T.C.
MIiLLT EGITIM BAKANLIGI

PAZARLAMA VE PERAKENDE

URUN HAZIRLAMA
341TP0003

ANKARA 2008



Bu modul, mesleki ve teknik egitim okul/kurumlarinda uygulanan Cerceve
Ogretim Programlarinda yer alan yeterlikleri kazandirmaya yonelik olarak
ogrencilere rehberlik etmek amaciyla hazirlanmug  bireysel  6grenme
materyalidir.

MillT Egitim Bakanliginca Ucretsiz olarak verilmistir.
PARA ILE SATILMAZ.




ACTKLAMALAR ettt sttt st ae e s n e nne e san e e nneaennas ii
GIRIS .ottt bbbttt b ettt 1
OGRENME FAALIYETI L .ottt 3
LURUN BILGISI ...ttt ettt 3
1.1, Uretilen Urtintn Nit€liGi........ccccovereiereriecreieeseeee s 3
1. 2. Urin GruplanOIrMaL........c.cvveerreeeeseesesesssesesssssssssssssssssssssssssssssssssssnes 5
1.2.1. Urlin Tamma SIrAEiSi ......c.ocvueeerereeeeeceereeeeeeeetete e esessssese e enenasaeeas 5

1. 3. UNUNU SUNMAL....ceivvvieeecteteieseecee et be s be s s nsesnas 7
1.3. 1 Yerlestirme TEKNIKIEN ......cceoviiiieiieeee e 7
UYGULAMA FAALIYETT oot 12
OLCME VE DEGERLENDIRME ..ot eesees st 13
OGRENME FAALIYETI=2 .ottt s, 16
2. SARF MALZEMELERI ..ottt sas bbb 16
2.1 KaSAMEAIZEME i ..o s 16
2.2. TeMIiZIiK MalZEMEENI....c..eeeeee s 17
2.3. Promosyon MalZEMEIEXT..........coceeieiecece et 17
2.4. Demirbas Sarf MalZemMe € .........cooiriiieee s 20
UYGULAMA FAALIYETT oot 21
OLCME VE DEGERLENDIRME ..ottt esee st 22
OGRENME FAALIYETI=3 ..ot 24
3. URUN HAZIRLAMA ..ottt essas e s ettt ssss sttt sssesenns 24
3.1 TaSNIf Bil QIS cveeeeeieeieeeesiee s 24
3.2. UrliN@ Iyi DaVIANMAL......c.cvevececeeveieeeeeecie e eeeie e eees e es s aeae s s s seeas 25
3.3. Urtinin GUVENliK OnlEMIENi..........ccviuiueueiiieeeiee e 26
UYGULAMA FAALIY ETL oottt es s 28
OLCME VE DEGERLENDIRME .........ccsioieiecteieeeseeete ettt 29
OGRENME FAALIYETI oottt 32
4, SATIS BOLGESI ......octitiiiiecietetsiceee ettt ae s 32
4.1, ArastirMaBilgiSl..c..coeiiieiiee e 32
A N 01 = B = 11 o S 34
4.2.1. ANKEE CESITIEN ... e 35
4.2.2. Anket Formunun Hazirlanmast .........cceoererinininenenesee e 35

TGN OC0 <= | B o) E PSSP UPT P PPTPRPR 37
UYGULAMA FAALIYETT oottt 39
OLCME VE DEGERLENDIRME ..ottt esee st 40
OGRENME FAALIYETIS5 ..ot 43
5. SATIS YERI HAZIRLAMA ..ottt se sttt 43
5.1 ISHTIEME ...ttt 43
5.2. TEMIZITK BilQIS ..eeoviieicieiieieese et 44
5.3, PaKElemMe Y ONEOMI.......ccviieieieiesie st 46
D4, PrOMOSYON......eeiiiiiieitie ettt ettt ss e s ne e nn e e s ann e e snn e e sneeenanes 47
UYGULAMA FAALIYETT oottt 48



OLCME VE DEGERLENDIRME .......coceiiiiiiieieieieiesse s senaens 49

MODUL DEGERLENDIRME ......coouiiiieiieetecteeee et 52
CEVAP ANAHTARLARI ..o 56
ONERILEN KAYNAKLAR......cooiiiiteiee sttt be s 58
KAYNAKGCA e 59



ACIKLAMALAR

KOD 341TP0003

ALAN Pazarlama ve Perakendecilik
DAL/MESLEK Alan Ortak

MODULUN ADI Urun Hazirlama

MODULUN TANIMI

Uriin satis1 yapilabilmesi icin satilacak Griiniin
ozelliklerinin tespit edilebilmesi, sarf malzemelerinin temin
ve takip edilebilmesi, satilacak Urinlerin hazirlanabilmesi,
satis bolgesinin dzelliklerinin belirlenebilmesi, satis yerinin
hazirlanabilmesi, problemlerin tespit edilebilmesi, satis
hedeflerinin uygulanabilmesi, Griinin teslim edilebilmesi,
o6deme sartlarinin belirlenebilmesi gibi bilgileri kapsayan
bir 6grenme materyalidir..

SURE
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AN KOSUL

YETERLIK

Uriinii satisa hazirlamak

MODULUN AMACI

Genedl Amag

Is yeri ortaminda satacaginiz Urtiniin ¢esidine gore en kisa
stirede Urin satisa hazirlayabileceksiniz.

Amaclar

1. s yerinde, satacagimz triiniin 6zelliklerini tespit
edebileceksiniz.

2. Is yerinde sarf malzemelerini temin ve takip
edebileceksiniz.

3. s yerinde satilacak Urtinleri 15 dakikaicinde
hazirlayabileceksiniz.

4. Is yerinde satis bolgesinin ézelliklerini
belirleyebileceksiniz.

5. Satis yerini hazirlayabileceksiniz.

6. Uriinu satisa hazirlarken problemleri tespit ederek
yetkililere bildirebileceksiniz.




EGITiM OGRETIM
ORTAMLARI VE

Ortam: Kendi kendinize veya grupla ¢aisabileceginiz tim
ortamlar Depolama ve lgjistik isi ile mesgul yerler.

Uriin al1m, saklanmasi, depolanmasi ve satilmasi ileilgili
dokimanlar.

DO LR Donanim: CD, internet, telefon, faks, anketler ve
bilgisayar
Her 0grenme faaliyeti sonunda modulde verilen 6lgme
araglar ile ulastigimiz bilgi diizeyini kendi kendinize

OLCME VE degerlendirebileceksiniz.

DEGERLENDIRME Modul sonundaise, kazandigimz bilgi ve becerileri

belirlemek amaciyla 6gretmeniniz tarafindan hazirlanacak
bir 6lgcme araciyla degerlendirileceksiniz.




GIRIS

Sevgili Ogrenci,

Insan iliskileri her zaman karsihikli alisverisi igerir. Her asamada, karsimizdakine
birseyler verirken, adinda birseyler de alinz. insanlar yasamlarimin her asamasinda
kendileriyle ilgili pek cok karar verirler. Alinan kararlarin isabetli olmasi icin bireyin gcevre
kosullar1 ve kendisiyle ilgili bilgilere paralel olarak aym zamanda beceri sahibi olmasi
gerekmektedir. Bu modil Ulkeye saglayacagi istihdam imké&mmn yaminda Uretim ve
pazarlama sirecinde yarattigi katma deger ve uluslararasi ticaretteki agirligi nedeniyle
ekonomik kalkinma siirecinde buyUk fayda saglayacaktir.

Rekabet, artik Uretim basta olmak Uzere maliyetle aym zamanda kalite ile hatta hiz ile
mUmkinddr. Bu olgularin iginde en 6nemli yeri hi¢ sUphesiz Grin ainm almaktadir. Zira
yapilan pazar arastirmalart her on aicidan sekizinin, fiyatin yaninda kalite bilgilerini de
Onemsedi gini gostermistir.

Degisen dinyada, kiresellesme ve entegrasyon alaminda oldukca hizli bir siireg
yasanmakta ve bu slreg icinde de birtakim bitinlesme hareketleri gerceklesmektedir. Bunlar
icinde en etkin olam, dinya ticaretinin biyik bir kismum elinde bulunduran ve genigleme
potansiyeli olan Avrupa Birligi’dir. Avrupa Birligine giris stirecinde olan tlkemiz agisindan;
Avrupa Birligi kurumlarinin isleyis mekanizmasi, standardizasyon kurumlarimin yapisi ve
ihrac edilen Urdnlerde aranan standartlar biiyik dnem tagimaktadir. Bu ¢alismada; Avrupa
Birligi standardizasyon kurumlari yapisi, isleyisi ve gorevleri itibariyla ayri ayri ele
ainmistir. TUrkiye ve dinyada, gelecegin kamu ve 6zel kesim yoneticileri mUsterilerin
karmagik taleplerini olumlu olarak karsilayacak, iyi egitimli, kaltdrlt, deneyimli, stirekli
okuyarak ve Ogrenerek, kendisini ve calisanlarim gelistiren "kaliteli" yoneticiler olmak
zorundadhr.

M oduilden faydalanacaginizi umar, basarilar dileriz.






OGRENME FAALIYETI-1

AMAC

Is yerinde satacaginiz uriiniin 6zelliklerini tespit edebileceksiniz.

ARASTIRMA

Bu faaliyet dncesinde yapmaniz gereken 6ncelikli arastirmalar sunlardir:

»  Bulundugunuz kentte, cevrede Uretim ve satiglailgili ugrasisi olan isletme olup
olmadigin arastirinz.

»  Tespit edilen bu is yerinde Uriin alim safhasindaki calismalar hakkinda bilgi
ainz.

>  Internetten bilgi ve dokumanlar alip simf ortaminatasiyabilirsiniz.

»  Arastirmaislemleri icin internet ortam veya gevredeki kamu kurum, kuruluslar

ile 6zel isletmeleri gezmeniz gerekmektedir.

1.URUN BIL GISI

Ihtiyaclar: gidermek icin kullanilan mal ve hizmetleri meydana getirmek, bir fayda
saglamak veya var olan fayday: artirmak amaciyla yapilan her tirlt faaliyetleri Oreticiler
ustlenmektedir.

1.1. Uretilen UrUinln Niteligi

Ekonomik faaliyetlerin temeli ve zenginligin kaynag: Uretimdir. Ciftciler, memurlar ve
isciler degisik ortamlarda Uretim olayin gerceklestirmektedir. Yeni bir mamul meydana
getirmek dretimdir. Ornegin bugday, otomobil, ilag Uretmek gibi. Bir malin faydasim
artirmak icin yapilan calismalar da Uretimdir. Bir araca yakit tasarrufu saglayacak bir aletin
takilmasi gibi.

Mevcut bir mala yeni bir sekil ve gorinim kazandirmak da uretimdir. Ornegin
paketlemek, ambal gjlamak, tamir etmek gibi. Doktorun, 6gretmenin, komisyoncunun hizmeti
de Uretimdir. O h@de Uretim: yeni bir fayda meydana getirmek veya mallarin mevcut
faydasinm artirmaktir.



Uretim faktorleri (girdiler) kullamilarak belirli bir islemden sonra retim (hasila)
gerceklestirilir.

Toplumlarin gelismislik ve refah diizeyi, yapilan Uretimle yakindan iliskilidir. Bir Ulke
ekonomisi icin Uretim, canlilarda hayati saglayan kan gibidir. Dogal ve diger kaynaklarin
yerinde ve zamamnda kullamlimasiyla gerceklestirilen yeterli dizeyde dretim, ekonominin
saglikli bir sekilde islemesi ve gelismesi icin sarttir. insan gereksinimlerinin doga tarafindan
eksiksiz olarak karsilanamamasi, tretimi zorunlu kilmistir. Dogal ve diger kaynaklarin gok
cesitte ve ayn yerlerde bulunmasi goz 6niinde bulundurulursa insanlarin gereksinimlerini
karsilayabilmek icin bu kaynaklarin toplanmasi ve bir degistirme slirecine tabi tutulmast
gerekir. Bu durumda tretim dogal ve diger kaynaklarin bir diizen iginde, planii ve belirli bir
ama¢ dogrultusunda bir araya getirilmesi ile ortaya yeni bir mal veya hizmetin ¢ikmasi
surecidir.

>  Uriiniin Cinsi, Kullamm, Cesidi, Kimlere Satilacag, Fiyati ile ilgili Genel
Bilinmes Gerekenler

o Ur{n niteligi: Yapiminda kullamlan ham ve yardime: maddeler, tasarim,
stil, boyutlar, renk, tat, kullanim Ozellikleri ve kolayliklar.

o Uriin ambalaji: Yasa yikimliliikler, koruma, kullamm bilgileri, sati
yontemleri, tiketiciyi 6zendirmesi ve satis islevi, tUketicinin profili.

