konu hakkinda bilgi toplamak ister. Bilgi toplamak icin ¢esitli yollara basvurulur. Bu
yollardan baslicalar1 sunlardir:

Bireysel yasantilar
Otorite
Timdengelim
Timevarim
Bilimsel yontem

VVYVYYYVY
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Bireysel yasantilar: En eski bilgi edinme yoludur. Insanlar gevresindeki olaylari
gozleyerek bazi sonuglar c¢ikarmiglar; daha sonra benzer olaylara ayni sonuglart
uygulamiglardir. Bilimsel bilginin temelidir, ancak ¢ok giivenilir degildir.

Otorite: Bilgili, yetkili ve deneyimli olan kisidir. Ornegin 6gretmen, 6grenci igin bir
otoritedir. Diger insanlarin bilgisinden yararlanilirken, bu insanlarin ne kadar yeterli
olduklar1 6nem kazanir. Bir konuda uzman olmus kisiler, o alanin otoritesidirler ve sahip
olduklar bilgileri bilimsel yolla elde etmislerdir. Kendi alanlar ile ilgili dogru bilgi verebilir
ve uygun ¢ézliim yollar1 6nerebilirler.

Tiimdengelim: Genel sonuglardan 6zel sonuglar ¢ikarilarak bilgiye ulagmadir. Dogru
oldugu kabul edilen bir genel sonugtan yola ¢ikilir. Ornegin:

»  Biitiin insanlar meraklidir.
»  Ayse de bir insandir.
» O halde Ayse de meraklidir.

Tiimevarim: Deney ve gozlem sonucu elde edilen bilgilerden yola ¢ikarak, ilkeler ve
yasalar ortaya ¢ikarma yontemidir. Ornegin:

»  Ayse merakli bir insandir.

> Ahmet de merakli bir insandir.
»  Begilim de merakli bir insandir.
> O halde insanlar meraklidir.

Bilimsel yontem: Bilim, insanin meraki sonucu ortaya ¢ikmustir. Bilim, yasantimizi
tiimiiyle etkilemis ve bilimsel caligmalar islerimizi kolaylastirmistir. Ayni1 zamanda evreni ve
dogal olaylar1 anlamamiza yardimci olmustur.Bilim, goézlem ve mantiksal diisiinmeye
dayanarak bilgi edinme ve bu bilgileri dogrulama yontemidir. En dogru bilgi edinme
yoludur.

Bilimin 6zellikleri sunlardir:

Gozleme dayanir.

Nesneldir. Kisisel yorumlardan uzak, gozlem ve deney sonuglarina gore
degerlendirilir.

Bilimde bilgilerin tutarli olmas1 gerekir.

Elestirir.

Bilim ilgilenecegi konular seger.

Genelleyicidir. Tek tek olaylarla ilgilenmez.

VVVY VYV

Yontem, bir amaca ulagsmak i¢in izlenen yoldur. Ancak esas olan bilimsel yolun
izlenmesidir. Aksi takdirde bilime ters diiser.

Bilimsel yontem ise bilimin bilgi edinmek i¢in izledigi yol ve yontemlerin tamamidir.
Bilimsel arasgtirma ise probleme ¢oziim bulmak i¢in izlenen sistemli ve planli ¢alisma
stirecidir. Aslinda giinliik yasantimizda farketmeden siirekli aragtirma yapariz.
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Cocugumuzun daha iyi bir okulda okuyabilmesi icin yapilan okul arastirmasi, daha ucuz ve
kaliteli mal satan diikkdn veya marketlerin arastirilmasi gibi. Arastirma sonucunda elde
edilecek fayda, arastirmanin 6nem derecesini belirleyecektir. Pazarlama ve perakende
alaninda da arastirma onemli bir yer tutmaktadir. Bu alanda miisterinin istekleri ve ihtiyaglart
ilk sirada yer alir. Rekabetin artmasi, pazarlarin gesitlenmesi firmalarin daha fazla bilgi
sahibi olmasini zorunlu hale getirmistir.

Daha fazla bilgi icin de aragtirma yapmak gerekmektedir. Firmalar, pazarlama
arastirmasi yaparak miisterilerini memnun etmeyi ve rakiplerinden ileride olmay1 hedefler.

Amerikan Pazarlama Birligi’nin(American Marketing Association) tanimina gore
pazarlama arastirmasi:"Pazarlama firsatlar1 ve pazarlama problemlerinin belirlenmesi ve
tanimlanmasi; bu firsat ve tehditlere karsi olusturulabilecek pazarlama faaliyetlerinin
yaratilmasi, gozden gecirilmesi ve degerlendirilmesi; pazarlama performansmin kontrol
edilmesi ve bir siire¢ olarak pazarlama anlayisimin gelistirilmesi amaciyla bilimsel
yontemlerin  kullanimini igeren ve tiiketici, miisteri ve kamuoyunu bilgi yoluyla
pazarlamaciya yakinlastiran bir siirectir. Tanimdan da anlagilacagi gibi saglikli yapilacak
pazarlama arastirmasinin, alinacak kararlarda 6nemli bir rolii bulunacaktir. Pazarlama
arastirmasinin yapilmasina karar verilirken yeterli zamanin olup olmadigina, arastirma
sonucunda elde edilecek bilgiye ne kadar ihtiya¢ duyulduguna, arastirmanin firma agisindan
stratejik onemine ve maliyetine bakilacaktir.

Pazarlama arastirmasi firma i¢i personelle yapilabilecegi gibi, firma dis1 kisi veya
kuruluslar tarafindan da yapilabilir.

