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Milli Egitim Bakanlig tarafindan gelistirilen modiiller;

Talim ve Terbiye Kurulu Bagkanliginin 02.06.2006 tarih ve 269 sayili Karart ile
onaylanan, Mesleki ve Teknik Egitim Okul ve Kurumlarinda kademeli olarak
yaygmlastirilan 42 alan ve 192 dala ait gergeve Ogretim programlarinda
amaglanan mesleki yeterlikleri kazandirmaya yodnelik gelistirilmis O6gretim
materyalleridir (Ders Notlaridir).

Modiiller, bireylere mesleki yeterlik kazandirmak ve bireysel 6grenmeye
rehberlik etmek amaciyla 6grenme materyali olarak hazirlanmig, denenmek ve
gelistirilmek {izere Mesleki ve Teknik Egitim Okul ve Kurumlarinda
uygulanmaya baslanmustir.

Modiiller teknolojik gelismelere paralel olarak, amaglanan yeterligi
kazandirmak kosulu ile egitim &gretim sirasinda gelistirilebilir ve yapilmasi

onerilen degisiklikler Bakanlikta ilgili birime bildirilir.

Orgiin ve yaygin egitim kurumlari, isletmeler ve kendi kendine mesleki yeterlik
kazanmak isteyen bireyler modiillere internet iizerinden ulasilabilirler.

Basilmis modiiller, egitim kurumlarinda 6grencilere iicretsiz olarak dagitilir.

Modiiller hi¢bir sekilde ticari amacgla kullanilamaz ve ficret karsiliginda
satilamaz.
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ACIKLAMALAR

KOD 341TP0005
ALAN Pazarlama ve Perakende
DAL/MESLEK Satis Elemani
MODULUN ADI Uriin Satis1
MODULUN TANIMI Uriiniin, firmanin kurallarina ve satis sartlarina uyularak nasil
satilmasi gerektigi ile ilgili bilgi ve becerilerin kazandirildig:
O0grenme materyalidir.
SURE 40/32
ON KOSUL
YETERLIK Uriinii satmak.
Genel Amac
Ticaret hayatinda her tiirlii kosulda {irlinliniizii firmanizin
kurallarina ve satig sartlarina uyarak satabileceksiniz.
e Amaclar
MODULUN AMACI 1. Uriin satis1 icin gerekli olan sartlar1 ve kosullari
siralayabileceksiniz.
2. Uriin  bilgisinin  neden  gerekli  oldugunu
kavrayabileceksiniz
3. Satis otomasyonunun  perakendeci firmaya
faydalarinin neler oldugunu kavrayabileceksiniz.
EGITIM OGRETIM .
ORTAMLARI VE l"ler:mdé)enf?:rlrr;ﬁ ipazarlama smifi, gerekli bilgi kaynaklari,
DONANIMLARI > SEEL
» Her faaliyet sonrasinda o faliyetle ilgili degerlendirme
) sorulari ile kendi kendinizi degerlendireceksiniz.
OLCME VE » Ogretmen modiil sonunda size 6l¢gme araci (uygulama,
DEGERLENDIRME soru-cevap) uygulayarak modill uygulamalart ile

kazandiginiz bilgi ve becerileri Olcerek
degerlendirecektir.
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GIRIS

Sevgili Ogrenci,

Bugiiniin ticaret hayatinda perakendecinin kalic1 olup faaliyetlerini siirdiirebilmesi,
{iriin{inii satmasma baghdir. Uriiniinii satamayan bir perakendecinin basarisiz olmasi
kacinilmazdir. Satig denildigi zaman akla oncelikle satis eleman1 gelmektedir. Ciinkii birinci
derecede iirlinli satacak olan onlardir. Satis elemaninin basarisi, aynt zamanda firmanin
basarist anlamina da geldigine gore, esas yiik lirlinii satmakla gorevli olan satig elemaninin
iizerindedir.

Satig elemant her seyden once satis kurallarini ¢ok iyi bilmek ve sattigi iiriinii tanimak
zorundadir. Sunu unutmamak gerekir ki, {iriin satilincaya kadar firmaya aittir ve satis
elemaninin giivencesi altindadir. Bu nedenle satig elemaninin sattigi {iriinii ¢ok iyi korumasi
gerekir. Miisteriye sunacagi iiriin, kendi satin almak isteyecegi liriin olmalidir.