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

. Tasima ve satis: Bulunabilme, maliyet ve satis fiyati, satis sartlar,
Urdndn hareket hizi, givenlik ve risk sekli

. Dagitim kanallary: Dagitim kanallarimin kullammi, stok durumu ve
sevk sUreleri, 6nemli dagiticilari, karlilik oranlar

. Fiyatlandirma: Fiyatlarda alt ve Ust sinirlar, rakiplerin fiyatlar: ve fiyat
stratgjileri, Uriin UstiinlUkleri ve avantgjlar

. Reklam ve satis promosyonlari: Medya etkinlikleri ve etkinlik
maliyetleri, dagitim kanallarinca yapilan tamtim faaliyetleri, rakiplerin
verdikleri mesgjlar ve izledikleri yontemler ile bu ugurda yaptiklar
harcama yukleri



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

o Destek hizmetler: Uriiniin kullammi ve dagitimiylailgili damsmanlik ve
egitim faaliyetleri ile bilgilendirme, sikéyetleri karsilama hizmetleri

1. 2. Uruin Gruplandirma

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

Satis e emam Urtinlerin gruplandirilmasini yaparken asagidaki noktal ara dikkat
etmelidir:

Modeli

Uretim tarihi

Ham maddesi
Renkleri

Fiziksel 6zellikleri
Fiyati

Bakim kurallar
Nelerle kullanlabilecegi
Sevkiyat kosullart
Uretildigi yer
Stoktaki Uriinler

VVVVVVVYVYVYYVY

Uriin bir tek ya da gereksinmeyi karsilamak (izere tilketim kullamm ele gecirme veya
dikkate alinmast icin bir piyasaya sunulan herhangi bir seydir.

1.2.1. Uriin Tamma Stratejisi

Uriin stratejisi, tek Urdn, Grin dizileri eve Urin karmalari konusunda es gudimli
kararlar almay1 gerektirir. Bu ¢ok boyutlu ve karmasik strateji, markalama, ambalajlama,
servis, Urin karmasi, Urin dizisi vb gibi konularda gesitli kararlarin dinmasini icerir. Bu
kararlar alinirken, yalniz tUketicilerin istekleri ve rakiplerin stratgjileri degil ayni zamanda
urin ekleme gikarma patent koruma kalite glivenlik ve garanti gibi Grtn kararlarina iliskin
kamu politikalarinin ve yasalarinda dikkate alinma durumu vardir.



Fiziksel objeleri, hizmetleri, mekanlari, yerleri, 6rgit ve fikirleri icerir. Normal olarak
herhangi bir Urlin U¢ ana diizeyde ele alinmaktadhr.

r I

Oz (asil) triin; alicimn bir Grint satin alirken neyi satin alcigini ifade eder. Uriiniin
jenerik oOzelliklerine agirhik verir. Sorun ¢dzmeye donuk hizmetler demetinin 0zUnu
olusturur. Ornegin fotograf makinesi maddi o©zelliklerinin yaninda nostajiyi doyuran
olimstizl Uk istegine, statli arzusuna baska insanlarla iletisim kurma cabalarina cevap veren
nitelikler tasir.

Somut (maddi) Uriin; 6z Urinlerin tasichgr maddi yapr ve gorunimdir. Ornegin
bilgisayar, ruj, egitim hizmeti, siyas aday, daktilo, ¢elik vb. somut Urlnlerin temel
karakteristikleridir.

Genisletilmis Orin; maddi Grinle birlikte sunulan ek yarar ve hizmetlerin bitinudir.
“komple’, “sistem”, “bitlnlesik Grin” de denilir. Bu drinde Urtin 6zelliklerinin icinde
tedimat, montgj, 6zel ilgi, garanti, reklamasyon, begenilmediginde iade kabull vb. gibi
konularda vardir. Ornegin x firmasimin genisletilmis Griini PC yaninda kullanma talimati,
yazilimlar, paket programlar, servis kalitesi, garanti vb. gibi hizmetleri deicerir.

Is yeri icin kaliteli ve uygun fiyatl mal satan firmalar: tespit ederken;
> Uriin tarlerinin tamnmast ve belirlenmesi

> Uriin hizmet markalarinailiskin kararlarin belirlenmesi
»  Kalite kararlarinin belirlenmesi



Ulusal ve uludararas: standart kararlarinin belirlenmesi

Garanti kosul kararlarinin belirlenmesi

Uriiniin aksesuarlarinin belirlenmesi

Ambalgg ve ambalg icinde bulunanlarin  dokimine iligkin kararlarin
belirlenmesi

Etiketleme, barkod vb. sistemlerin belirlenmesi

Uriiniin hizmete iliskin 6zel sozliik, dil gibi hususlarin belirlenmesi

Uriin kullamm talimatlarinin belirlenmesi

Uriin teknik 6zelliklerinin belirlenmesi

Servisler vb. (Urlin iade servisi, satis sonrasi hizmet ve destek gibi) belirlenmesi

VVVVY VVVYV

1. 3. Uriini Sunma

Uretim planlamast ile isletmenin belirli bir siire icin belirli bir Uretim kapasitesi
saptanms olur. Bu kapasite mevcut makine, teghizat, is glicti ve malzeme cinsinden de ifade
edilebilir. Isletmenin Uretecegi mal ve mal gruplarinin siparisi, kapasite saglandiktan sonra
gelmeye baslar. Siparisler alindiginda malin miktar: ile birlikte misteriye tedim tarihi de
belirlenir.

Boylece Uretim bolumd, isletmenin mallarim sadece istenen miktarda Uretmekle
kalmayip bu mallarn 6nceden kararlastirilan tarihte ve kalitede misteriye tedim
edebilmelidir. Bu da Uretim sonrasinda driiniin misteriye sunulmas: ile alakalichr. Uriinin
sunulmast aslinda bir tretim sirast islemidir ve Uretim planlamasina iliskin tamamlayici bir
calismadhir. Uretim kontrol i, 6nceden saptanmus plana gore driinlerin Gretilmesini saglayacak
bir calismadir.

1.3.1. Yerlestirme Teknikleri

MUsterinin tercih ettigi renkleri tagryan trtnler ile bulusmasin kolaylastirir.

Takim veya set olmayan adetli satis amaciyla Uretilmis olan Urtinler agiktan koyuya
dogru; once pastel renkler, en son koyu renkler dizilerek yerlestirilir. Her renk icinde dnce

dizler, sonra desenliler gruplanir. Renk bazinda ve Uriin bazinda ayrilan Urtnler kiglkten
blyUge dogru dizilir.



>

Renklerin Dili

S

e lm g

Sari: Gegiciligi ve dikkat c¢ekiciligi ifade eder. Bu nedenle her yerde
kullaniimaz.

Pembe: Rahatlatici, gocuksu renktir.

K ahverengi: insam hizlandiran, toprak ve sonbahar rengidir.

Mavi: Sakinlik simgesi olup uzaklik ve denklik hissi verir.

Kirmizi: Tansiyonu yukseltir, kan akisim hizlandirir. Siddeti simgeler.
Siyah: Glcl ve tutkuyu ifade eder. Karamsarlig1 cagristirir.

& 2

Mor: Hayal glcl ve yaraticiligin rengidir.

Beyaz: Istikrari, devamlilhig: ve temizligi ifade eder.

Yesil: Glven verir, rahatlatici bir etkisi vardir. Yaraticiligi korikler.

Uruinlerin Yapisal Uyumu

Uriinler, cinderi goz 6niinde tutularak bir araya getirilir.

Uriin cinsine gore ayrilan triinler kullamm amacina gore ayrilir.

Uriinler, kiigiikten biyiige ve bilyiikten kiiciige dogru, amaglarina gore,
cinderine gore, kendi iclerinde gruplanarak kombinli bir sekilde
yerlestirilir.



>  Urinlerin Nitelik ve Nicelik Uyumu

o Urinler standlara aym 6zellikleri tastyanlara gore arka arkaya yerlestirilir.

o Kuguk trtnler standin 6ne bakan kismindayer alir.

o Ust Gste konulmast gereken Uriinler kiicikler lste gelecek sekilde
yerlestirilir.

> Kombin Siralamasi

) Bir reyon klasik sekilde olusturulmussa kombinasyon olusturacak sekilde
sergilenmesi gerekir. Uriinlerin siralams bigimlerine gore kisadan uzuna
dogru sergilenir.

»  DoOnemsel Magaza Yerlesimi
indirim Donemi
Uriinlerin reyon yerlesimi
e Indirim yiizdelerine gore ( %50, %40 ,% 30)

e  Materyallerine gore
o Fiyatlarina gore gruplanir.

Ayrica koleksiyonlar kendi iginde renk ve bedenleri yapilarak kombinlenir.
Sessiz Satig

Kombinli sergilenen her driin, satis adedini yUkseltmeye yoneliktir. Belli bir Grind
amaya gelen misteri, bu Oriinin yamnda onu tamamlayan, yani kombin bir baska Urind
gordugiinde onu da aliyorsa buna sessiz satis denir. Uriinler reyona kombinli yerlestigi
zaman magaza personeli bir Urint tamamlayabilmek igin fazla vakit kaybetmeyeceginden,
diger musterilere daha gabuk yonelecektir.
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Pozitif / Negatif Alan
Pozitif alan: Stantlar ve Uzerindeki Urtnlerin kapladig: alanlardir.

Negatif adan: Stantlar arasindaki bog alanlar ile koridor ve giris bolgelerine ayrilan
danlardir. Stantlarin ardarinda yeterli negatif alan yok ise, stantlar bir barikat olusturup
misterinin reyona girmesini engeller. Stantlar arasinda ¢ok fazla negatif alan varsa, magaza
ve Urunler 1Uks ve pahal1 olarak algilanir.

Fiyatlandirma
Fiyat etiketleri mUsteriyi aligverise yonlendirir.

MUsteri nezdinde kazanilan imgjin bozulmamasi icin etiketlendirme c¢alismalarinda
hassas davranilmal1 ve g6z ardi edilmemelidir.

Vitrinler

Iyi tasarlanmus bir vitrin dizayn, estetigin 6nemini 6n plana gikartir.
Estetik vitrin kaliteyi yansitir.

Vitrin “ Firma ne satar “ sorusunu yanitlar. Firmay: temsil eder.
Uriinlerin vitrinlerin segilme nedenleri sunlardr:

Uriinlerin magazal ara sevkiyati

Satis performans: yiksek olan Uriin

Indirimli Grdin

Stok adedi yuksek Uriin

Kampanya ve 6zel ginler icin hazirlanan Griinler
Mevsim ve hava kosullarina uygun Griin

VVVYVYVYVY

Vitrinde Kullamlan Erkek ve Bayan Mankenler

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

Vitrinlerin kombinlenmes

Magaza icinde yapilan tim gorsel uygulamalarda teshir edilen mankenlerin
giydirilmesinde birbirine benzer Grlnlerin Ust Gste kombinlenmesine dikkat edilecektir.

Vitrin Onces

Vitrin, uygulamadan bir gece 6nce bosaltilir.

Vitrin kombinleri, magaza miduri ve magaza gorseli tarafindan hazirlanir.
Uriinler secilir.

Secilen Urtnler test edilir.

Vitrin temizligi tamamlanir.

VVVYYVY
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Vitrin Sonrasi

»  Vitrin etiketlemel eri yapilir.
»  Vitrine uygulanan Urinlerin takibi yapilir.
»  Eksilen Urinlerin siparisi verilir.

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

One Bakan Reyonlar

Magaza reyonlarimin % 50'si 6ne bakan reyonlardan olusmalidir. CUnkd Urlin 6n
ylziinden daha net algilanir ve satis hizi yikselir.

Uriiniin sunulmast dretimin yonlendirilmesi ile ilgilidir. Bu sunum sirasinda 6nceden
saptanmis  Uretim plamt ya da politikasinin  uygulanmasini, planlanmis  hedeflerin ve
programlarin gerceklesmesini saglamak icin, Uretimin tim yonlerinin kontrolUnl kapsar.
Buna gore Urin sunumu Uretim planlamasindan sonraislerlik kazanan bir iglevdir. Planlama
Uretim 6ncesi ileilgiliyken kontrol Uretim sirasi ve sonrasi asamalar: kapsar.

Uriinii piyasaya veya miisteriye sunarken

»  Cevre: Dogal, hukuki ve politik, sosyokuiltirel, ekonomik, teknol ojk

»  Pazar: Rekabet, Urin bilgisi, tiketici istekleri

>  Uretim Kaynaklari: Mazeme ve parcalar, is gicil , sermaye, makine arag ve
gerecleri, enerji gibi unsurlara dikkat ederek uygun zamanda uygun eylem

yapilarak Urtin sunulmalidir.
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UYGULAMA FAALIYETI

islem Basamaklar1

Oneriler

> Ureticilerin amag ve felsefesini baska
kaynaklardan da bulunuz.