Pazarlama arastirmasinin agamalart sunlardir:

Arastirmasi yapilacak problemin belirlenmesi
Aragtirmanin yapilig amaglarinin belirlenmesi
Aragtirmanin planlamasinin yapilmasi
Ornekleme (kiiciik bir gruba uygulama)

Elde edilen verilerin toplanmasi

Toplanan verilerin analiz edilmesi

Sonuglarin rapor héline getirilmesi

VVVYVYVYVYVY

Arastirma bittikten sonra raporunun sistemli bir sekilde yazilmasi gerekir. Arastirma
raporunda Once problemin agiklanmasi, 6rnekleme yontemlerinin acgiklanmasi ve arastirma
sonucu elde edilen verilerin yer almasi gerekir. Son kisimda gerekli yorumlara da yer
verilebilir.

4.2. Anket Bilgisi

Anket, kigilerin belirli konulardaki duygu ve diisiincelerini, davranis sekillerini,
elestirilerini ve Onerilerini belirlemek amaciyla hazirlanir. Anketin bilimsel olarak
degerlendirilmesi, giivenilir ve gecerli olmasiyla yakindan ilgilidir. Anketle veri toplama ¢ok
dikkat edilerek yapilmasi gereken bir islemdir. Veri toplama yontemi segilirken isletmenin
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biit¢esi, siire, anketin yapilacagi hedef kitle, arastirma teknikleri, verilen cevap sayisi,
iletisim sekli onemli faktorler arasindadir.

4.2.1. Anket Cesitleri

Anket yoluyla veri toplamanin pek ¢ok yolu vardir. Esas olan yapilacak aragtirmaya
en uygun olan yontemi segmektir. Anket yontemlerini

Yiiz yiize anket
Telefonla anket
Postayla anket

Internet {izerinden anket

YV VY

olmak iizere dorde ayiririz. Onemli olan ayni anket igin aym veri toplama ydnteminin
kullanilmasidir.

Yiiz yiize anket: Yiiz yiize anket, her yerde kullanilabilen giivenilir bir anket
¢esididir. Giivenilir olmasinin nedeni, karsi tarafta sorulan sorulari agiklayabilecek bir
anketoriin  bulunmasidir. Ayrmtilh  bilgi elde edilebilir. Ozellikle kiigiik kitlelere
uygulanmasinda fayda vardir. Genig bolgeler i¢in zaman alic1 ve pahali bir yontemdir.

Telefonla anket: Telefonla anket genis kitlelere uygulanabilir. Ciinkii giiniimiizde
hemen herkesin telefonu vardir. Yiiz ylize ankete gore sorulara daha rahat cevap verilebilir.
Ayrmtili bilgi saglanamaz. Cevaplarin kaydedilmesinde zorluk yasanabilir. Yiiz ylize ankete
gore giivenilirligi daha azdir.

Postayla anket: Yiiz yiize ve telefonla anket yonteminden daha ucuz bir yontemdir.
Anketdr olmayacagl icin sorularin kolay anlasilir sekilde hazirlanmasi gerekir. Genis
alanlara uygulanabilir. Zaman kisitliysa saglikli bir yontem degildir, ¢iinkii postada
gecikmeler olabilir.

Internet iizerinden anket: Bilgisayar kullanicilarinin artmastyla ortaya ¢ikmis bir
anket seklidir. Son yillarda yayginlasmaya baslamakla birlikte yine de kisith bir alana hitap
etmektedir. Giivenilirligi heniiz ¢ok fazla degildir.

4.2.2. Anket Formunun Hazirlanmasi

Anket formu diizenlenirken hangi sorularin sorulacagi Onceden belirlenmelidir.
Anketin giivenilir ve gecerli olmast agisindan sorulacak sorular ¢ok Onemlidir. Anket
hazirlanirken amaca, uygulanacak kitlenin demografik ve psikolojik yapisina ve veri toplama
yontemine uygun soru hazirlanmalidir. Isletmenin mali kaynaklarim da gz &niinde
bulundurmak gerekir. Ayrica farkli bolgelerde veya iilkelerde sorulacak sorular da farkli
olabilir. Anket yoluyla veri toplanmasi her zaman karsilastigimiz bir ydntem olmasina
ragmen anket sorusu hazirlamak zahmetli bir istir.
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Anket sorusu hazirlarken su 6zelliklere dikkat etmek gerekir:

VV VVV VVVVYVY

Sorular anlagilir ve kolay olmalidir.

Sorular sikici olmamalidir.

Soru sorulurken karsi tarafi etkileyecek ifadelerden kaginmalidir.

Sorular birbirini takip eden bir akis icinde sorulmalidir.

Kigisel sorular gruplandirilarak ve kisiyi rahatsiz etmeyecek sekilde
sorulmalidir.

Sorular gercekei olmalidir.

Sorular basitten zora dogru sira takip etmelidir.

Soru sayis1 gerekli verileri toplamaya yetmeli; ancak cevaplayanlar1 sikmayacak
Olctlide olmalidir.

Soru hazirlanirken ¢ok fazla detaya inilmemelidir.

Hata pay1 mutlaka g6z oniinde bulundurulmalidir.

Anket sorular iki tiirli olabilir:

) Acik uclu sorular: Bu tir sorularin cevabi genelde tektir ve secgenekleri yoktur.
Ornegin: Hangi alanda okuyorsunuz? gibi

Kapali uclu sorular: Birden fazla cevabi olan sorulardir. Uge ayrilirlar:

>

>

Iki sikl1 sorular, 6rnegin dogru mu yanlis mu seklindeki sorular.
Coktan se¢meli sorular, 6rnegin test sorulari.