Sizin de egitimini aldigimiz perakendecilik sektoriinde kalici olmaniz ve kariyer
yapmaniz i¢in bu alanda aldiginiz egitime, ¢aligma hayatinda iriiniiniize sahip ¢ikacaginiz
gibi sahip ¢ikmaniz, aym1 zamanda geleceginize, iilkenize ve ailenize de sahip ¢ikmaniz
anlamina gelecektir.

Bu modiil size {irlin satis1 ile ilgili gerekli bilgileri edinmenizde yardimci olacak bir
Ogretim materyali olarak fayda saglayacaktir.






OGRENME FAALIYETIi-1

AMAC
Uriin satis1 icin gerekli olan sartlar siralayabileceksiniz.

ARASTIRMA

Cevrenizdeki perakendeci firmalar gezerek, {irline gore satig kurallarini
arastiriniz.
Perakendecinin satig kosullarini hangi Ol¢iitlere gore belirledigini arastiriniz.
Perakendeci firmalarin iiriin ¢esitlemesini nasil belirlediklerini arastiriniz.
Perakendeci magazalarin satis arttirict kampanyalar1 nasil ve hangi 6zellikleri
g0z Oniine alarak diizenlediklerini arastiriniz.
Perakendeci magazalarin kampanya sonuglari ile ilgili degerlendirmelerini
aragtirmiz ve degisik magazalarda yaptiginiz degerlendirme sonuglarimi
arkadaslarinizla karsilastiriniz.

Arastirma galismaniz igin ¢evrenizdeki firmalar1 gezerek edindiginiz bilgileri, sinifta
arkadaglariizla paylagmaniz ve onlarinda diisiincelerini almaniz gerekmektedir.
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1. URUN SATIS KOSULLARI

Perakendeci magazalarda uygulanacak satis kosullarinin tanimlanmasi ve perakende
sektoriiniin ihtiyag duydugu her tiirlii indirim, promosyon, fiyatlandirma gibi konularin
yonetim tarafindan magaza i¢i galisanlarinin da fikri alinarak 6nceden belirlenmesi ve satis
elemaninin biitliin bu planlamay1 bilerek {iriiniinii satmasi gerekir. Bir {iriiniin satabilmesi i¢in
her seyden once iirlin miisteriye tanitilmali ve iirlinii satin alacak olan tiiketici iriinden
haberdar olmalidir. Bunun iginde tutundurma faaliyetleri dedigimiz bir dizi faaliyetler zinciri
perakendeci firma tarafindan diizenlenir. Tutundurma faaliyetlerinin i¢inde yer alan reklam,
perakendecinin {iriiniinii tanitabilmesi i¢in gerekli olan en 6nemli faaliyetlerden biridir.
Bunun yani sira ¢esitli promosyonlarla da reklam ¢aligmalari desteklenebilir.

Biitiin bu faaliyetlerin miisteriye dogru bir sekilde ulagmasi i¢in en 6nemli kisi ,tabii ki
sati elemanidir. Bu nedenle perakendeci magaza oOncelikle satis elemanlarin1 dogru
yonlendirmek ve bir c¢alisma plant yapmak zorundadir. Daha oOnceki modiillerde de
bahsedildigi tizere satis eleman1 magazanin her boliimiinde sirayla ¢alismak durumundadir.
Magaza yoneticisi veya satis sefi hafta basinda personelin hangi boliimlerde ¢alisacagini
gosteren bir shift (satig elemanlarinin haftalik ¢alisma plani) hazirlar. Yonetici bu planlamay1
yaparken tabii ki personelinin isteklerini de, motivasyonlari agisindan dikkate almalidir.



Personel icin sabit bir shift tablosu ve diizeni olmamakla birlikte genel olarak her
magaza ve her birim haftalik olarak kendi shift tablosunu olusturur ve bu tablo hafta basi
personelin gdrecegi bir yere asilir.

Asagida bir shift 6rnegi goriilmektedir. Saat periyodlart 6rnek olarak verilmistir,
magazaya gore degisebilir.

1- 10.00 - 18.15 saatleri arasini
2- 13.45 -22.00 saatleri arasini gdstermektedir.
Off: Izin giiniinii ifade etmektedir.