> Uretim standartlar1 cok iyi bir firmaile
baglant: kurulabilir. Bu kurum ve
kuruluslardan kaynak temin edilebilir.

> Uretim standartlar1 nelerdir belirleyiniz

» Sinif icinde Ggretmen ve dgrencilerle
ureticiler hakkinda beyin firtinast
yapilarak 6grencilere dahaiyi
kavratil abilir.

> Uriin satis1 ileilgili temel bilgileri
edininiz.

> Uriin ve Uriiniin pazarlama yonetimi
prensipleri ve uygulama yer ve ortamlar
belirlenmelidir.

» Slrekli gelisme, cagaayak uydurmave
gelismeleri yakindan takip etmeicin
yapilmasi gerekenleri belirleyiniz.

> Interneti kullanarak kurum ve
kuruluglarin Grtin satist ileilgili
calismalar gozlemleyebilirsiniz.
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OLCME VE DEGERLENDIRME

A.OBJEKTIF TESTLER (OLCME SORULARI)

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

1. Mevcut bir malayeni bir sekil ve goriinim kazandirmak da bir
dretimdir.

2. Ihtiyaclar gidermek icin kullamlan mal ve hizmetleri meydana
getirmek, bir fayda saglamak veya var olan fayday: artirmak
amaciylayapilan her tirll faaliyetleri Ureticiler Ustlenmelidir.

3. Bu Uretim turtinde belirli sayidaki mamul bir kez Uretil ebilecegi
gibi belirsizyadabelirli araliklarla da tretilebilir. Ancak bazen
de belirli zaman dilimi icinde tek bir mamul Gretilir ve Gretim
islemi bir dahatekrarlanmaz. Bu Uretim sekli seri Uretimdir.

4. Tuketicilerin gelenekleri, ekonomik durumlari, yasadiklar
cografi, sosyal ve siyasi ortam Urtiniin niteligini etkileyen
faktorlerdendir. Bu yiizden pek ¢ok Uriin, tiketicilerin
tercihlerine gore Uretilmelidir.

5. Buyik bir cogunlugu sinirli bir bolgeye hizmet eden kiigiik
isletmeler Urin satan isletmelerdir.

6. Yapiminda kullanilan ham ve yardimcir maddel er, tasarim, stil,
boyutlar, renk, tat, kullamm 6zellikleri ve kolayliklar: Griin
alimlarin etkiler.

7. Bulunabilme, maliyet ve satis fiyati, satis sartlari, Uriiniin hareket
hiz1, givenlik ve risk sekli Urtin alimlarin etkilemez.

8. Uriiniin kullamm ve dagitimiylailgili damsmanlik ve egitim
faaliyetleri ile bilgilendirme, sikayetleri karsilama hizmetleri
Kisilerin Urdn aimlarint pek etkilemez.

9. e, aralarinda herhangi bir bakimindan ilgi ya da benzerlik bulunan seylerin,
tim, boluk, takim, 6bek, ziimre anlami tasimaktadir.

10. Asagidaki seceneklerden hangisi gorsel sunumun 6zelliklerden biri degildir ?
A) Musteri ileiletisim sanatidir.
B) Magazamn misteriye odakli olmadigini ifade eder.

C) Uriine destek verir.
D) Musteriyi Urlne yonlendirir.
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11.

12.

13.

Uriin teshirinde asagidaki materyallerden hangisi kullamlmaz?

A) Garden seperasyon
B) Bukalemun

C) Tirmuik

D) Tezgédh

Duvar standi kat triin ve aski Uriin sergileme seklinde, Urtinler reyonda..................
olarak bulundurulmalidir.

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 icinde 6nce dizler, sonra desenliler gruplanir.

D) Uriinler buyiikten kiigtige dogru dizilmelidir.

14.  Urinlerin nicelik ve nitelik uyumunun saglanmasinda aym o6zellikleri tastyanlar ne
sekilde yerlestirilmelidir?
A) Yanyana
B) Tektek
C) Altust
D) Arkaarkaya
15.  Bdlli bir Griint almaya gelen msteri, bu Griiniin yaninda onu tamamlayan baska bir
Urdnd gordiginde onu daaiyorsabuna............. coooeeeini . denir.
16. Stantlar ve Uzerindeki Urinlerin kapladhgi danlara........................... denir.
17. , belirli bir malin belirli bir zaman ve yerde satin alinacak nicelikler ile
fiyat, tiketici geliri, diger mallarin fiyatlar: gibi ¢esitli degiskenler arasindaki
fonksiyonel iliskidir.
DEGERLENDIRME

Cevaplarinizi modulin sonundaki cevap anahtar: ile karsilastinmz. Dogru cevap

sayinmizi belirleyerek kendinizi degerlendiriniz. Yanlis cevap verdiginiz ya da cevap verirken
tereddiit yasadigimz sorularla ilgili konulari1 faaliyete geri donerek tekrar inceleyiniz.
Karistirdigimz veya kavramlardan anlamadiklarinizi ilgili 6gretmeninize veya okulunuzdaki
TKY ekiplerinde gorevli dgretmenlere sorabilirsiniz.

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

DEGERLENDIRME OLCUTLERI Evet Hayir

1. Uriiniin genel tammim grendiniz mi?

2. Uretim olay1 belirli bir islemden sonra hasila olarak goriilir mi?

3. Yonetim belirli amaglara ulasmak icin baskalar vasitasiylais
gormek midir?

4. Siparise gbre parti Uretimi, seri Uretim gibi Oretim miktarina bagl
michr?

5. Analiz ve sentez yoluyla Uretim, seker, kaucuk, plastik Gretimi
gibi midir?

6. Uretimin temel amaci fayda ol usturmast michr?

7. Mal Uretimi, tuketim gereksinimini karsilamak amaciyla Uretilen
mallarin timuinu ifade eder mi?

8. Uriuin kalitesinin temellerini belirlediniz mi?

9. Ureticilerin tasnifi hakkinda bilgi sahibi oldunuz mu?

10.Tiketicilerin gelenekleri, ekonomik durumlari, yasadiklar
cografi, sosya ve siyasi ortam Urinin niteligini etkileyen
faktorlerden midir?

DEGERLENDIRME

Tum sorulara dogru cevap verdiyseniz diger faaliyete geginiz.
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OGRENME FAALIYETI-2

AMAC

Is yerinde sarf malzemelirini temin ve takibini yapabileceksiniz.
ARASTIRMA

Bu faaliyet 6ncesinde yapmaniz gereken 6ncelikli arastirmalar sunlar olmalidir;

»  Cevrenizdeki toptanct veya pazarlama ve satis ile ilgilenen kisi veya
kuruluglardan bilgi aarak simfa sunarak tartigabilirsiniz.

»  Her kurum ve kurulusun kasa temizligi ile ilgili uygulama stratejis veya
politikalart nelerdir belirleyiniz.

»  Promosyon olarak dagitilanlar ne kadar dnemlidir, belirleyiniz.

»  Tamma islemleri icin internet ortami, esnaf ve magaza calisanlarim gezmeniz

gerekmektedir. Kazanmis oldugunuz bilgi ve deneyimleri arkadas gurubunuz ile

paylasiniz.

2. SARF MALZEMELERI

Yapilacak veya satisi SOz konusu malzemelerin misteriye sunulmasi sirasinda
Ureticiye veya satis yapacak kisilere yardimer malzemelerin timiine sarf malzeme denir.

2.1. Kasa Malzemeleri

Kasa malzemeleri, kullamlan para veya yazar kasanin icerigine gore degismektedir.
Ama gend olarak kasa malzemeleri; temizlik bezi, yedek kasa anahtari, kasanin dis koruma
oOrtUst, herhangi bir temizleyici materyal, yedek fis rulosu, bozuk madeni veya kégit para,
Urdnlerin sunumunun yapildigi barkod okuyucu, duruma gére isin nevine gore terazi, kalem,
sahte para kontrol U yapan cihaz ve ambal ajlama malzemelerinin kasarun yaninda bulunmast
gerekir.
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2.2. Temizlik Malzeméeleri

Ofiste kullanilan malzemel erin bozulmasinin en énemli sebebi tozlardir. K&git tozlari,
silgi kinintilar, mekén temizliginde cikan toz, cevre faktorleri makinelerin icine girerek
hareketli parcalarin arasina sikisir ve onlarin rahat ¢alismasini onler.

Tozlar, elektronik makinelerde, elektrik baglanti yerlerine girerek, akimin gegisini
engeller. Temiz olmayan bir makinede calisirken ellerimiz, ylizimuiz, elbisemiz kirlenir.
Kirli bir is ortaminda temiz is cikarmak oldukca zordur, hatta mimkin degildir.

Kullamlmasi gereken temizlik malzemeleri asagida siralanmustir:

Temizlik bezi (yumusak ve tlysiiz)
Yumusak firca

Sert firca

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

Basingli hava (hava komprosor(, basincli hava spreyi veya el pompasi)
D1s yluzey temizleme spreyi

Antistatik sprey

Camsil, yer ve ylzey temizleyicileri
Faras, sliperge (elektrikli veya manuel)
Cekpas ve paspas gibi materyaller

VVVVVVVVYVYVYYVY

Bu sayilanlarin calisilan ortamda hijyen olmasi ve Uriiniin daha iyi sergilenmesi ve
sunulmast ic¢in bulunmasi gereklidir.

2.3. Promosyon M alzemeleri

Isletme, musteri kazanmak ve var olan miisterileri korumak elbetteki musterilerle olan
iliskilerin  gelistirilmesine baglidir. Mugterilerle olan iliskiler gelistikce mevcut
mUsterilerimizde bir artis olacak ve misteri memnuniyeti de en Ust diizeye cikarilacaktir.

> Musteriyi Tesvik
Uretilen mal ve hizmetleri piyasaya stirmede bagsarili olabilmek i¢in tiketicilerin
istek ve ihtiyaclarim bilmek gerekir. Kisaca genel kural olan arz ve talebin ne
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olacagim, nasil olusacagim tahmin etmek gerekir. Pazarlamacimn gorevi daima
talep yaratmaktir. Isletmeler ise yaratilan bu talebi gidermek icin mal ve hizmet
Uretip piyasaya arz etmekle gorevlidir. GorulGyor ki talep de arz da cogu zaman
kendiliginden dogmuyor. Tiketicileri satin almaya hazirlamak icgin birtakim itici
gucler, araclar kullailarak dirtilerin harekete gecirilmes ve bu suretle talebin
yaratilmasi Uretim icin cok dnemlidir.

MUsteriyi tegvik etmede kullanilan promosyon yontemleri sunlardhr:

Kupon dagitimi
Armaganlar
Gosteriler

Ornek Uriin dagitimi
Piyango ve yarismalar

Promosyonun genel amaglari sunlardir:

Y eni misterileri cekmek

Yeni Urdinleri tamtmak ve satislarim gelistirmek

Tutunmus bir markamn satin alma sikligini ya da miktarint artirmak
Eski musterileri daha ¢ok kullanmaya 6zendirmek

Satis noktal arina daha cok misteri cekmek

Satislardaki dalgalanmalari ortadan kal dirmak

Stok maliyetlerinin bir kismim aracilara devretmek

Rakiplerin rekabetini asmak

Teshir yerlerini ve satig noktalarin: ele gegirmek

Rakip marka bagliliklarin yikmak

OO0 O0O0OO0OO0OO0OO0O0OO0o

»  Kupon Dagitim

Kuponlar, aigveris yapan tiketici ya da musterilere reklamla ya da elden ele
verilen ve yapilan aisverisi kamtlayan bir nevi belgedir. Bu kuponlara sahip
olan misteri, bir markay: ya da bir aligverisi belirli 6l¢lide ucuza yapar ya da bu
kupon karsiliginda belirli miktarda bir mal1 Gcret ddemeden alir. Bu yontem,
sadece Uretici isletmelerce degil; aracilar tarafindan da uygul anabilmektedir. Bu
kuponlarin musteri ¢ekmede etkili olabilmesi i¢in, malin satin ainmasinda
fiyatin 6énemli bir role sahip olmasi gerekir. Ancak satin amada fiyat dist
faktorlerin etkili olmasi durumunda, kupon uygulamalarinin ne 6l¢tide basarili
olacag: tartisilir.