Siralamali sorular, 6rnegin “Bu okula gelmenizin nedenlerini siralaymiz.”
seklindeki soruda oldugu gibi. Anket verileri degerlendirilirken hangi verilerin
degerlendirmeye alinip, hangilerinin alinmayacaginin belirlenmesi ¢ok
onemlidir. Bu agsamada objektif olmak anketin giivenilirligini etkileyecektir.
Anket verilerinin degerlendirilmesinde istatistikten faydalanilir. Bu nedenle
pazarlama arastirmalarinda istatistik en onemli ve yardimci bilimdir. Miisteri
iligkileri yOnetimi, anket c¢aligmalarindan elde edilen verilerin sonuglarini
degerlendirerek yapilacak planlar veya belirlenen hedefler i¢in bu verilerden
faydalanilir.

CRM(Customer Relationship Management), yani Miisteri iliskileri Yonetimi degisik
tanimlamalar1 yapilan bir kavramdir. En iyi ifade eden tanim "DOGRU mal ya da hizmeti,
DOGRU miisteriye, DOGRU zamanda ve fiyatla, DOGRU noktada sunmaktir". Miisteri
iligkileri yonetimi ya da c¢ok popiiler kisaltmasi ile CRM, acaba is diinyasi i¢in neler
vadediyor? Oncelikle CRM pazarmin son yillarda nasil bir gelisme siirecinde olduguna
bakildiginda karsimiza is diinyasinin yasadigi biiyiik degisim ¢ikiyor.

Diinyada hemen hemen tiim pazarlarda rekabetin arttifi, iriinlerin pazara girme
stirelerinin kisaldigi bir siiregte CRM sisteminin baslica amaci miisteri beklentilerini dogru
algilayip miisteriye yaratilacak degerin artirilmasidir. Miisteriye daha etkin ulagmak,
miisterinin isteklerini anlayarak iiriin ve hizmetleri bu yonde sekillendirmek biiylik 6nem
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tagimaktadir. Aslinda CRM ¢ok da yeni bir kavram degildir.

Miisteri iliskileri yonetimi ABD medyasinda 1989 yilinda sadece birkag defa
gegmesine karsin, 2000 yilinda bu rakam 14 bine ulagmistir. Hangi donemde olursa olsun
vizyon sahibi yoneticilerin timii miigterileri anlamanin islerini gelistirmek icin ne kadar
faydali oldugunun bilincinde olmustur. 50 sektor iizerinde yapilan bir arastirmaya gore 1923
yilinda sektoriinde lider olan sirketlerin 43’ bugiin hala o sektorlerin liderleri
durumundadir. Bu sirketlere bakildiginda hepsinin miisteriyi anlamaya ciddi yatirimlar
yapan ve miisteri odakli ¢alisan sirketler oldugu goriilmiistiir.

CRM, uzun vadeli bir deger iliskisi yaratmak i¢in misteriler ile gerceklestirilen
iliskilerin etkin bigimde yonetilmesidir. CRM; satig, pazarlama ve hizmet siireglerinin
miigteri odakli bir felsefe etrafinda yeniden tanimlanmasini gerektirir. Yeni bir miisteri
kazanmak, mevcut miisterilerinizi elinizde tutmaktan ¢ok daha pahalidir. CRM, mevcut ve
sadik miisterinizle bire bir ilgilenerek onlarin cebinden alacaginiz pay1 yiikseltmeyi hedefler.
CRM’ye, miisteri iliskilerini teknolojik bir altyapryla dl¢iilebilir bi¢imde yonetme sekli de
denebilir.

4.3. Cografi Yap

Bir bolgede yasayan insanlarin 1k, cinsiyet, gelir dagilimi, yas, yasanti tarzi gibi
Ogelerine cografi yapi denir.

Bir {ilkenin niifusu, tiikketici pazarimin hacmi ve biiytikliigii hakkinda genel bir fikir
verir. Bu bakimdan pazari etkileyen bir faktor olarak niifusun gerek sayisini gerekse
niteligini incelemek gerekir.

Cografi yap1 asagidaki sekillerde incelenir:

Cinsiyet yontinden dagilim
Yas gruplar1 yoniinden dagilim
Bolge yoniinden dagilim

Gelir yoniinden dagilim

YV VY

Cinsiyet yoniinden dagilimi: Niifusun erkek ve kadin olarak yani cinsiyet yoniinden
dagilimi, satisa sunulan mallarin muhtemel alicilar1 hakkinda temel bilgi verir. Satisa arz
edilecek mallarin, kadinlara m1 yoksa erkeklere mi hitap edecegi veya bu mallarin hangi cins
tiikketici tarafindan daha ¢ok satin alindig belirlenir. Buna, erkeklerden daha ¢ok kadinlarin
aligveris yaptiklarini 6rnek gosterebiliriz.

Yas gruplar: yoniinden dagilimi: Satisin yapilacagi yore niifusunun yas gruplarina
gore dagilimi, satisa arz edilecek malin muhtemel tiiketimi hakkinda saticiya bilgi verir.
Ornegin sakizi, yashlardan ¢ok cocuklar ve gencler tiiketir. Bunun icin sakiz satislarinin
muhtemel miisterileri daha ¢ok ¢ocuk ve genglerdir. Aymi sekilde kola vb. igecekleri,
yaslilardan ¢ok gencler tiiketir.
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Bolge yoniinden dagilimi: Hedef miisteri grubunun yer aldigi bolgenin genel
ozelliklerini belirleyerek bu dogrultuda riin ve hizmetleri belirleme, dagitim ve tanitiminin
bu bolgenin 6zelliklerine gore yapilmasinda 6nemlidir (I¢ Anadolu Bolgesi gibi).