PERSONEL | TARIH | TARIH | TARIH TARIH | TARIH | TARIH | TARIH
ismi Pazartesi Sah Carsamba | Persembe | Cuma | Cumartesi | Pazar
A REYONU
Begiim 2 1 1 OFF 2 1 2
UCUN
Yigit 1 2 OFF 1 2 2 1
YENIGUN
Ahmet OFF 1 2 2 1 2 1
YILMAZ
B REYONU
Levent 2 2 1 1 OFF 1 2
YILDIZ
Merve GUN 1 OFF 2 2 1 2 1
Aydm 1 1 2 OFF 2 2 1
YAVUZ
C REYONU
Nilgiin 1 2 1 1 OFF 2 2
SURGIT
Sibel OFF 1 2 1 1 2 2
GUNES
Ezgi YETER 2 1 OFF 2 2 1 1

Tablo 1. 1: Bir shift 6rnegi

1.1. Satis Kosullarinin Belirlenmesi

Perakendecilikte, magazalarda uygulanacak satis kosullar1 genellikle merkezde
belirlenerek magazalar tarafindan uygulanmaktadir. Elbette magaza c¢aliganlarinin bu
konudaki fikri alinarak planlama yapilmaktadir. Unutmamak gerekir ki, satigin nasil olmasi
gerektigini en iyi lirlinii satan satis elemani ve yoneticisi bilecektir.

Merkez yonetim, magazalari bulunduklar1 konuma goére farkli satis kosullari ile
calistirilabilir. Ornegin bir sirketin hem Istanbul'da hemde Agri’da magazasi varsa, Agri’da
daha farkli bir fiyat ve satis teknigi uygulamasina, indirim ve promosyonlarda zaman ve fiyat
indirim orani farkliligina gidebilir.

Merkezde olusturulan satis kosullari, galigma sistemine bagli olarak magazalara
iletilir. Bu sayede magaza satislarinin standardizasyonu saglandigi gibi yapilan islemlerin en
iist diizeyde kontrol ve denetlenmesi de saglanmis olur.
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Merkezden yonetilen satis kosullar1 sisteminin saglayacagi en 6nemli faydalardan
birisi de istenilen tarih ve zaman dilimlerine yonelik veya anlik indirim ve promosyon
uygulamalarinda magazalar arasi birligin saglanabilmesidir. Satis elemaninin biitiin bu
asamalardan haberdar olmasi gerekir.

Bu islemlerin merkezden planlanip yapilabilmesi, magazalara ayrica is yiikii
getirmemesi, uzman personele ihtiyag gostermemesi agisindan da avantaj temin eder.

Resim 1.1: Diizenli ve bir magazanin satisa katkisi

1.2.1. Fiyatlandirma

Fiyatlandirma perakendecilik sisteminin en 6nemli konularindan birisidir. Perakendeci
fiyat belirlerken su konulara dikkat eder.

> Fiyat listelerini tanimlama

> Fiyat listelerinde gecerli tarih araligini belirleme

> Her fiyat listesinde degisik fiyat gruplar1 tanimlama

> Gerekli magazalar igin istenilen doviz cinsinden fiyat tanimlama

> Magaza, miisteri tipi (miisteri, personel, vb.), miisteri grubu (kartli miisteriler,

0zel miisteriler, vb.) kapsaminda fiyat belirleyebilme

> Indirimler, taksitlendirme, promosyonlar
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Son yillarda gelisen perakendecilik, sayillamayacak kadar ¢ok ve gesitli fiyatlandirma,
indirim ve taksitlendirme imkanlari sunmaktadir. Perakendeci {riiniinii satarken kalitenin
yaninda yapacagl indirim oranlar1 ve taksitlendirme sartlarin1 da belirleyerek miisterinin
ilgisini cekmek durumundadir.

Merkez su konular1 géz dniinde bulundurarak indirim ve taksit uygulamalarini belirler:

Uriin Kategorisi

Uriin Grubu ve Uriinler

Tedarikgi ve Satict

Marka

Odeme Tipi (Nakit, Kredi Kart, Kredi Karti Puani, Hediye Ceki, lade Ceki,
Cek, Havale, Travel Cek, Senet gibi)

Kredi Kart1 Tipi (Kendi kartimiz, diger kredi kartlar1)

Taksit Sayisi

Vade

VVVYVYY
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Promosyonlarda ise satis sirasinda alinan belirli bir {iriin sayisina, tutara veya markaya
bagl olarak bagka bir iiriiniin hediye ¢ekinin veya hediyenin verilmesi s6z konusu olabilir.
Bu veya benzeri promosyon uygulamalar1 da giiniimiizde ¢ok sik olarak kullanilmaktadir.
Perakendecilikte bir¢ok promosyon uygulamasi goriilmektedir.