Kupon uygulamalari su yararlarin saglanmasin hedefler:

Yeni yadagedistirilmis mal ya da hizmetlerin denenmesini saglamak
TUketiciyi harekete gecirerek marka baglilig1 yaratmak

Fiyat indirimlerini gozleyerek rakiplerin tepkisinden uzak kalmak
Secici talep yaratmak
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Armaganlar

Armaganlar, tiketici ya da alicilarin yaptiklar: satin almalar icin ticari isletmeler
tarafindan kendilerine verilen hediyelerdir. Ya Uriin paketinde bulunurlar ya da
Uriinden ayr1 olarak paketlenirler. Bu yontem bazen aracilara yonelik, bazen de
tuketicilere 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 artirmalari gerektiginde bunu kolay kolay
yapamazlar. CUnkl o6teki isletmeler fiyat ylkseltmezlerse, fiyat1 yikselten
isletme gl durumda kal abilir.

Gosteriler

Gosteriler, mallarin tamtiimalarim ve denenmelerini saglamak, tuketimlerini
O6zendirmek amaciyla dizenlenir. Cok gosterisli olmasi yiksek maliyetlere
neden olmakta ve bu yizden sikca kulanilmamaktacir. Uretici isletmeler,
gosterileri cok degisik bicimlerde uygular. Bazen lUks bir eglence yeri, bazen bir
stadyum, bazen de blylk bir perakendeci isletmesi gosteri yeri olarak segilir.
Perakendeci isletmeler gosterilerini genellikle kendi yerlerinde yapar.

Ornek Uriin Dagitim

Yeni bir Griniin piyasaya cikarilisinda, bir Griin degisikliginin tamtilmasinda ve
mevcut bir Urindn yeni pazarlara sokulmasinda uygulanan yaygin bir yontemdir.
Uriiniin 6zellik ve avantajlar reklam ile kolay anlatilamadigi durumlarda bu
yonteme sik sik bagvurulur.

Esas malin; koku, tat, bilesim gibi ambalaj1 dahil tim 6zelliklerini yansitacak ve
kullamlacak bicimde hazirlanmus kiigik 6rnegi, ev dolasilarak dagitilacag: gibi
¢ok kullanilan sokaklara, yerlere ve belli glinlerde ugaklarla atilarak ilgi ¢ekilir.
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Tiketiciler, tammadig: bir Griini veya markay: satin aip parasin riske etmek istemez.
Ornek dagitim, bu rizikoyu ortadan kaldirip tiiketicinin Uriinii denemesini saglar. Begenmesi
hélinde, esas Urinl amaya baslar. Bu yéntem daha ¢ok bazi gida maddel erinde ve temizlik
urinleri  tamtiminda  kullaniimaktadir. Ornek dagitimda esas olan, driinin  orijinalini
dagitmaktir. Ancak gerek dagitimin zorlugu, gerek maliyetinin yiksek olusu nedeniyle
Uriiniin 6zel hazirlanmis ambalgjlarla ufak bir ornegini dagitmak usul olmustur. Ornek
dagitimim planlarken, hedef tiketici kitlesinin iyi belirlenmesi ve onlara 6rnegi ulastiracak
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en ekonomik ve etkili aracin isabetli secilmesi ev Uriinlerinde uygulanmaktadir. Bu arada
ornek dagitimin ¢evresinde yapacag: reklam etkisi de unutulmamalidr.

>

Piyango ve Y arismalar

Yeni tiketicilere Urinu denetlemek, reklamini okutmak veya temposunu
degistirmek istendiginde, piyango ve yarisma tlrl satis promosyonlarina
basvurulur. Piyango, hemen her Ulkede halka inen ve ilgi ¢eken bir tamtma
aracidir.  Insan psikolgjisinden kaynaklanan piyango tutkusu, kazanma
duygumuzu daima canli tutar. “Ya cikarsa’ gudisi, insanin talih oyunlarina
sicak bakmasina, piyangoya yaklasmasina neden olur. Tiketici, kazanabilecegi
mal1 veya degeri dnceden bilir. Clnki piyangoyu tertipleyen kurulus, verecegi
mal1 veya degeri ilan etmistir. Ama kazanma olasiligi hesabina girmez,
sadece”ya cikarsa’ Umidiyle ¢ekilis ginini 6zlemle bekler.

Piyango, belli bir giderle genis bir tiketici kitlesine erismek icin ideal bir
promosyon yontemidir. Katilanlarin az bir bélimtine 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 yarisma, eglence ortaminda, bilenler
arasindan bir secim yapilarak belirlenir. Hangi tir piyango veya yarisma
uygulamrsa uygulansin sonuglar mutlaka agiklanmali, tiketicilerin glivenine
golge distirecek hareketlerden daima uzak kalinmalidir. Piyango ve yarisma
yontemiyle Urinin denenmesini saglamak ve bu suretle satislarim artirmak,
ancak promosyon veya amaca uygun bir reklam ile desteklendigi siirece
mUmkdn olabililr.

2.4. Demirbas Sarf Malzemeleri

Demirbas malzelemeleri isletmenin elinde bulunan tasinmayan duran varliklar
arasinda yer alir. Yaptigimiz isin neviine gére elimizin altinda saglam, musterinin dikkatini
cekebilen, ikna ve aici hissi uyandiran sarf malzeme kullamilirsa misteri memnuniyeti de
artacaktir. Kullanilan veya sirekli tiketilen sarf malzemeler yenilenmeli, bilgi ise
guncellenmelidir.
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UYGULAMA FAALIYETI

islem Basamaklari

Oneriler

» Kasavetemizlik malzemerini baska
kaynaklardan da bulunuz.

» Bulundugunuz gevredeki kurum ve
kuruluslardan kaynak temin edilebilir.

» Herhangi bir Griini ele alip arz-talep
durumunu sinifta analiz ediniz.

» En cok talep ettiginiz trund tiketici
kurum ve kuruluglar: ile kendinizi
dustinerek verilen bilgiler dogrultusunda
sinifta tartisinmz.

» Promosyon malzemeleri sizce ne kadar
Onemlidir?

» TUm Urin mal ve hizmetler icin
dustnuniz.

» Demirbas sarf malzemesi deyince
aklimzailk gelen ntians nedir?

> Interneti kullanabilirsiniz, isletme kurum
ve kuruluglarimn halklailiskiler ve
musteri sorumlular: ile gorisuntiz.
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OLCME VE DEGERLENDIRME

A. OBJEKTIF TESTLER (OLCME SORULARI)

Asagidaki sorularda birakilan bogluklara dogru ifadeyi yazinz.

1. Yaplacak veya satisi s6z konusu malzemelerin misteriye sunulmasi sirasinda
Ureticiye veya satis Yyapacak kisilere yardimci  malzemelerin - timine
......................... denir.

2. Ofiste kullamlan malzemelerin bozulmalarinin en dnemli sebebi ...................... dir.

3. Isletme, misteri kazanmak ve var olan musterileri korumak elbetteki misterilerle olan
iliskilerin gelistirmek icin dagitilan malzeme ya da brosirlere .........................
malzemeleri denir.

4.  Pazarlamacinin gorevi daima...............yaratmaktir.

L , tiketici yadaaicilarin yaptiklar: satin amalar icin ticari isletmeler
tarafindan kendilerine verilen hediyelerdir.

6. Mallarin tamtiimalarint ve denenmelerini  saglamak, tiketimlerini  6zendirmek
amaciylayapilan organizasyon ...................... dir.

Cevaplarinizi cevap anahtari ile karsilastiriniz.

DEGERLENDIRME

Cevaplarinizi modulin sonundaki cevap anahtar: ile karsilastinmz. Dogru cevap
sayinizi belirleyerek kendinizi degerlendiriniz. Yanlis cevap verdiginiz ya da cevap verirken
tereddiit yasadigimz sorularlailgili konular: faaliyete geri donerek tekrar inceleyiniz.

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

DEGERLENDIRME OLCUTLERI

Evet

Hayr

1. Kasamalzemerini tespit ettiniz mi?

2. Genel temizlik icin teknik atyap: nasil olusturulur, 6grendiniz
mi?

3. Poromosyon dagitiminda tiketicilerin korunmasina dikkat ettiniz
mi?

4. Kasailetemizligin bagdastiriimas: size neyi ifade ediyor.?

DEGERLENDIRME

TUm sorulara dogru cevap verdiyseniz diger faaliyete geciniz.
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OGRENME FAALIYETI-3

AMAC

Is yerinde satilacak Urtinleri en kisa siire i gerisinde hazirlayabil eceksiniz.

ARASTIRMA

Bu faaliyet dncesinde yapmaniz gereken 6ncelikli aragtirmalar sunlar olmalidir:

>
>

Uriin ve firmabilgis tizerine yazilmis kaynaklar: bulunuz.
Calisma kosul ve sartlarnn biyiok olan firmalara giderek firmamn Grinin
pazarlamasina verdigi onemi yetkili bir kisi ile gorlstip hangi uygulamalar:

yaptiklarint not alimz. Kaynak varsa sinifa getiriniz.

3. URUN HAZIRLAMA

Uriin hazirlamak icin asagidaki bilgilere ihtiyag vardir.

3.1. Tasnif Bilgis

Talep edilen veya istenen Urdni getirip, paketlemesini yapip miterinin isekleri
dogrultusunda hazirlamak gerekir. Grup, aralarinda herhangi bir bakimdan ilgi ya da
benzerlik bulunan ikiden cok unsurun olusturdugu topluluktur. Satis elemam Urlnlerin
gruplandiriimasinm yaparken asagidaki noktalara dikkat etmelidir:

VVVVVVVYVYVYYVY

Modeli

Uretim, varsa son kullanma tarihi
Ham maddesi

Renkleri

Fiziksel ozellikleri
Fiyati

Bakim kurallar

Nelerle kullanlabilecegi
Sevkiyat kosullar:
Uretildigi yer

Stoktaki Griinler

Uriin bir tek ya da gereksinmeyi karsilamak (izere tiketim kullamm ele gegirme veya
dikkate alinmast icin bir piyasaya sunulan herhangi bir seydir.
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3.2. Urunelyi Davranma

Hazirlanan Urdnun niteligine ve icindekilere bagli olarak tasinmasi, paketlenmesi de
dahil olmak Uzere her seyine dikkat edilmelidir. Satilan, Uretilen Urlnleri benimseyip
severseniz o Uriin hakkinda istemeden bilgi sahibi olursunuz. Satis ve pazarlamasinda da
herhangi bir problem yasamazsimz. Bir isletmenin yasamini sirdirmesine sadece mevcut
mallar1 yetmemektedir. Clnkl mallar bir yandan hizla yaslanirken, éte yandan da yeni
teknolojik gelismelerin saldirilar ile deger yitirmektedir. Buginun rekabetini belirleyen
faktorlerden biri, yeni mal ve hizmetlerdir. Bu nedenle pazarda yasamin strdirmek isteyen
bir isletme er ya da ge¢ yeni mallara yonelmek zorundadhr.

Pazarlama cabalar1 oldukca farkli acilardan eestirilir. Bu elestiride haklilik pay1
olanlar oldugu gibi, bir kissm elestirilerin haksiz yiklenmeler oldugu da sdylenebilir.
Pazarlamaya kars1 olan elestiriler (¢ baglik altinda gruplanabilmektedir:

Uriin ve pazarlamanin tiiketiciler tizerindeki etkileriyleilgili elestiriler:

VV VYV VV VVVVV VY

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

Fiyat, promosyon ve ambalg gibi unsurlarin adatici uygulamal ara déntismesi
Tuketicileri yanlis karara zorlayan yilksek baskili satig uygulamalar

TUketicilere zarar verecek adi, kalitesiz ve givensiz Grtnler

TUketicileri yeni Urlnleri iade etmeye zorlayan planli Uriin eskitme uygulamalari
Azinlik kitle ve dusuk gelire sahip hedef pazarlara daha dusik kaliteli mal ve
hizmetler sunulmasi

Pazarlamanin toplum Uzerindeki etkileriyleilgili elestiriler

Ihtiyag chg1 Uriinlere talebin yonlendirilmesi ve insanlari sahip olduklariyla
degerlemeye yol acan asir maddecilige yol agmast

Artan 6zel mal ve hizmetler karsisinda sosyal Urinlerin azalmasi, buna karsilik
sosyal Urlnlerin fiyatlarimn artmas

Tiketim ve yasam tarzlarimn ¢ok hizli degismesiyle olusan kilttrel kirlenme
Buytyen isletmelerin daha fazla politik glice sahip olmasi

25



3.3. Uriintin Guvenlik Onlemleri

Icat anlaminda yeni mallar, yiksek bilgi ve teknoloji gerektirdigi gibi, satis basarisi
bakimindan da zengin pazar gerektirir. Bu olanaklar ise gelismis Ulkelerde bulunur. Bundan
Otird de icat anlaminda yeni mallar genellikle gelismis Ulkelerde ortaya cikar. Buraarda
denendikten sonra daha az zengin Ulkelere dogru yayilir. Pazar icin yeni olan mallar, bagka
pazarlarda denenmis ve o pazarlarda basarili olmus mallardir. Isletme icin yeni mal ise
pazarda dolasip, isletme tarafindan mal bilesimine yeni alinacak mal demektir. Pazar ve
isletme icin yeni olan mallara iligkin bir arastirmada, 1980 yilinda son bes senede 6 yeni mal
tipinin ortaya ciktigi belirlenmistir.