Gelir yoniinden dagihmi: Tiiketicilerin gelirleri ve harcamalar1 i¢in ellerinde
bulundurduklar1 para miktari, onlarin satin alacagi mal veya hizmetlerin cins ve miktarin
biiyiikk oranda etkiler. Bunun i¢in tiiketicilerin gelir durumlarimin bilinmesi, pazarlama
faaliyetleri yoniinden biiyiik 6nem tagir. Nihai tiiketiciler, ¢ok zaman toplumun ¢ekirdegini
meydana getiren aile cevresinde toplanir. Bunun icin kisisel ve aile ihtiyaglari, nihai
tilketimde biiylik rol oynar. Aile ihtiyaglarinin karsilanmasi i¢in satin alma islerinin aile
reisinin veya hanimimin yiiriitmesi de pazarlama faaliyetleri yoniinden oldukga 6nem tasir.
Nihai tiiketici denildiginde akla aile ve onun ihtiyaglar geldigine gore bir ailenin satin alma
egilimine etki eden faktorler sunlardir.

»  Alilenin sosyal diizeyi: Tahsil, meslek, mali durum, ikamet edilen yer ve sosyal
cevre

»  Ailenin genel durumu: Aile gelenekleri, modern anlayis, zamana uyma
kabiliyetleri.

»  Ailenin o andaki durumu: Aile bireylerinin sayisi, yaslari, evli veya bekar
oluslar1, evdeki is boliimii, aile fertleri arasindaki iligski ve deger yargilari.

»  Ailenin yasayis tarzi ve hedefi: Gilinli giiniine yasama ve gelecege dayali
diisiince ile harcama, tasarrufa 6nem verme, eglenceye diiskiinliik, pesin veya
kredi ile alma aligkanligi, modaya uyma egilimi, baskalarina benzeme giidiisti.

»  Ailede karar verme durumu: Aile reisinin karar vermesi, erkeklerin veya
kadinlarin miisterek karar vermesi, ev haniminin karar vermesi, tim aile
bireylerinin miisterek veya ayr1 ayri karar vermesi.

>  Ailenin tarihgesi: Ikamet yerindeki degismeler, mali degisiklikler, meslek
degismeleri, tahsil diizeyindeki degismeler ve gelismeler.

Tiiketicileri; gelir durumlarina gore yiliksek gelirli, orta gelirli ve az gelirli diye ii¢
gruba ayirabiliriz. Gelir seviyeleri de tiiketicilerin satin alma gekillerinde farklilik meydana
getirir.

Yiiksek gelirlilerin harcamalar1 liikkse ve modaya uygun olur. Orta gelirliler, kismen
modaya ve zarafete uygun olmakla beraber saglamliga onem verirler. Az gelirliler ise
ucuzluga ve dayanikliliga daha ¢ok 6nem gosterirler. Genel olarak yiiksek gelirlilerin daha
cok pesin alimlarda bulunmalarina karsilik, orta ve az gelirlilerin krediyle ve taksitle
aligveris yapmayi tercih ettikleri goriiliir.

Bir kisim tiiketiciler, ekonomik diisiinceyle hareket ederek en uygun fiyati, kaliteyi ve
¢esidi bulmak i¢in olduk¢a ¢ok dolasirlar. Bu bakimdan mal almada ve karar vermede ¢ok
inceleyicidirler. Bunlar hem akli ve hem de hissi giidiilerinin etkisi altinda ¢ok kalirlar.

Bir kisim tiiketiciler ise fazla dolasmay1 sevmezler. Bunlar i¢in fiyat ve gesit Gnemli
degildir. Onemli olan rahat ve kolay aligveris yapabilmektir. Baz1 tiiketiciler de belirli
yerlerden mal almay: tercih ederler. Alacaklart mal yok ise gelmesini beklerler ve buna razi
olurlar.
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UYGULAMA FAALIYETI

Islem Basamaklan Oneriler

> lsletme veya kurumda genel bir stok ve
stok takibi ¢aligmasi yapiniz?

» Stok takibinin kuruma ne gibi katkist » Stok ve takibi ile ilgili 6rneklere
olabilir? bakabilirsiniz.

> Stok devir hizinin ekonomideki karsilign | > Internet veya gevrenizde bulunan bir

sizce nedir? fabrika, tiretici, toptanci ya gidip bilgi
ve dokiimantasyon isteyebilir, bunu sinif
> Isletmeler igin siparis verme veya ortamina tastyabilirsiniz.
siparigleri karsilama sizce ne kadar 6nemli
olabilr?
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OLCME VE DEGERLENDIRME

OBJEKTIF TESTLER ((")LCME SORULARI)
Asagidaki coktan se¢cmeli sorulari cevaplayiniz.

1.  Asagidakilerden hangisi pazarlama ve perakende alaninda firmalarin miisteri
iligkilerinde kullandig bir faaliyet sekli degildir?

A) Anket diizenleme

B) B) Sponsorluk

C) Ozel giinleri hatirlama

D) D) Gazeteye tekzip yazma

2.  Asagidakilerden hangisi miisteriye gonderilecek mesajlarda bulunmasi gereken
ozelliklerden biri degildir?

A) Inandiricilik
B) Abartili tanitim
C) Dogruluk

D) Anlasilir olma

3. Asagidaki faaliyetlerden hangisi pazarlama ve perakende alaninda firmalarin 6ncelikli
hedefleri arasinda yer almaz?

A) Miisteri memnuniyeti
B) Reklam

C) Yeni yatirimlar

D) Caligsanlarin performansi

4.  Asagidakilerden hangisi pazarlama ve perakende alaninda firmalarin en 6nemli
hedefleri arasinda yer alir?

A) Miisteri memnuniyeti

B) Reklam vermek

C) Sponsorluk

D) Magazada tadilat yapmak

5. Satis elemaninin miisterinin istegini anlayabilmesinin yolu asagidakilerden hangisidir?
A) Siirekli konusmak
B) Miisterinin soziinii kesmek

C) Misteriyi dinlemek
D) D)Oturmak
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10.