1.2.2. Magaza Stoklarimin Yonetimi

Perakendeciler 6zellikle de organize perakendeciler magazalarda satilan tiim tiirtinlerin
cinsini ve cesitliligini genel olarak merkezden belirlerler. Magazalarda gegerli {iriin
gruplarina gore lriin stoklar1 magazalara dagitilir. Magazalara ana depolardan yapilan mal
sevkiyatlart merkez tarafindan yapilip, magazalar tarafindan onaylanir.

1.2.3. Satis Kosullari ve Promosyonlar

Magazalarin satis fiyatlari, indirim segenekleri, tahsilat se¢enekleri ve promosyon
uygulamalar1 merkez tarafindan belirlenerek magazalara iletilir. Perakendeci degisik
magazalarda degisik satis kosullar1 ve promosyonlar uygulayabilir.

1.2.4. Sirket Kredi Kartlar1 Yonetimi

Perakendeci firmanin kendisi tarafindan kredi kart1 dagitim ve kullandirma iglemlerini
komple uygulama imkam vardir. Uygulama 6ncesi ve uygulama siirecinde yapilmasi gereken
islemler sunlardir:

> Kredi kart1 bagvurularinin alinmasi
> Basvurularin degerlendirilmesi
> Kredi kart1 tanzimi
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Kasalarda kartlarin istenilen satis ve tahsilat kosullarina gore kullandirilmasi
Kredi karti ekstrelerinin basimi

Tahsilatlarin yapilabilmesi

Merkezden data transferleri

Asagidaki bilgiler magazalara istenilen araliklarla aktarilmalidir:

YVVVVYYVYYVYYY

Yeni agilan stoklar

Diger magazalardan gelen yeni miisteriler
Satis fiyat listeleri

Satis ve tahsilat kosullar

Promosyon uygulamalari

Magaza personeli yetki diizenlemeleri
Yeni banka POS cihazlar

Yeni kredi kartlar

Magaza kayitlarinin muhasebelestirilmesi

1.2. Perakendecilikte Uretim Yonetimi

Perakendeci pazarin ihtiyaclari ile miisterilerin sipariglerine en uygun sekilde
tiretilecek iiriinleri belirlemek, maliyetlerini ve kalitesini kontrol etmek zorundadir. Uretim
Yonetiminin amact miisteri isteklerinin en iyi sekilde karsilanabilmesi, iiretim miktar ve
zamanlarinin en uygun sekilde ayarlanabilmesi, isletmenin isgiicii kaynaklarindan en etkin
ve verimli sekilde yararlanilmasidir. Stok diizeylerini oldugunca diisiikk tutmak ve stok
devrini arttirmak da sistemin amaglarindandir.

Uretim yonetiminin 6zellikleri sunlardir:

V. VYVVVVVVYYVY
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Istenilen sayida iiretim departmani belirleme

Sinirsiz sayida is merkezi, makine ve istasyon belirleme

Uretimdeki gelismeleri takip etme

Degisik {iriin tiplerini belirleme

Satis sipariglerinden iiretilecek olanlari liretim talepleri haline doniistiirme
Uretim talebinde yalnizca o iiretime dzgii olarak iiriin tipini belirleyebilme

Cok safhali iiretimlerde, safhalara ait is emirleri i¢in iiretim siralamasini
belirleme (Sirali-Sequantial, Paralel, Overlap)

Devam eden is emirleri ve iiretim taleplerinden kapasite hesaplamasi yaparak
kapasite kullanimin1 goriip planlama ve kaydirma yapabilme

Uretim sirasinda sarflar1 degistirebilme ve yeni malzeme sarfi belirleyebilme
Fason tiretimlerin istenirse ig merkezleri bazinda takibini yapma

Fason {iretimden gelen faturalar1 maliyetlere yansitma

Fason isleri maliyetlendirme

Yerel para ve raporlama dovizi bazinda maliyet hesaplamalari



Resim 1.2: Uretim band

1.2.1. Fason Uretim

Fason iiretim, iki firma arasinda bir degisim iligkisidir. Biri digerine gére ekonomik
istiinliige sahip iki firma arasindaki iliski sonucu, kiigiik firmanin biiyik firma icin
anlagtiklan tiirde, miktarda ve kalitede siirekli olacak sekilde iiretim yapmasi ve bu iiretimi
anlastiklar tarihte teslim etmesidir.