Yeni mal gelistirme isi, oldukca riskli bir istir. Arastirmalar, pazarda basarili bir mal
icin 50-60 arasinda yeni mal dislincesinin yaratilmas: gerektigini gostermektedir. Baska
arastirmalarda da pazara sunulan mallardaki basarisizlik oranlarinin %90’ lara kadar vardig:
gordlmistdr. Bu nedenle yenilikler alamnda oncli olan isletmeler, basarisizlik riskini
azaltmak icin orgltsel dnlemler amaktadir. Bu onlemler; yeni mal yoneticiligi, yeni mal
komiteleri, yeni mal subeleri, yeni mal ylritme ekipleri kurmak ve bunlarin 6ngorilerinden
yararlanmak olarak 6zetlenebilir.

Gelismis Ulke pazarlarinda yapilan arastirmalarda, yeni ma gelistirmedeki
basarisizliklarin tiketim mallarinda % 40, endistri mallarinda %20 ve hizmetlerde %18
oldugu belirlenmistir. Bunun pek ¢ok nedeni olabilir:

Bu nedenlerden bazilar1 sdyle siralanabilir:

»  Basansiz pazarlama arastirmalar, tiketici davramslarn ve Oteki cevre
faktorlerinin dogru degerlendirilmeyisi

Yeni Orinin tiketici guvenligi, cevre kirliligi vb. bakimlardan olumsuzluk
tasimasi

Y eni Urdndn tiketicilerin tiketim sistemine uygun dizayn edilmemis olmasi
Kaynak yetersizliginden 6tard yeni 0rin fikrinin teknolojik bakimdan
gelistirilemeyisi

Yeni Ur0n fikrinin rakipler tarafindan daha erken uygulamaya konmus olmas: ya
dadaha Ustiin 6zelliklerde gelistirilmis olmasi

vV VYV V¥V

Uriiniin givenlik onlemleri ve pazarlamamn diger isletmeler lizerindeki etkileriyle
ilgili elestiriler de sbyle siralanabilir:

) Rekabet etme yerine, diger firmalar1 ele gecirme ya da birlesme yoluyla
rekabetin ortadan kaldirilmasi

) Pazara girisi zorlagtirici giris engellerinin ozellikle kigik isletmeleri zor
durumda birakmasi

o Fiyatlarin asint dusUrdlmes, fiyat anlasmalari, rakiplerin kétilenmesi vb.
yollarlakiric: rekabetin artmast

Y ukarida siralanan ve bunlara ilave edilebilecek elestiriler karsisinda pazarlamada
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sosyal sorumluluga olan ihtiyag her gecen gin artmaktadir. Pazarlamada sorumluluk
kavraminin gelismesinde bir diger etken ise pazarlamanin olumsuz bazi sonuglarin
gidermek amaciyla ortaya cikan pazarlama Uzerindeki bireysel, kurumsal ve toplumsal
baskilardir. Bunlar icinde 6zellikle tuketicinin ve ¢evrenin korunmasina yonelik hareketler
pazarlamada sosyal sorumlulugun gelismesini hizlandiran gelismeler olmustur. Pazarlamada
sosyal sorumluluk ve ahlak bilincinin gelismesinde en 6énemli baski unsurunun tiketicinin
korunmasina yonelik hareketler oldugu soylenebilir. Hatali anlayislar sonucu tiketiciyi
aldatmaya ve ona zarar verici Urtinlerin pazarda yer amasina tepki olarak gelisen hareketler,
buglin pek cok Ulkede yasal destekler bulmustur.

Ulkemizde de daha 6nce belirtildigi (izere tiketicinin korunmas: hakkinda kanun
yurirlUktedir. Tuketicinin korunmasina yonelik hareketler sonucu bugiin pek cok Uretici ve
tiketici, tiketicinin bilgilenme, eksik ve hatali1 Uriind degistirme, zararim tazmin ettirme,
aciklama isteme vb. haklara sahip oldugunun bilincindedir.

Konuyla ilgili bireysel bilinclenme yaminda tiketicinin korunmasi amagli sivil
orgutlenmeler ile Turk Standartlari Enstitiisii gibi kamu organizasyonlar: da tUketicinin
korunmasi ve dolayisiyla pazarlamada sosyal sorumlulugun gelismesini zorlayici unsurlar
olarak degerlendirilebilir. Her isletmenin; icinde bulundugu bir yakin, bir de uzak cevresi
vardir. Yakin cevre isletmenin kuruldugu yeri cevreleyen diger isletmeler, komsu kuruluslar
ve diger kisilerden olusur.

Isletme, 6zellikle yakin cevresiyle iyi iliskiler kurmak zorundadir. Isletme, kabuguna
cekilerek cevreden kopuk yasayamaz. Yakin gevreyle is birligi her zaman kurulabilir. Yol,
su, elektrik gibi ortak sorunlar, ortak cabalarla giderilebilir. Firma, sivi ve kati1 atiklartyla
yakin cevresine semt sakinlerine zarar vermekten kaginmalidir. Cevre sakinlerinin gorUs,
distince, oneri ve dilekleri dinlenmeli onlara firma konusunda bilgi vermekten ve is birligi
kurmaktan kaginmamalidir. Yakin cevrede olumlu bir yoriinge yaratan given ve sempati
kazanan bir firma halklailiskilerde énemli bir amaci gerceklestirmis olur.

Isletmelerin uzak cevre icinde bolgesdl ulusal ve uludararas: iliskileri anlatilmak
istenir. Firma, sanat ve kiltir cevresiyle, sportif kuruluslarla, saglik kurumlariyla ve gesitli
sosyal kuruluslarla iliskiler kurmalidir. Ornegin bir kultir arastirmas veya yarismasi
dizenlenebilir. Isletme adina spor dallarindan bir veya bir kagcinda takim kurulabilir,
firmanin adhi bu yolla kamuoyuna duyurulur. Ayrica saglik ocaklari, hastaneler, klinikler,
kresler acabilir ya da acilmasina katkida bulunulabilir. Cesitli derneklere vakiflara,
depremzedelere ve beklenmedik dogal afetlere ugrayanlara yardimci olunabilir. Daha
dogrusu yardimci olmalidhir.
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UYGULAMA FAALIYETI

Islem Basamaklari

Oneriler

Isletme veya kurumda genel bir tasnifleme

calismast yapinmz.

Uretilen Uriine iyi davranmanin, alip
satmaya ve milli ekonomiye katkisim

belirleyiniz.

Firmaicin drin givenliginin ne oldugunu

belirleyiniz.

Firmamn hedeflerinde Urdnle ilgili nelerin

O6nemli oldugunu siralayiniz.

> Uriin ayirma veya tasnif etme uygulama

orneklerine bakabilirsiniz.

» Sanayilesmis ve gelismis

ulkelerin

ekonomilerini inceleyebilirsiniz.
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OLCME VE DEGERLENDIRME

A.OBJEKTIF TESTLER (OLCME SORULARI)
Asagidaki coktan segmeli sorular: cevaplayiniz.
1.  Birisletmenin pazara sundugu tim mallarane ad verilir?

A) Mal dizis

B) Mal karmasi

C) Mal birimi

D) Yeni ma

E) Malineni ve boyu

2. Elektrik motorlari, yar iletkenler gibi musterinin nihai GrinUnin bir parcast olarak
Uretilmis endustriyel Grtinlere ne ad verilir?

A) Yapilar

B) Agir donamm Urinleri

C) Hafif donamm riinleri

D) Alt montg elemanlar: ve parcalar
E) islenmis maddeler

3. Asagdakilerden hangis tuketim mallari gruplandirilmasinda yer amaz?

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

D) Kolaydamallar

E) Begenmeli mallar

4.  Asagidakilerden hangisi markanin sagladig: yararlardan biri degildir?

A) Mdusteriye belirli bir Grini tamma imkam vermesi

B) Rakip Urlnlerin taklit edemeyecegi bir tamnmayaimkan vermesi
C) Isletme sahibinin prestijini artirmayaimkan vermesi

D) Alclarin, kendilerini ifade etme bicimlerinden biri olabilmesi
E) Aliclann Orin kalitesini degerlendirmelerini kolaylastirmasi
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5. Asagdakilerden hangisi begenmeli mallarin 6zelliklerinden biri degildir?

A) Dagitim alammn sinirl: olmasi

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

C) Ureticilerle perakendecilerin yakin iliski kurmalarim gerektirmesi

D) Dagitim kanalinda toptancilarin yer almamasi

E) Saticiisletmenin adimn, Uretici isletmenin adindan daha 6nemli olmasi

Cevaplarinizi cevap anahtari ile karsilastiriniz.
DEGERLENDIRME
Cevaplarinizi cevap anahtar ile karsilastirimiz. Dogru cevap sayimzi bdirleyerek
kendinizi degerlendiriniz. Yanlis cevap verdiginiz ya da cevap verirken tereddit yasadiginiz

sorularlailgili konular: faaliyete geri donerek tekrar inceleyiniz.

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

DEGERLENDIRME OLCUTLERI

Evet

Hayr

1. Tasnif yapma stratejilerini belirlediniz mi?

2. Uriineiyi davranmanin ne oldugunu 6grenebildiniz mi?

3. Uriiniin guvenlik 6nlemlerinin genel sonuclarim kavrayabildiniz
mi?

DEGERLENDIRME

TUm sorulara dogru cevap verdiyseniz diger faaliyete geciniz.
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OGRENME FAALIYETIi—4

AMAGC

Is yerinde, satis bolgesinin 6zelliklerini belirleyebileceksiniz.
ARASTIRMA

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

»  Bulundugunuz cevredeki magazalari gezerek ne tir anketler diizenlediklerini

arastirimz.
»  Anket yapmanin is yerine saglayacag: faydalarin neler olabilecegini arastirinmz.

v

Anket sonuclarinin givenirligini aragtirinmz.
»  Kazanms oldugunuz bilgi ve deneyimleri sinif arkadaslarinizla paylaginiz.

4. SATIS BOLGESI

Saklanmak Uzere ham madde, yart mamul ve mamul maddelerin ¢esitli amaglarla
degisik donemler icin tutuldugu sabit noktalardaki Urinlerdir. Saklanan Urinden ne kadar
oldugu is yeri binyesinde stok takip kartlari agilmali buna gore stoklarin takipleri
saglanmalidir. Isverene her an stok bilgis bu sistemde verilebilir. Eksilen trunleri bu kart

sayesinde gorebiliriz.

4.1. Arastirma Bilgisi

Insanoglunun sahip oldugu en 6nemli duygulardan birisi de meraktir. Kisi merak ettigi
konu hakkinda bilgi toplamak ister. Bilgi toplamak icin cesitli yollara basvurulur. Bu
yollardan baglicalar1 sunlardir:

Bireysel yasantilar
Otorite
Tumdengelim
Tumevarim
Bilimsel yontem

VVVYY
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Bireysel yasantilar: En eski bilgi edinme yoludur. Insanlar gevresindeki olaylar:
gozleyerek bazi sonuclar cikarmuglar; daha sonra benzer olaylara aymi  sonuglar
uygulamislardir. Bilimsel bilginin temelidir, ancak ¢ok glvenilir degildir.

Otorite: Bilgili, yetkili ve deneyimli olan kisidir. Ornegin dgretmen, dgrenci icin bir
otoritedir. Diger insanlarin bilgisinden yararlamlirken, bu insanlarin ne kadar yeterli
olduklart 6nem kazamir. Bir konuda uzman olmus kisiler, o damn otoritesidirler ve sahip
olduklart bilgileri bilimsel yolla elde etmiglerdir. Kendi aanlari ileilgili dogru bilgi verehilir
ve uygun ¢dzim yollar1 énerebilirler.

Tumdengelim: Genel sonuglardan 6zel sonuclar ¢ikarilarak bilgiye ulasmadir. Dogru
oldugu kabul edilen bir genel sonuctan yola gikilir. Ornegin:

»  Bitdn insanlar meraklidir.
»  Aysedebir insandir.
»  OhéldeAyse de meraklidir.