Asagidakilerden hangisi en dogru bilgi toplama yoludur?

A) Bireysel yasantilar
B) Bilimsel yontem
C) Timevarim

D) Tiimdengelim

Asagidakilerden hangisi anket sorusu 6zelliklerinden biri degildir?

A) Kolay olmasi
B) Anlasilir olmasi
C) Gergekgi olmast
D) Sikici olmasi

Beden dili ile iletisimde asagidakilerden hangisi yer almaz?

A) Konusma
B) Goz temasi
C) Eller

D) Mimikler

Miisteri iligkilerinde olumlu veya olumsuz yonde miisteriyi ilk etkileyen kisi kimdir?

A) Magaza midiirii
B) Satis elemani

C) Giivenlik gorevlisi
D) Kasiyer

Basaril1 bir satis elemaninda asagidaki 6zelliklerden hangisi bulunmaz?
A) Bakimina 6zen gostermek

B) Diizenli galismak

C) Sattig: iirtinii tanimak

D) Is yerinde sigara igmek

Cevaplarimizi cevap anahtar ile karsilastirmiz

DEGERLENDIRME

Cevaplariizi cevap anahtart ile karsilastirmiz. Dogru cevap saymnizi belirleyerek

kendinizi degerlendiriniz. Yanlis cevap verdiginiz ya da cevap verirken tereddiit yasadiginiz
sorularla ilgili konular1 faaliyete geri donerek tekrar inceleyiniz.

Tiim sorulara dogru cevap verdiyseniz diger faaliyete geciniz.
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B. UYGULAMALI TEST

DEGERLENDIRME OLCUTLERI

Evet

Hayir

1. Is piyasasinda arastirma yapmanin énemini belirlediniz mi?

2. Anket yapmanin 6zelliklerini kavrayabildiniz mi?

3. Cografi yapmin ne demek oldugunu 6grenip hangi sektorler igin
gerekli oldugunu anlayabildiniz mi?

4. Anketlerin iyi olmast nedenli 6nemli isveren i¢in
kavrayabildinizmi?

5. Arastirma sebeb sonug iliskisine dayali bir ¢aligmadir, yani TKY
nin uygulanmasi da denilebilir, bu kavramlar1 ve eslestirmeleri
anlayabildinizmi?

DEGERLENDIRME

Tiim sorulara dogru cevap verdiyseniz diger faaliyete geciniz.
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OGRENME FAALIYETIi-5

AMAC

Satis yerini hazirlayabileceksiniz.
ARASTIRMA

Bu faaliyet 6ncesinde yapmaniz gereken oncelikli arastirmalar sunlar olmalidir:

»>  Biitceleme ve biitgeleme sistemleri iizerine yazilmis kaynaklar1 bulunuz.

»  Calisma kosul ve sartlar1 biiylik olan firmalara giderek firmanin iiriin
biitgelemeye verdigi 6nem ve uygulanan iiriin biitce sistemi hakkinda yetkili bir
kisi ile goriisiip hangi uygulamalar yaptiklarini not alimiz. Kaynak varsa sinifa

getiriniz.

5. SATIS YERI HAZIRLAMA

Satis yeri hazirlanirken baz1 diizenlemelerin yapilmasi gerekir.

5.1. Istifleme

Ambalajlama isleminden sonra benzer iriinler bir arada depolanir ve farkl miisterilere
gore konsolide edilerek dagitima hazir hale getirilir. Konsolidasyon terimi depo
yonetiminde ayni miisteri ve/veya gilizergdha ait olan mallarin gruplandirilmasini
tanimlamaktadir. Bununla birlikte konsolidasyon, bir sirketin farkli kanallardan gelen gesitli
iirinleri, merkezi bir depoya yerlestirmesi ve daha sonrasindaki dagitim i¢in de
birlestirilmesini ifade etmektedir.
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Farkl1 6zelliklere sahip iiriinler belirli dagitim merkezi ve depolarda siniflandirmaya
tabi tutularak depo icerisinde olas1 hata ve karigikliklar onlenir, zaman ve mekéan faydasi
yaratilir. Depo yoOnetiminde iirliin birlestirme siireclerinde ¢ogunlukla raf sistemlerinden
faydalanilir. Raflara yerlestirilen {triinler daha sonra misteri siparislerine gore
gruplandirilarak hazirlanir.

Depolarda muhafaza edilen esyalarin, yart mamullerin ve hatta ham maddelerin depo
icerisinde tasima ve istifleme islemlerinin gergeklestirilmesi, yiikleme ve bosaltmalarinin
sorunsuz bir bicimde yapilmas1 gerekir.

Sorunsuz bir istifleme islemi igin se¢ilmis, kapasitelerine ve tasarimlarina gore
farkliliklar gosteren tagima araclarmin hareketlerinin kolay saglanacagi bir alana ihtiyac
duyulur.Béylelikle depo icerisinde iglem akigi ve zaman tasarrufu saglanir.