Ozellikle tekstil ve hazir giyim sektdriinde iilkemizde agirlikli iiretim bigimi olan
fason iiretim, genellikle kiiciik 6l¢ekli firmalar tarafindan gergeklestirilmektedir. Tiirkiye’de
oldugu gibi diinyanin ¢ogu iilkesinde iiretim, istihdam, toplam isyeri sayisi, yaratilan katma
deger gibi ekonominin baslica gostergeleri iginde kiiciik ve orta boy isletmelerin agirlikli
paya sahip olmasi, fason iiretimin de ne derece 6nemli oldugunu gostermektedir. Bir yandan
fason {iiretimin, 6te yandan ise kiiciik isletmelerin 6nemi giin gegtikge artmaktadir. Buna
paralel olarak toplam isletmeler igindeki sayilar1 ve istihdam ig¢indeki paylari da
yiikselmektedir. Boylece 6zelde fason, genelde kiiciik isletmeler hem bilylimeyi saglamakta
hem de istihdam yaratmaktadirlar.

Fason iiretiminde 6nce iki firmanin anlagmasi gerekmektedir. Bu da, aralarinda siirekli
bir is iligskisi olacak demektir. Bunun nedeni sipariglerin daha sonra yenilenmesinden
kaynaklanmaktadir. Bu olmadiginda, yani siirekliligi belli olmayan, yalnizca bir kerelik
siparisi fason olarak tanimlamak dogru olmaz. Fason ¢alisan bir firma, sézlesmede belirtilen
tiirde, miktarda ve kalitede iiretim yapmak durumundadir. Ayrica sdzlesmede, lizerinde
anlagilan bir teslim tarihi de s6z konusu olabilir. Buna karsilik, fason veren firma da
sozlesmede kararlastirilan miktarlarda ve zamanlarda 6deme yapmak durumundadir.

Fason iiretimde, ana firma ile fason iiretim yapan uydu firmalar arasindaki teknolojik
diizey ve emek verimliligi agisindan ¢ok biiyiik farklar olmamasi gerekmektedir. Yoksa
gelismis teknoloji kullanan bir firmanin, geri ve emek yogun teknoloji ile ¢aligsan bir baska
firma ile kuracagi fason iliskisinden karli ¢ikmasi beklenemez. Ciinkii ileri teknolojiye sahip
olan firma, ek yatirima gitmemek ve fazla is¢i tutmamak amaciyla, kendi ihtiyact olan bir
mali digarida fason olarak {irettirmektedir. Geri teknoloji ile ¢alisan kiiciik firmalara bu isi
yaptirmaya yoneldiginde, ayn1 anda kendi iiretim kapasitesini besleyebilecek ¢ok sayida
firmaya fason is verir. Gliniimiizde fason iiretim iligkisi tiim diinyada ve Tiirkiye’de bu
bigimde yiiriimektedir.



1.3. Perakendecilikte Kampanya Yonetimi

Kampanya; planlanmasi, yonetilmesi ve takip edilmesi gereken bir pazarlama
stratejisidir. Kampanya, miisteri bilgisi deposuna sahip olmayi, potansiyel miisteri kitlesi
olusturmay1 ve satig firsatlar1 yakalamayi1 saglar. Boylece perakendeci dogru miisteriyi,
dogru zamanda, dogru {iriinle bulusturmus olur. Perakendecinin kampanyalarin maliyet ve
gelir Dbiitgelerini hazirlamalart gerekir. Kampanyalarin yer, konum, baglangic ve bitis
tarihlerinin planlanmasi gerekir.