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

Ayse merakl1 bir insandir.
Ahmet de merakli bir insandur.
Beglm de merakl1 bir insandir.
O haldeinsanlar meraklidir.

VVYY

Bilimsel yontem: Bilim, insamn meraki sonucu ortaya cikmistir. Bilim, yasantinuzi
timuyle etkilemis ve bilimsel calismalar islerimizi kolaylastirmistir. Aym zamanda evreni ve
dogal olaylarn anlamamiza yardimci olmustur.Bilim, gbzlem ve mantiksal disiinmeye
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 sonuclarina gore
degerlendirilir.

Bilimde bilgilerin tutarl: olmasi gerekir.

Elestirir.

Bilimilgilenecegi konular: secer.

Genelleyicidir. Tek tek olaylarlailgilenmez.

VVVY VYV

Yontem, bir amaca ulasmak icin izlenen yoldur. Ancak esas olan hilimsel yolun
izlenmesidir. Aks takdirde bilime ters diiger.

Bilimsel yontem ise bilimin bilgi edinmek icin izledigi yol ve yontemlerin tamanudir.
Bilimsel arastirma ise probleme ¢6zim bulmak icin izlenen sistemli ve planli calisma
sirecidir. Adinda gunlik yasantimizda farketmeden sirekli arastirma  yapariz.
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Cocugumuzun daha iyi bir okulda okuyabilmesi icin yapilan okul arastirmasi, daha ucuz ve
kaliteli mal satan dukkén veya marketlerin arastirilmasi gibi. Arastirma sonucunda elde
edilecek fayda, arastirmanin 6nem derecesini belirleyecektir. Pazarlama ve perakende
alaninda da aragtirma 6nemli bir yer tutmaktadir. Bu alanda musterinin istekleri veihtiyaclar
ilk sirada yer alir. Rekabetin artmasi, pazarlarin ¢esittenmesi firmalarin daha fazla bilgi
sahibi olmasini zorunlu héle getirmistir.

Daha fazla bilgi icin de arastirma yapmak gerekmektedir. Firmaar, pazarlama
arastirmasi yaparak musterilerini memnun etmeyi ve rakiplerinden ileride olmay1 hedefler.

Amerikan Pazarlama Birligi’ nin(American Marketing Association) tanimina gore
pazarlama arastirmasi:"Pazarlama firsatlar ve pazarlama problemlerinin belirlenmesi ve
tammlanmasi; bu firsat ve tehditlere karsi olusturulabilecek pazarlama faaiyetlerinin
yaratilmasi, g6zden gecirilmesi ve degerlendirilmesi; pazarlama performansimn kontrol
edilmesi ve bir sireg olarak pazarlama anlayisimin gelistiriimesi amaciyla bilimsel
yontemlerin - kullammmim  iceren ve tiketici, misteri ve kamuoyunu bilgi yoluyla
pazarlamaciya yakinlastiran bir siregtir. Tammdan da anlasilacag: gibi saglikli yapilacak
pazarlama arastirmasimn, ainacak kararlarda 6nemli bir rolti bulunacaktir. Pazarlama
arastirmasinin yapilmasina karar verilirken yeterli zamanin olup olmadiging, arastirma
sonucunda elde edilecek bilgiye ne kadar ihtiya¢c duyulduguna, arastirmanin firma agisindan
stratejik 6nemine ve maliyetine bakilacaktir.

Pazarlama arastirmasi firma ici personelle yapilabilecegi gibi, firma disi kisi veya
kuruluglar tarafindan da yapilabilir.

Pazarlama arastirmasinin asamalar: sunlardir:

Aragtirmas: yapilacak problemin belirlenmesi
Arastirmanin yapilis amaglarinin belirlenmesi
Arastirmanin planlamasinin yapilmasi
Ornekleme (kiigiik bir gruba uygulama)

Elde edilen verilerin toplanmasi

Toplanan verilerin andiz edilmesi

Sonuclarin rapor h@line getirilmesi

VVVVVVY

Arastirma bittikten sonra raporunun sistemli bir sekilde yazilmasi gerekir. Arastirma
raporunda 6nce problemin aciklanmasi, drnekleme yontemlerinin aciklanmasi ve arastirma
sonucu elde edilen verilerin yer almasi gerekir. Son kissmda gerekli yorumlara da yer
verilebilir.

4.2. Anket Bilgis

Anket, kigilerin belirli konulardaki duygu ve dusincelerini, davrams sekillerini,
eestirilerini ve Onerilerini  belirlemek amaciyla hazirlanir.  Anketin  bilimsel  olarak
degerlendirilmesi, glvenilir ve gegerli olmasiyla yakindan ilgilidir. Anketle veri toplama ¢ok
dikkat edilerek yapilmas: gereken bir islemdir. Veri toplama yontemi secilirken isletmenin
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bitcesi, sire, anketin yapilacagi hedef kitle, arastirma teknikleri, verilen cevap sayisi,
iletisim sekli 6nemli faktorler arasindadir.

4.2.1. Anket Cesitleri

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

Y Uz ylze anket
Telefonla anket
Postayla anket

Internet (izerinden anket

YVVVY

olmak (izere dorde ayiririz. Onemli olan aym anket icin aym veri toplama yonteminin
kullamlmasidir.

YUz ylze anket: YUz yilze anket, her yerde kullarlabilen givenilir bir anket
gesididir. Guvenilir olmasimin nedeni, kars1 tarafta sorulan sorulari agiklayabilecek bir
anketorin - bulunmasicir.  Ayrintili - bilgi  elde edilebilir. Ozellikle kiicik kitlelere
uygulanmasinda fayda vardir. Genis bolgeler icin zaman alici ve pahali bir yontemdir.

Telefonla anket: Telefonla anket genis kitlelere uygulanabilir. Clnkl ginimizde
hemen herkesin telefonu vardir. Y iz ylze ankete gore sorulara daha rahat cevap verilebilir.
Ayrintil1 bilgi saglanamaz. Cevaplarin kaydedilmesinde zorluk yasanabilir. Y Uiz yiize ankete
gore guvenilirligi daha azdir.

Postayla anket: Yz ylize ve telefonla anket yonteminden daha ucuz bir yontemdir.
Anketor olmayacag: icin sorularin kolay anlasilir sekilde hazirlanmasi gerekir. Genis
danlara uygulanabilir. Zaman kisithysa saglikli bir yontem degildir, ¢lnkl postada
gecikmeler olabilir.

Internet tizerinden anket: Bilgisayar kullamcilarimin artmasiyla ortaya gikmus bir
anket seklidir. Son yillarda yayginlasmaya baslamakla birlikte yine de kisitli bir alana hitap
etmektedir. Guvenilirligi henliz cok fazla degildir.

4.2.2. Anket Formunun Haairlanmasi

Anket formu dizenlenirken hangi sorularin sorulacagi ©nceden belirlenmelidir.
Anketin guvenilir ve gecerli olmasi agisindan sorulacak sorular ¢ok Onemlidir. Anket
hazirlanirken amaca, uygulanacak kitlenin demografik ve psikolgjik yapisina ve veri toplama
yontemine uygun soru hazirlanmalichr. Isletmenin mali kaynaklarim da goz Oniinde
bulundurmak gerekir. Ayrica farkli bolgelerde veya Ulkelerde sorulacak sorular da farkl
olabilir. Anket yoluyla veri toplanmast her zaman karsilastiginuz bir yontem olmasina
ragmen anket sorusu hazirlamak zahmetli bir istir.
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Anket sorusu hazirlarken su 6zelliklere dikkat etmek gerekir:

VV VYVV VVVVYYVY

Sorular anlasilir ve kolay olmalidr.

Sorular sikici olmamalidir.

Soru sorulurken kars: taraf1 etkileyecek ifadel erden kaginmalidhr.

Sorular birbirini takip eden bir akis i¢inde sorulmalidir.

Kigisel sorular gruplandirilarak ve kisiyi rahatsiz etmeyecek sekilde
sorulmalidr.

Sorular gergekci olmalidir.

Sorular basitten zora dogru sira takip etmelidir.

Soru say1st gerekli verileri toplamaya yetmeli; ancak cevaplayanlarr sikmayacak
oOlctide olmalidir.

Soru hazirlanmirken ¢ok fazla detaya inilmemelidir.

Hata pay1 mutlaka g6z 6niinde bulundurulmalidr.

Anket sorular iki tirlt ol abilir:

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

K apal uclu sorular: Birden fazla ceval olan sorulardir. Uge ayrilirlar:

>

>

iki sikl1 sorular, 6rnegin dogru mu yanlis mi seklindeki sorular.
Coktan secmeli sorular, drnegin test sorulari.

Siralamali sorular, 6rnegin “Bu okula gelmenizin nedenlerini siralayinmz.”
seklindeki soruda oldugu gibi. Anket verileri degerlendirilirken hangi verilerin
degerlendirmeye aimip, hangilerinin - alinmayacagimn  belirlenmesi  ¢ok
onemlidir. Bu asamada objektif olmak anketin glvenilirligini etkileyecektir.
Anket verilerinin degerlendiriimesinde istatistikten faydalanmlir. Bu nedenle
pazarlama arastirmalarinda istatistik en 6nemli ve yardimecr bilimdir. M Usteri
iliskileri yonetimi, anket calismalarindan elde edilen verilerin sonuglarin
degerlendirerek yapilacak planlar veya belirlenen hedefler icin bu verilerden
faydalanilir.

CRM (Customer Relationship Management), yani Misteri Iliskileri Yonetimi degisik
tanmmlamalar1 yapilan bir kavramdir. En iyi ifade eden tamm "DOGRU mal ya da hizmeti,
DOGRU miisteriye, DOGRU zamanda ve fiyatla, DOGRU noktada sunmaktir". Misteri
iliskileri yonetimi ya da cok popller kisatmas: ile CRM, acaba is dinyast icin neler
vadediyor? Oncelikle CRM pazarimin son yillarda nasil bir gelisme siirecinde olduguna
bakildiginda karsimizais diinyasinin yasachg: buyik degisim ¢ikiyor.

Dinyada hemen hemen tim pazarlarda rekabetin arttigi, UrUnlerin pazara girme
surelerinin kisaldig: bir siiregte CRM sisteminin baglica amaci misteri beklentilerini dogru
dgillayip misteriye yaratilacak degerin artinlmasicir. MUsteriye daha etkin ulasmak,
mUsterinin isteklerini anlayarak Uriin ve hizmetleri bu ydnde sekillendirmek biyik 6nem
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tasimaktadir. Aslinda CRM ¢ok dayeni bir kavram degildir.

Musteri iliskileri yonetimi ABD medyasinda 1989 yilinda sadece birkac defa
gecmesine karsin, 2000 yilinda bu rakam 14 bine ulasmigtir. Hangi donemde olursa olsun
vizyon sahibi yoOneticilerin timi msgterileri anlamamn islerini gelistirmek icin ne kadar
faydal1 oldugunun bilincinde olmustur. 50 sekttr Uzerinde yapilan bir arastirmaya gore 1923
yilinda sektoriinde lider olan sirketlerin 43’0 bugin hé8la o sektorlerin liderleri
durumundadir. Bu sirketlere bakildiginda hepsinin msteriyi anlamaya ciddi yatirimlar
yapan ve misteri odakl1 ¢alisan sirketler oldugu gorulmastdr.

CRM, uzun vadeli bir deger iliskisi yaratmak icin msteriler ile gerceklestirilen
iliskilerin etkin bicimde yonetilmesidir. CRM; satis, pazarlama ve hizmet slreclerinin
mUsteri odakli bir felsefe etrafinda yeniden tanimlanmasint gerektirir. Yeni bir musteri
kazanmak, mevcut misterilerinizi elinizde tutmaktan ¢ok daha pahalidir. CRM, mevcut ve
sadik misterinizle bire bir ilgilenerek onlarin cebinden alacaginiz pay: yikseltmeyi hedefler.
CRM'ye, musteri iliskilerini teknolojik bir atyapiyla olculebilir bicimde yonetme sekli de
denebilir.

4.3. Cografi Yapi

Bir bolgede yasayan insanlarin irk, cinsiyet, gelir dagilim, yas, yasanti tarzi gibi
Ogelerine cografi yapi denir.

Bir Ulkenin nifusu, tiketici pazarimn hacmi ve blyukligu hakkinda genel bir fikir
verir. Bu bakimdan pazar1 etkileyen bir faktor olarak nifusun gerek sayisini gerekse
niteligini incelemek gerekir.