5.2. Temizlik Bilgisi

Modern yonetim anlayisinda biiylik 6nemi olan temizlik hizmetlerinde isletmeye
girisi saglanan her tiirli malin ve {irlinlin en iyi sekilde muhafaza edilmesi gerekmektedir.
Uriinlerin en dogru sekilde korunmasi ve saklanmasi temiz ve diizenli bir ortami gerektirir.
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Mekan1 kullanilmadan 6nce;

»  Yerler, tavan, kapt ve c¢erceveler kontrol edilmeli ve gerekiyorsa iyice
temizlenmeli ve tamir edilmelidir.

»  Dis alan yabani bitki ve ¢Oplerden temizlenmelidir. Boylece sigan, fare ve
haseratin bu alana gelmesi onlenmelidir. Gerekirse duvarlar ve yerler bocek
oldiiriicii ile kaplanabilir.

»  Biitiin depolar diizenli olarak temizlenmelidir. (Bu temizlik bir zaman
cizelgesine gore yapilmali ve yapilan temizlikler kayda gegirilmelidir.):

o Her giiniin sonunda yerler silinmelidir.
o Her haftanin sonunda duvarlar ve her yiginin yanlar1 temizlenmelidir.
o Her ayin sonunda deponun tamamu iyice temizlenmelidir.

Yiizeylerde bulunmamasi gereken her tiirli maddeye Kir denir. Istenmeyen bu
maddenin ylizeyden uzaklastirilmasi iglemine ise temizleme denir.

Temizleme islemi yapilirken 6zellikle yiizeyleri yipratmama, goriiniimleri koruma,
kimyasal ve mekanik hasarlar olusturmama vb. gibi ylizeye zarar verebilecek eylemlere
dikkat edilmesi gerekir. Temizligin etkin yapilabilmesi igin ylizey, yiizey lizerinde olusmus
Kir, en uygun temizlik plani vekil i¢in en uygun temizlik maddesi tespit edilmektedir.

Temizleme islemi yapilirken ¢esitli temizleme sekilleri vardir. Bunlardan
yararlanilarak ylizeylerde nesneler lizerindeki kir, toz, fiziksel ve kimyasal kalintilar
uzaklastirilir.
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Temizlik ¢esitleri:

Ovma,

Siipiirme,

Silme ,

Yikama,

Sikma,

Durulama,
Vakumlama,
Paspaslama,

Kuru temizleme,
Spreyle temizleme

YVVVVVYVYVYYVYY

temizlik sekillerinden bazilaridir.

5.3. Paketleme Yontemi

Paketleme iriinin kagida sarilmasi veya kutuya yerlestirilmesidir. Hi¢ kimse
temizleme tozunu glimils ya da kristal kutularda almayr diisiinmez. Bu ylizden iriiniin
gelistirilip sunulmasinda dikkate alinmasi gereken hususlardan biri de paketlemedir. Bir
iiriiniin nasil tagiacagi ve kullanilacagi ¢ok dnemlidir.

Uriiniin ~ gelistirilmesinde  paketlemenin nasil olacagi iizerinde de titizlikle
durulmalidir. Bir kisim, {iriinler, iiretimlerini takiben paketlenip pazara siiriilmekte, bir kisim
iiriinler ise pazarlarda veya satis noktalarinda satis1 takiben paketlenmektedir. Bu bakimdan
paketlemenin nerede, nasil ve ne zaman yapilmasi gerektigi konusunda da bir karara
varilmalidir.

Uriiniin nihai tiiketicilere veya endiistriyel tiiketicilere satilmasi, alisverisin parekende
ve toptan olmasi, paketleme konusunda cesitliligi ve degisikligi gerektirir. Nihai tiiketicilere
hitap eden ve tiiketici pazarlarinda islem goren {iriinlerde paketleme daha Onem
kazanmaktadir. Glinlimiizde 6zellikle yiyecek ve icecek maddeleri gibi {irlinlerin satiglarinda
paketleme isi biliylik boyutlara ulasmis durumdadir.

Satin alindiginda kolayca tasmabilmesi i¢in her iiriin ya 6nceden paketlenmistir ya da
pazarlarda satis noktalarinda uygun sekilde paketlenmektedir. Paketleme pazarin (satis
yerinin) konumuna, {iriiniin tiiriine gore ¢ok degisik bicimlerde yapilmaktadir.

Endiistriyel ve aracilar pazarlarinda ise iiriin, iiretim merkezlerindeki paketlemesiyle
satilacagindan bu pazarlarda ¢ogu zaman paketleme isi yapilmaz. Ciinkii iirtin tretimle
birlikte kutulara, torbalara, sandiklara, cuvallara vb. gibi seylere konularak, pazara
paketlenmis olarak gelmektedir. Bu tiir paketlemeler, her pakette belli miktarda iiriin
bulunmasi nedeniyele satiglara da kolaylik getirmektedir. Ancak bazi tirinlerin tasinmasinda
iiriiniin dzelligine uygun paketlemelerin yapildigi da goriilmektedir.

46



5.4. Promosyon

Promosyonlar, tiiketici ya da alicilarin yaptiklart satin almalar i¢in ticari isletmeler
tarafindan kendilerine verilen hediyelerdir. Ya iiriin paketinde bulunurlar ya da {iriinden ayr1
olarak paketlenirler. Bu yontem bazen aracilara yonelik, bazen de tiiketicilere yonelik olarak
kullantlir.