Baslica kampanya ¢esitleri sunlardir:

Telemarketing

Satis promosyonu

Pazar arastirmasi

Halkla iliskiler

E-Mail

Posta gonderisi

SMS mesaj

Reklam ve banner (internet sitesi lizerinden)
Toplanti, fuar, seminer ve konferanslar

VVVVVVYVYYVYY

Perakendeci isterse daha farkli kampanya tiirleri de belirleyebilir.
Perakendeci firma kampanya diizenlerken su bilgileri dikkate almak zorundadir:

Kampanya tipi ve kampanya ad1
Kampanya ID'si (kimligi) ve iliskili kampanya ID’si
Kampanya sorumlusu

Beklenen gelir

Biit¢elenen maliyet ve gerceklesen maliyet
Beklenen geri doniis orani

Kampanya dzeti

Kampanya hedefi ve hedef kitlesi

Isyeri

Baslangig tarihi ve bitis tarihi

Konumu

VVVVVVVVVVY

Kampanyalarin diizenlenmesinde ve takibinde o kampanya tipine gore ihtiya¢ duyulan
bilgiler biiyiik 6nem tagimaktadir.

Diizenlenen kampanyada kimin hangi isleri yapacaginin planlanip, gérev dagitiminin
yapilmast da bir diger 6nemli faktordiir. Uygun personelin ¢ok iyi se¢ilmesi gerekir.

Kampanyalarda kullanilacak veya gonderilecek her tiirlii dokiimanin her kampanya
icin ayr1 ayr1 belirlenmesi gerekir. Personel kendi gorev ve aktivitelerinde kullanacaklar1 her
tiirli dokiimana 6nceden ulagabilmelidir.

Kampanya dahilinde yer alan her tiirlii islem ve aktivitenin ve bu aktivite sonuglarinin
takip ve analizi yapilmalidir.



Takip ve analizlerinin yapilmasi gereken baslica iglemler sunlardir:

>
>
>
>
>
>
>
>

Toplama Aktivite sayisi
Geri doniis orani
Toplam firsat sayisi
Toplam teklif sayist
Toplam siparis sayis1
Toplam firsat tutart
Toplam teklif tutar
Toplam siparis tutar



UYGULAMA FAALIYETI

Islem Basamaklari

Oneriler

»  Satis kosullarina uygun satig yapiniz
> Satis kosullarmi Kavrayimniz »  Uriine uygun satis kosulu belirleyiniz.
' » Satist  saglayan noktalarin  neler
oldugunu kavrayiniz.
»  Satig kosullarmin {irline uyarlanmasini i lkeli galiginiz.
kavrayiniz. S%blrh (.13.V1‘a.1’1.1 niz.
»  Dikkatli ve titiz ¢calisiniz.
> Satis  kosullanma  uygun strateji > S.tra‘.tej.i belirlerken sattiginiz {irtiniin
belirleyiniz. st d ikkate allmz.“ -
»  Miisteriye kars1 hosgoriili olunuz.
»  Perakendecilikte {iretim  yOnetimini > P'er'a kendem'hl.(te uretim - yonetimi
Kavrayiniz. nigin ggreklldlr arastiriniz.
»  Sistemli ¢alisiniz.
>  Ureticilerle perakendeciler arasindaki
»  Perakendecilikte iretim  ydnetimine iligkiyi arastiriniz.
Oonem vermenin nedenlerini belirlemek | »  Diizenli olunuz.
»  Hizli ve dogru karar veriniz
»  Perakendecilikte kampanyanin
»  Perakendecilikte kampanya yonetimini Oonemini arastiriiz.
kavrayiniz >  Insan iliskileri kurallarina uyunuz.
»  Sorumlu davraniniz.
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OLCME VE DEGERLENDIRME

A. OBJEKTIF TESTLER (OLCME SORULARI)

Asagidaki sorular1 dogru (D) veya yanlis (Y) seklinde cevaplayiniz.

(eeee..) 1. Magazada satis elemanlarmin hangi boliimlerde calisacagini gosteren
haftalik ¢alisma planina shift denir.

(eeeeees) 2. Tutundurma faaliyetlerinin i¢inde yer alan reklam, perakendecin iiriiniinii
tanitabilmesi i¢in faydalanilan bir pazarlama islemidir.

(eeeeees) 3. Perakendeci firma gerektiginde bulundugu bdlgede, miisterisinin
ekonomik yapisina gore diger bolgelerden farkli fiyat belirleyebilir.