Cografi yapr asagidaki sekillerde incelenir:

»  Cingyet yoninden dagilim

»  Yas gruplar: yoninden dagilim
»  Bdlge yonunden dagilim

»  Gelir yoninden dagilim

Cinsiyet yonunden dagilimi: Nufusun erkek ve kadin olarak yani cinsiyet yoninden
dagilimi, satisa sunulan mallarin muhtemel alicilar hakkinda temel bilgi verir. Satisa arz
edilecek mallarin, kadinlara mi yoksa erkeklere mi hitap edecegi veya bu mallarin hangi cins
tiketici tarafindan daha cok satin alindigi belirlenir. Buna, erkeklerden daha ¢ok kadinlarin
aigveris yaptiklarim érnek gosterebiliriz.

Yas gruplar1 yoninden dagilhimi: Satisin yapilacag: yore nufusunun yas gruplarina
gore dagilimi, satisa arz edilecek malin muhtemel tiketimi hakkinda saticiya bilgi verir.
Ornegin sakizi, yaslilardan ¢ok gocuklar ve gencler tiketir. Bunun igin sakiz satislarimn
muhtemel mUsterileri daha cok cocuk ve genclerdir. Aymi sekilde kola vb. icecekleri,
yashlardan ¢ok gencler tuketir.
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Bolge yonunden dagihmi: Hedef mlsteri grubunun yer aldigi bdlgenin genel
ozelliklerini beirleyerek bu dogrultuda Urlin ve hizmetleri belirleme, dagitim ve tanitiminin
bu bélgenin dzelliklerine gore yapilmasinda 6nemlidir (ic Anadolu Bolgesi gibi).

Gelir yonunden dagihmi: Tulketicilerin gelirleri ve harcamalari icin ellerinde
bulundurduklar: para miktari, onlarin satin alacagi mal veya hizmetlerin cins ve miktarin
buylk oranda etkiler. Bunun igin tiketicilerin gelir durumlarimn bilinmesi, pazarlama
faaliyetleri yoninden biiyik dnem tasir. Nihai tiketiciler, cok zaman toplumun cekirdegini
meydana getiren aile cevresinde toplamir. Bunun icin kisise ve aile ihtiyaclari, nihai
tiketimde blyik rol oynar. Aile ihtiyaclarinin karsilanmast icin satin ama islerinin aile
reisinin veya hanimimn yiritmes de pazarlama faaliyetleri yoninden oldukca 6nem tasir.
Nihai tUketici denildiginde akla aile ve onun ihtiyaclar: geldigine gbre bir ailenin satin ama
egilimine etki eden faktérler sunlardir.

»  Ailenin sosya dizeyi: Tahsil, meslek, mali durum, ikamet edilen yer ve sosyal
cevre

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

» Ailenin o andaki durumu: Aile bireylerinin sayisi, yaslari, evli veya bekér
oluslar1, evdeki is bdluma, aile fertleri arasindaki iliski ve deger yargilari.

»  Ailenin yasayis tarzi ve hedefi: Glni ginine yasama ve gelecege dayal
diistince ile harcama, tasarrufa 6nem verme, eglenceye diskinlik, pesin veya
kredi ile alma askanligi, modaya uyma egilimi, baskal arina benzeme gidusu.

> Ailede karar verme durumu: Aile reisinin karar vermesi, erkeklerin veya
kadinlarin misterek karar vermesi, ev hamnumn karar vermesi, tim aile
bireylerinin musterek veya ayr1 ayri karar vermesi.

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

Tuketicileri; gelir durumlarina gére yiksek gelirli, orta gelirli ve az gelirli diye Uc¢
gruba ayirabiliriz. Gelir seviyeleri de tiketicilerin satin alma sekillerinde farklilik meydana
getirir.

Y Uksek gelirlilerin harcamalar1 1Ukse ve modaya uygun olur. Orta gelirliler, kismen
modaya ve zarafete uygun olmakla beraber saglamliga 6nem verirler. Az gdirliler ise
ucuzluga ve dayanikliliga daha cok 6nem gosterirler. Genel olarak yiksek gelirlilerin daha
¢ok pesin alimlarda bulunmalarina karsilik, orta ve az gelirlilerin krediyle ve taksitle
aligveris yapmayi tercih ettikleri gorulr.

Bir kisim tiketiciler, ekonomik distinceyle hareket ederek en uygun fiyati, kaliteyi ve
¢esidi bulmak icin oldukca cok dolasirlar. Bu bakimdan mal almada ve karar vermede ¢ok
inceleyicidirler. Bunlar hem akli ve hem de hissi gtidilerinin etkisi altinda cok kalirlar.

Bir kisim tUketiciler ise fazla dolasmay1 sevmezler. Bunlar icin fiyat ve ¢esit onemli
degildir. Onemli olan rahat ve kolay alisveris yapabilmektir. Bazi tiketiciler de belirli
yerlerden mal almay: tercih ederler. Alacaklart mal yok ise gelmesini beklerler ve buna raz:
olurlar.
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UYGULAMA FAALIYETI

Islem Basamaklari

Oneriler

> Isletme veya kurumda genel bir stok ve
stok takibi calismast yapiniz?

» Stok takibinin kurumane gibi katkist
olabilir?

» Stok devir hizinin ekonomideki karsilig
sizce nedir?

> Isletmeler icin siparis verme veya
siparisleri karsilama sizce ne kadar 6nemli
olabilr?

» Stok vetakibi ileilgili drneklere
bakabilirsiniz.

> Internet veya cevrenizde bulunan bir
fabrika, Uretici, toptanci yagidip bilgi
ve dokiimantasyon isteyebilir, bunu sinif
ortaminatasiyabilirsiniz.
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OLCME VE DEGERLENDIRME

OBJEKTIF TESTLER (OLCME SORULARI)
Asagidaki coktan segmeli sorular: cevaplayiniz.

1. Asagidakilerden hangiss pazarlama ve perakende alaninda firmalarin  misteri
iligskilerinde kullandig: bir faaliyet sekli degildir?

A) Anket dizenleme

B) B) Sponsorluk

C) Ozd giinleri hatirlama

D) D) Gazeteye tekzip yazma

2. Asagidakilerden hangis misteriye gonderilecek mesgjlarda bulunmasi gereken
ozelliklerden biri degildir?

A) Inandircilik
B) Abartili tamtim
C) Dogruluk

D) Anlasilir olma

3. Asagdaki faaliyetlerden hangisi pazarlama ve perakende alaninda firmalarin oncdlikli
hedefleri arasinda yer almaz?

A) Misteri memnuniyeti
B) Reklam

C) Yeniyatinmlar

D) Calsanlarin performansi

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

A) Misteri memnuniyeti

B) Reklam vermek

C) Sponsorluk

D) Magazadatadilat yapmak

5.  Satis demanimn misterinin istegini anlayabilmesinin yolu asagidakilerden hangisidir?
A) Sirekli konusmak
B) Musterinin sdzini kesmek

C) Musteriyi dinlemek
D) D)Oturmak

40



10.

Asagidakilerden hangis en dogru bilgi toplama yoludur?

A) Bireysel yasantilar
B) Bilimsel yontem
C) Tumevarim

D) Tumdengelim

Asagidakilerden hangis anket sorusu 6zelliklerinden biri degildir?

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

Beden dili ileiletisimde asagidakilerden hangis yer dmaz?

A) Konusma
B) GOz temasi
C) Eller

D) Mimikler

M Usteri iliskilerinde olumlu veya olumsuz yonde misteriyi ilk etkileyen kisi kimdir?

A) Magaza mudiri
B) Satis eleman

C) Guvenlik gorevlisi
D) Kasiyer

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

B) Duzenli calismak

C) Sattigi Grdnd tammak

D) Is yerinde sigaraicmek

Cevaplarinizi cevap anahtar ile karsilastiriniz

DEGERLENDIRME

Cevaplarinizi cevap anahtar ile karsilastirimiz. Dogru cevap sayimizi beirleyerek

kendinizi degerlendiriniz. Yanlis cevap verdiginiz ya da cevap verirken tereddit yasadiginmz
sorularlailgili konular: faaliyete geri donerek tekrar inceleyiniz.

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

DEGERLENDIRME OLCUTLERI

Evet

Hayr

1. Is piyasasinda arastirma yapmanin énemini belirlediniz mi?

2. Anket yapmanin 6zelliklerini kavrayabildiniz mi?

3. Cografi yapinin ne demek oldugunu dgrenip hangi sektérler icin
gerekli oldugunu anlayabildiniz mi?

4. Anketleriniyi olmast nedenli 6nemli isverenicin
kavrayabildinizmi?

5. Arastirma sebeb sonuc iliskisine dayal: bir ¢calismadir, yani TKY
nin uygulanmasi da denilebilir, bu kavramlari ve eslestirmel eri
anlayabildinizmi?

DEGERLENDIRME

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

AMAC

Satis yerini hazirlayabileceksiniz.
ARASTIRMA

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

»  Bultceleme ve bitceleme sistemleri Uzerine yazilmis kaynaklari bulunuz.

»  Calisma kosul ve sartlarn biyldk olan firmalara giderek firmamin Oriin
bitcelemeye verdigi 6nem ve uygulanan riin bitce sistemi hakkinda yetkili bir
kisi ile gorisip hangi uygulamalar1 yaptiklarint not aimz. Kaynak varsa sinifa

getiriniz.

5.SATIS YERI HAZIRLAMA

Satis yeri hazirlanirken bazi diizenlemelerin yapilmasi gerekir.

5.1. istifleme

Ambalgjlamaisleminden sonra benzer Grinler bir arada depolanir ve farkli musterilere
gore konsolide edilerek dagitima hazir héle getirilir. Konsolidasyon terimi depo
yonetiminde aymt misteri velveya glzergéha ait olan malarin gruplandiriimasin
tammlamaktadir. Bununla birlikte konsolidasyon, bir sirketin farkli kanallardan gelen cesitli
Urinleri, merkezi bir depoya yerlestirmesi ve daha sonrasindaki dagitim icin de
birlestirilmesini ifade etmektedir.
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Farkl1 Ozelliklere sahip Urunler belirli dagitim merkezi ve depolarda siniflandirmaya
tabi tutularak depo icerisinde olasi hata ve karisikliklar dnlenir, zaman ve mekéan faydasi
yaratilir. Depo yOnetiminde Urtn birlestirme sireclerinde cogunlukla raf sistemlerinden
faydalamlir. Raflara yerlestirilen 0Orinler daha sonra misteri  Sipariglerine  gore
gruplandirilarak hazirlanir.

Depolarda muhafaza edilen egyaarin, yart mamullerin ve hatta ham maddelerin depo
icerisinde tasima ve istifleme islemlerinin gerceklestirilmesi, yikleme ve bosaltmalarinin
sorunsuz bir bicimde yapilmast gerekir.

Sorunsuz bir istifleme islemi icin secilmis, kapasitelerine ve tasarimlarina gore
farkliliklar gosteren tasima araglarimin hareketlerinin kolay saglanacagi bir alana ihtiyag
duyulur.Boylelikle depo icerisinde islem akig1 ve zaman tasarrufu saglanir.

5.2. Temizlik Bilgis

Modern yonetim anlayisinda biytk onemi olan temizlik hizmetlerinde isletmeye
girisi saglanan her turlu malin ve Urintin en iyi sekilde muhafaza edilmesi gerekmektedir.
Uriinlerin en dogru sekilde korunmasi ve saklanmasi temiz ve duizenli bir ortami gerektirir.




Mekanm kullanilmadan once;

»  Yeler, tavan, kapt ve cerceveler kontrol edilmeli ve gerekiyorsa iyice
temizlenmeli ve tamir edilmelidir.

»  Dis alan yabani bitki ve coplerden temizlenmelidir. Boylece sigan, fare ve
haseratin bu alana gelmesi dnlenmelidir. Gerekirse duvarlar ve yerler bbcek
oldurtcu ile kaplanabilir.

»  Butin depolar dizenli olarak temizlenmelidir. (Bu temizlik bir zaman
¢cizelgesine gore yapilmal1 ve yapilan temizlikler kayda gecirilmelidir.):

o Her guiniin sonundayerler silinmelidir.
o Her haftamin sonunda duvarlar ve her yigimn yanlar: temizlenmelidir.
o Her ayin sonunda deponun tamamu iyice temizlenmelidir.

Yiizeylerde bulunmamas: gereken her tirlii maddeye kir denir. istenmeyen bu
maddenin ylzeyden uzaklastirilmasi islemine ise temizleme denir.

Temizleme islemi yapilirken 6zellikle ylzeyleri yipratmama, gorintmleri koruma,
kimyasal ve mekanik hasarlar olusturmama vb. gibi ylzeye zarar verebilecek eylemlere
dikkat edilmesi gerekir. Temizligin etkin yapilabilmesi i¢gin ylizey, ylizey Uizerinde olusmus
kir, en uygun temizlik plan vekil icin en uygun temizlik maddesi tespit edilmektedir.