Promosyonlar da kuponlar gibi bir nevi fiyat gizlemedir. Isletmeler fiyat indirimine
yonelecek olsalar, rakipleri tarafindan hemen izlenirler. Ayrica fiyat indirimi yapsalar, daha
sonra fiyat artirmalar1 gerektiginde bunu kolay kolay yapamazlar. Ciinkii 6teki isletmeler
fiyat yiikseltmezlerse, fiyat1 yiikselten isletme giic durumda kalabilir.
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UYGULAMA FAALIYETI

Islem Basamaklan

» Calisilan ortamda genel bir istifleme unsuru s6zkonusu ise bunun mutlaka maliyetinin
de belirlenmis olmasi1 gerekmektedir. Sizce maliyeti ne etkiler?

» Paketleme yapmanin veya diizenleminin isletmeye ne gibi katkisi olabilir?

» Promosyon dagitimi kurum veya kurulus igin ne goriintiisii tagir?

» Istifleme 6rneklerine bakabilirsiniz

> Isletmelerin halkla iliskiler veya satis sorumlusu size bu bilgileri verebilir.
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OLCME VE DEGERLENDIRME

A. OBJEKTIF TESTLER (OLCME SORULARI)

Asagidaki ¢coktan se¢meli sorulari cevaplayiniz.

1.  Asagidakilerden hangisi stratejik yoOnetim siirecinin “strateji se¢imi” evresinde
incelenir?

A) Genel gevre

B) Isletme igi faktorler

C) Degisik stratejileri inceleme ve analiz
D) Organizasyon yapisi

E) Fonksiyonel taktik planlar

2.  Asagidakilerden hangisi, bir orgiitsel yap1 gelistirme ve onu yeni stratejiye uyumlu
hale getirmenin nedenlerinden biridir?

A) Orgiit birimlerinin is tanimlarinin yapilmasi

B) Organizasyon el kitaplarinin hazirlanmasi

C) Orgiit birimlerinin gereksinimlerinin saptanmasi

D) Organizasyonun farkli birimleri arasinda iletisimin saglanmasi
E) Orgiit i¢ci denetim standartlariin belirlenmesi

3. Isletmelerin kii¢iik boyuttan orta dlgege gecmesi, tek kisinin kararlarinin zaman ve
enerji bakimindan yetersiz kalmasi, bilgi ve becerisinin kararlarda etkin olmaya
baglamas1 durumunda gecilecek orgiitsel yap1 asagidakilerden hangisidir?

A) Fonksiyonel yap1
B) Girisimci yapi
C) Fiebeke yapi

D) Cok iirtinlii yap1
E) Matris yap1

4.  Orta blyiikliikte bir igletmenin biiylime stratejisi izleyerek iiriinlerini ve pazarlarim
cesitlendirmesiyle stratejik is birimleri sayisinin artmasi durumunda yapilacak
reorganizasyonla ortaya ¢ikan yap1 asagidakilerden hangisidir?

A) Igsel yap

B) Hareketli sebeke orgiitii
C) Kararli-ol¢iilii yapt

D) Sebeke tipi yap1

E) Uriin béliimiine gore yap1
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5. Isletmelerin ellerinde bulunan kit is giicii kaynaklarim1 daha etkin kullanmak ve
orgiitsel giderleri en aza indirmek icin gelistirilen yapiya ne ad verilir?

A) Biitiinlesik yap1

B) Matris yap1

C) Koordinasyon

D) Cok boliimlii yap1

E) Fonksiyonel yap1

Cevaplarinizi cevap anahtari ile karsilastiriniz.

DEGERLENDIRME

Cevaplarimizi cevap anahtart ile karsilagtirmiz. Dogru cevap sayimizi belirleyerek
kendinizi degerlendiriniz. Yanlis cevap verdiginiz ya da cevap verirken tereddiit yasadiginiz
sorularla ilgili konular faaliyete geri donerek tekrar inceleyiniz.

Tiim sorulara dogru cevap verdiyseniz diger faaliyete geciniz.
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B. UYGULAMALI TEST

DEGERLENDIRME OLCUTLERI

Evet

Hayir

1. Isletme biinyesinde istifleme yer ve tiirlerini belirleyebildiniz
mi?

2. Temizlik yaparken dikkat edilmesi gereken konular1
6grenebildiniz mi?

3. Paketlemenin isletme agisindan ne kadar 6nemli oldgunu
kavrayabildiniz mi?

4. Promosyon dagitimimnin tutarli olmasinin isletmenin devamliligi
icin ne kadar 6nemli oldugunu anlayabildiniz mi?

DEGERLENDIRME

Tiim sorulara dogru cevap verdiyseniz diger faaliyete geciniz.
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MODUL DEGERLENDIiRME

PERFORMANS TESTI

Modiil ile kazandiginiz yeterligi asagidaki olciitlere gore degerlendiriniz.

1.

Birbirleriyle etkilesimde bulunan, psikolojik olarak birbirlerinin varligindan haberdar
olan ve kendisini bir grup olarak algilayan kiiciik veya biiyiik insan topluluklarina ne
denir?

A) Grup

B) Topluluk
C) Miting
D) Toplum

Belirlenen amaglara ulagmak igin iki ya da daha fazla kiginin uyumlu bi¢imde
calistiklar1 yaprya ne denir?

A) Hedef
B) Orgiit
C) Topluluk
D) Toplant1

Orgiitlenmenin amaglar1 uzmanlik, diizenlestirme, yetki ve sorumluluk disinda ayrica
asagidaki segeneklerden hangisi olmalidir?

A) Disiplin

B) Sorusturma
C) Topluluk
D) Toplant1

Orgiitlenme bicimlerinden pazaralama arastirmasi, mal ve planlama vb. Tiim
pazarlama isvevllerinin ayri islevler olarak diizenlenmesine ne ad verilir?

A) Mala yonelik orgiitlenme
B) Karma orgiitlenme

C) Pazar orgiitlenmesi

D) Islevsel érgiitlenme

Satig elemani segilirken agagidaki se¢enerlerden hangisi olmamalidir?
A) Torpil
B) Akillilik

C) Saglik
D) Giivenilirlik
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10.

11.

Satig gorevlendirmesinde hitap edilen miiseterilere gore Orgiitlenmigse bu tiir
orglitlenmeye ne ad verilir?

A) Fonksiyonel
B) Cografi

C) Miisteri Odakli
D) Uriinlere Gére

Bir gdnderici ile bir alic1 arasinda diisiince ortaklig1 kurma siirecine ne denir?

A) Karar

B) Randevu
C) Goriisme
D) Iletisim

Iletisim siirecinde kaynagin asagidaki 6zelliklerinden hangisi dogru degildir?

A) Bilgili

B) Kodlama 6zelligi
C) Rol

D) Belirsizlik

Isletme igindeki hangi secenek resmi iletisim kanallar1 icinde yer almaz?

A) Isik dalgalart

B) Sesli iletisim

C) Radyo dalgalari
D) Telefon kablolari

Calismay1 kolaylastirmak ve basariy1 saglamak i¢in bir igletmenin biitiin faaliyetlerinin
uyum iginde yiriitilmesine ne denir?

A) Koordinasyon
B) Haberlesme

C) Rekreasyon

D) Reorganizasyon

Asagidakilerden hangisi ddiillendirme sekillerinden biri degildir?
A) Tesekkir belgesi
B) Ucret zammu

C) Uyar belgesi
D) Tatile gonderme
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12.

13.

14.

15.

16.

17.

Insan davranislarmi inceleyen bilime ne ad verilir?

A) Psikoloji
B) Sosyoloji
C)Astroloji
D) Biyoloji

Aralarinda herhangi bir bakimdan ilgi ya da benzerlik bulunan seylerin, kimselerin
tiimii boliik, takim, 6bek veya ziimereye ne denir?

A) Klik

B) Grup
C) Cevre
D) Toplum

Uriin teshirinde asagidaki uygulamalardan hangisi uygulanmaz?

A) Bukalemun

B) Aksesuarli

C) Garden seperasyon
D) Dokme

Stantlar ve lizerindeki iiriinlerin kapladig alanlara ne denir?

A) Net alan

B) Negatif alan
C) Pozitif alan
D) Kreasyon

Belirli bir zaman ve yerde satin alinacak nitelikler ile fiyat, tiiketici geliri, diger
mallarin fiyatlar1 gibi ¢esitli degiskenler arasindaki fonksiyonel iliskiye ne ad verilir?

A) Talep

B) Arz

C) Marjinal gelir
D) Optimum iicret

Isletmelerde fiyatlandirma politikalari, stratejilerle ilgili baska faaliyetleri icinde
asagidakilerdeki hangi secenek yanligtir?

A) Uretim

B) Koordinasyon
C) Satin alma

D) Satig
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18.

19.

20.

Bagimsiz olarak hareket eden ve ¢esitli yollarla birbirlerinden {istiin gelmeye ¢alisan
iki ya da daha ¢ok isletmenin gosterdiklere ¢abaya ne denir?

A) Monopol

B) Serbest piyasa
C) Diapol

D) Rekabet

Asagidaki seceneklerden hangisi personel performans Olgme yontemlerinden biri
degildir?

A) Karsilagtirma
B) Degerleme
C) Siralama

D) Puanlama

Isletmelerde alman tiim karar, tedbir, politika ve yontemlere ne denir?

A) Personel yonetimi
B) Piyasa analizi

C) Insan kaynaklar
D) Pazar arastirmalar

DEGERLENDIRME

Yaptigimz degerlendirme sonucunda eksikleriniz varsa ogrenme faaliyetlerini

tekrarlayiniz.

Modiilii tamamladiniz, tebrik ederiz.

Ogretmeniniz size cesitli 6lgme araglari uygulayacaktir. Ogretmeninizle iletisgime

geciniz.
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CEVAP ANAHTARLARI

OGRENME FAALIYETi 1 CEVAP ANAHTARI

1 D

2 D

3 Y

4 D

5 Y

6 D

7 Y

8 Y

9 Grup

10 B

11 D

12 Lotlu

13 C

14 D

15 Sessiz Satis
16 Pozitif Alan
17 Talep

OGRENME FAALIYETIi 2 CEVAP ANAHTARI

Sarf Malzeme
Tozlar
Promosyon
Talep
Armagan
Gosteri

OO~ WIN|F

OGRENME FAALIYETIi 3 CEVAP ANAHTARI

OB IWIN|EF-
> 0|0|0|m
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OGRENME FAALIYETi 4 CEVAP ANAHTARI

OOoINOOODRWIN|-
O|w>0wO>0wmo

=
o

OGRENME FAALIYETIi 5 CEVAP ANAHTARI

GIENTAITNIS
@Wm{>00n

MODUL DEGERLENDIRME-CEVAP ANAHTARI

> 0O m>0O0m>0>®Oo0n>0o0nmw>

NI RIS =
o|lo|m|~N|o|ugnlw|N|k|o|@®N oo~ W I
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ONERILEN KAYNAKLAR

Pazarlama ve Satis Kataloglari

Uriin Alim1 ve Satimu ile ilgili Kataloglar

Pendik Ticaret Meslek Lisesi Web sitesi. www.pendikticaret.com/

Uskiidar Ticaret Meslek Lisesi ( soru ve oneri icin) Web sitesi www.uskudar-
atml.k12.tr/alan

Internetten {iriin alim ve satis tanittm1 yapan kurum ve kuruluslarin siteleri
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