Temizleme islemi yapilirken ¢esitli  temizleme sekilleri vardir. Bunlardan
yararlamlarak yizeylerde nesneler Uzerindeki kir, toz, fiziksel ve kimyasal kalintilar
uzaklastirilir.
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Temizlik gesitleri:

Ovma,

Supurme,

Silme,

Y1kama,

Sikma,

Durulama,
Vakumlama,
Paspaslama,

Kuru temizleme,
Spreyle temizleme

VVVVVVYVYVYYVYVY

temizlik sekillerinden bazilaridhr.

5.3. Paketleme Y ontemi

Paketleme drinin kgida sarilmast veya kutuya yerlestirilmesidir. Hi¢ kimse
temizleme tozunu gimis ya da kristal kutularda amay1 disiinmez. Bu ytzden drdnin
gelistirilip sunulmasinda dikkate alinmasi gereken hususlardan biri de paketlemedir. Bir
Urdiniin nasil tasinacag: ve kullanilacag: cok nemlidir.

Uriiniin -~ gelistirilmesinde  paketlemenin  nasil  olacag: lzerinde de titizlikle
durulmalidir. Bir kisim, Urdnler, Gretimlerini takiben paketlenip pazara stirilmekte, bir kisim
Urinler ise pazarlarda veya satis noktalarinda satisi takiben paketlenmektedir. Bu bakimdan
paketlemenin nerede, nasil ve ne zaman yapilmasi gerektigi konusunda da bir karara
variimalidir.

Uriiniin nihai tiketicilere veya endiistriyel tiiketicilere satilmasi, alisverisin parekende
ve toptan olmasi, paketleme konusunda gesitliligi ve degisikligi gerektirir. Nihai tiiketicilere
hitap eden ve tilketici pazarlarinda islem goren Urinlerde paketleme daha ©6nem
kazanmaktadir. Giiniimizde 6zellikle yiyecek ve icecek maddeleri gibi Urinlerin satislarinda
paketlemeisi buyik boyutlara ulasmis durumdadir.

Satin alindiginda kolayca taginabilmesi i¢in her Uriin ya 6nceden paketlenmistir ya da
pazarlarda satis noktalarinda uygun sekilde paketlenmektedir. Paketleme pazarin (satis
yerinin) konumuna, Uriindn tirine gore cok degisik bicimlerde yapilmaktadir.

Endustriyel ve aracilar pazarlarinda ise trtin, Uretim merkezlerindeki paketlemesiyle
satilacagindan bu pazarlarda ¢ogu zaman paketleme isi yapilmaz. Cunkd driin Uretimle
birlikte kutulara, torbalara, sandiklara, cuvalara vb. gibi seylere konularak, pazara
paketlenmis olarak gelmektedir. Bu tir paketlemeler, her pakette belli miktarda Grin
bulunmasi nedeniyele satislara da kolaylik getirmektedir. Ancak bazi Urinlerin tasinmasinda
Urdinuin 6zelligine uygun paketlemel erin yapil digi da gorilmektedir.
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5.4. Promosyon

Promosyonlar, tiketici ya da alicilarin yaptiklart satin almalar icin ticari isletmeler
tarafindan kendilerine verilen hediyelerdir. Ya Urtin paketinde bulunurlar ya da Uriinden ayr1
olarak paketlenirler. Bu yéntem bazen aracilara yonelik, bazen de tiketicilere yonelik olarak
kullanilir.

Promosyonlar da kuponlar gibi bir nevi fiyat gizlemedir. isletmeler fiyat indirimine
yonelecek olsalar, rakipleri tarafindan hemen izlenirler. Ayrica fiyat indirimi yapsalar, daha
sonra fiyat artirmalart gerektiginde bunu kolay kolay yapamazlar. ClUnki 6teki isletmeler
fiyat yukseltmezlerse, fiyati yikselten isletme glic durumda kal abilir.
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UYGULAMA FAALIYETI

Islem Basamaklari

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

» Paketleme yapmanin veya diizenleminin isletmeye ne gibi katkisi olabilir?

» Promosyon dagitim kurum veya kurulus icin ne géruntisi tagir?

> Istifleme 6rneklerine bakabilirsiniz

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

A.OBJEKTIF TESTLER (OLCME SORULARI)

Asagidaki coktan secmeli sorular: cevaplayiniz.

1. Asagidakilerden hangis stratgjik yonetim slrecinin “stratgji segimi” evresinde
incelenir?

A) Gend cevre

B) isletmeici faktorler

C) Degisik stratgjileri inceleme ve analiz
D) Organizasyon yapisi

E) Fonksiyonel taktik planlar

2. Asagidakilerden hangisi, bir drgitsel yapi gelistirme ve onu yeni stratgjiye uyumlu
héle getirmenin nedenlerinden biridir?

A) Orgit birimlerinin is tanmmlarinin yapilmasi

B) Organizasyon € kitaplarimn hazirlanmasi

C) Orgit birimlerinin gereksinimlerinin saptanmasi

D) Organizasyonun farkli birimleri arasindailetisimin saglanmast
E) Orgiit ici denetim standartlarimn belirlenmesi

3. Isletmelerin kicik boyuttan orta dlgege gecmesi, tek kisinin kararlarinin zaman ve
enerji bakimindan yetersiz kalmasi, bilgi ve becerisinin kararlarda etkin olmaya
baglamasi durumunda gegilecek orgiitsel yapi asagidakilerden hangisidir?

A) Fonksiyonel yapi
B) Girisimci yapt
C) Fiebekeyap

D) Cok drinld yap:
E) Matrisyam

4.  Orta blyukltkte bir isletmenin blylime stratgjisi izleyerek Urlnlerini ve pazarlarin
cesitlendirmesiyle stratgjik is birimleri sayisimin artmast  durumunda  yapilacak
reorganizasyonla ortaya gikan yapi asagidakilerden hangisidir?

A) Icsel yap

B) Hareketli sebeke orgitl
C) Kararli-olcult yapt

D) Sebeketipi yapi

E) Uriin bélimiine gore yap
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5. Isletmelerin elerinde bulunan kit is gicl kaynaklarimt daha etkin kullanmak ve
orgutsel giderleri en azaindirmek icin gelistirilen yapiya ne ad verilir?

A) Biutinlesik yapt

B) Matrisyam

C) Koordinasyon

D) Cok bolimlt yapt

E) Fonksiyonel yap

Cevaplarinizi cevap anahtari ile karsilastiriniz.
DEGERLENDIRME

Cevaplarinizi cevap anahtar ile karsilastirimiz. Dogru cevap sayimizi beirleyerek
kendinizi degerlendiriniz. Yanlis cevap verdiginiz ya da cevap verirken tereddit yasadiginiz
sorularlailgili konular: faaliyete geri donerek tekrar inceleyiniz.

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

DEGERLENDIRME OLCUTLERI

Evet

Hayr

1. Isletme biinyesinde istifleme yer ve tirlerini belirleyebildiniz
mi?

2. Temizlik yaparken dikkat edilmesi gereken konulari
ogrenebildiniz mi?

3. Paketlemenin isletme agisindan ne kadar énemli oldgunu
kavrayabildiniz mi?

4. Promosyon dagitiminin tutarli olmasinin isletmenin devamlilig:
icin ne kadar 6nemli oldugunu anlayabildiniz mi?

DEGERLENDIRME

TUm sorulara dogru cevap verdiyseniz diger faaliyete geciniz.
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MODUL DEGERLENDIRME

PERFORMANS TESTI

Modul ile kazandiginiz yeterligi asagidaki 6lcUtler e gore degerlendiriniz.

1

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

A) Grup

B) Topluluk
C) Miting
D) Toplum

Belirlenen amaglara ulasmak icin iki ya da daha fazla kisinin uyumlu bicimde
calistiklar1 yapiya ne denir?

A) Hedef
B) Orgiit
C) Topluluk
D) Toplant:

Orgiitlenmenin amaglar: uzmanlik, diizenlestirme, yetki ve sorumluluk disinda ayrica
asagidaki seceneklerden hangisi olmalidir?

A) Disiplin

B) Sorusturma
C) Topluluk
D) Toplant:

Orgiittenme bigimlerinden pazaralama arastrmas;, mal ve planlama vb. Tim
pazarlamaisvevllerinin ayri islevler olarak diizenlenmesine ne ad verilir?

A) Mdayodnelik érgitlenme
B) Karma orgutlenme

C) Pazar orgitlenmesi

D) islevsel orgiitlenme

Satis elemam segilirken asagidaki segenerlerden hangis olmamalidir?
A) Torpil

B) Akillilik

C) Saglik
D) Guvenilirlik
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10.

11.

Satis gorevlendirmesinde hitap edilen mlseterilere gore Orgutlenmisse bu tur
Orgutlenmeye ne ad verilir?

A) Fonksiyonel
B) Cografi

C) Msteri Odakl1
D) Uriinlere Gore

Bir génderici ile bir alic1 arasinda dustince ortakligi kurma siirecine ne denir?

A) Karar

B) Randevu
C) Gorusme
D) iletisim

Iletisim siirecinde kaynagin asagidaki 6zelliklerinden hangisi dogru degildir?

A) Bilgili

B) Kodlama 6zelligi
C) Ral

D) Belirsizlik

Isletmeicindeki hangi secenek resmi iletisim kanallar icinde yer amaz?

A) Isik dalgalar

B) Sedli iletisim

C) Radyo dalgalar
D) Telefon kablolar

Calismayi kolaylastirmak ve basariy1 saglamak icin bir isletmenin bitin faaliyetlerinin
uyum iginde yuritilmesine ne denir?

A) Koordinasyon
B) Haberlesme

C) Rekreasyon

D) Reorganizasyon

Asagidakilerden hangis 6dullendirme sekillerinden biri degildir?
A) Tesekkir belges
B) Ucret zamm

C) Uyar1 belgesi
D) Tatile gbnderme
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12.

13.

14.

15.

16.

17.

Insan davramslarini inceleyen bilime ne ad verilir?

A) Psikoloji
B) Sosyolqji
C)Astroloji
D) Biyolgji

Aralarinda herhangi bir bakimdan ilgi ya da benzerlik bulunan seylerin, kimselerin
tum0 bol Uk, takim, 6bek veya ziimereye ne denir?

A) Klik

B) Grup
C) Cevre
D) Toplum

Uriin teshirinde asagidaki uygulamal ardan hangisi uygulanmaz?

A) Bukalemun

B) Aksesuarli

C) Garden seperasyon
D) Dékme

Stantlar ve Uzerindeki Urtnlerin 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, tiketici geliri, diger
mallarin fiyatlari gibi ¢esitli degiskenler arasindaki fonksiyonel iligskiye ne ad verilir?

A) Taep

B) Arz

C) Marjinal gelir
D) Optimum Ucret

Isletmelerde fiyatlandirma politikalar, stratejilerle ilgili baska fadliyetleri icinde
asagidakilerdeki hangi secenek yanlistir?

A) Uretim

B) Koordinasyon
C) Satindma

D) Satis



18.

19.

20.

Bagimsiz olarak hareket eden ve c¢esitli yollarla birbirlerinden Gstiin gelmeye calisan
iki ya da daha cok isletmenin gdsterdiklere ¢cabaya ne denir?

A) Monopol

B) Serbest piyasa
C) Diapol

D) Rekabet

Asagidaki seceneklerden hangisi personel performans dlgme yontemlerinden biri
degildir?

A) Karsilastirma
B) Degerleme
C) Siralama

D) Puanlama

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

A) Personel yonetimi
B) Piyasa andlizi

C) Insan kaynaklari
D) Pazar arastirmalar

DEGERLENDIRME

Yaptigimz degerlendirme sonucunda eksikleriniz varsa oOgrenme faaliyetlerini

tekrarlayiniz.

Modul i tamamladiniz, tebrik ederiz.

Ogretmeniniz size cesitli 6lgme araglart uygulayacaktir. Ogretmeninizle iletisime

geginiz.
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CEVAP ANAHTARLARI

OGRENME FAALIYETIi 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 IWINF

OGRENME FAALIYETIi 3CEVAP ANAHTARI

GIENTAMITNIES
> 000w
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OGRENME FAALIYETI 4 CEVAP ANAHTARI
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OGRENME FAALIYETI 5 CEVAP ANAHTARI
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YV V VYV V

ONERILEN KAYNAKLAR

Pazarlama ve Satis Kataloglar

Uriin Alimi ve Satimu ileilgili Kataloglar

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

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

Internetten Uriin alim ve satis tatimi yapan kurum ve kuruluslarin siteleri
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