(seeeees) 4. Perakendecinin, miisterinin istekleri dogrultusunda iretici ile igbirligi
yaparak iiretecegi iiriinler konusunda yardime1 olmasina gerek yoktur.

(<eeeeer) 5. Kampanyalar miisteri bilgisi deposuna sahip olmayi, potansiyel miisteri
kitlesi olusturmay1 ve satis firsatlar1 yakalamay1 saglar.

(seeeses) 6. Magazalarin satis fiyatlari, indirim segenekleri, tahsilat segenekleri ve
promosyon uygulamalari genellikle merkez tarafindan belirlenir.

(seseees) 7. Perakendeci firmanin, kampanya diizenlerken maliyet bilgilerini dikkate
almasina gerek yoktur.

(.......) 8.  Kampanya sonrasi toplam siparis sayisinin yiiksek olmasi, kampanyanin
basarili oldugu anlamina gelir.

(covenee )9. Uretim yonetiminin amaci, miisteri isteklerinin en iyi sekilde
karsilanabilmesi, {iretim miktar ve zamanlarmin en uygun sekilde
ayarlanabilmesi, isletmenin isgiicii kaynaklarindan en etkin ve verimli
sekilde yararlanilmasidir.

(o) 10, Uretim y&netiminin bir gorevi de, satis siparislerinden iiretilecek olanlart
iiretim talepleri haline doniistiirmektir.

DEGERLENDIRME

Cevaplarinizi cevap anahtar ile karsilastirmiz. Dogru cevap saymizi belirleyerek
kendinizi degerlendiriniz. Yanlig cevap verdiginiz ya da cevap verirken tereddiit yasadiginiz
sorularla ilgili konular faaliyete geri donerek tekrar inceleyiniz.

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

Ogrenme faaliyeti ile kazandigimiz beceriyi asagidaki olgiitlere gore degerlendiriniz.

Degerlendirme Olciitleri Evet Hayir

Bir {irliniin satabilmesi i¢in miisteriye tanitilmasi gerekir mi?
Bazi iriinler i¢in tanitim faaliyetlerine ihtiyact yoktur ¢iinkii
miisteri zaten o {lirlinii bilir diyebilir miyiz?

Bu tiir iirlinler arasinda ekmegi sayabilir miyiz?

Uretim y6netimi perakendeci agisindanda 6nemli midir?

Fason tiretimin ne oldugunu kavradiniz mi?

Tiirkiye‘de daha ¢ok hangi sektorlerde fason iiretim yapildigini
kavradiniz m?

Fason iiretimin kiigiik igletmeler agisindan 6nemini kavradiniz
mi1?

Kampanya ve promosyon calismalar1 perakendeci i¢in 6nemli
midir?

Sizce kampanyalar satislarin artmasina yardimci olur mu?
Toplanti, fuar ve seminerler tanitim agisindan faydali midir?

Siz iyi bir perakendeci olarak kampanyalarin organize sekilde
diizenlenmesi gerektigine inaniyor musunuz?

YV VYVV|V VY

VIVYVY V¥V

DEGERLENDIRME
Yapilan degerlendirme sonunda hayir cevaplarimizi bir daha goézden gegiriniz.

Kendinizi yeterli gérmiiyorsamz, Ogrenme Faaliyeti 1’i gdzden geciriniz. Cevaplarinizin
tamamu evetse, bir sonraki 6grenme faaliyetine geginiz.
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OGRENME FAALIYETI-2

AMAC

Satig elemaninin nigin iiriin bilgisine sahip olmasi gerektigini kavrayabileceksiniz.

ARASTIRMA

> Satis elemaninin sattiklar1 {irinle ilgili hangi bilgilere sahip olduklarini
arastiriniz.

> Satig elemaninin miisteriye yanlig iiriin bilgisi vermesi halinde sonuglarinin
neler olabilecegini arastiriniz.

> Perakendeci firma yoneticisinin, dogru iiriin bilgisini satis elemanina
ulastirmadaki sorumlulugunu arastiriniz.

Yaptiginiz aragtirmalarin sonuglarini arkadas grubunuz ile paylasiniz.

2. URUN BILGISI

Pazarlama ve satis operasyonlarinda miisteriye sunulacak {irlinlerin tasnifi, detay
bilgilerinin hazirlanabilmesi ve alternatif iiriin segeneklerinin tanimlanmasi son derece
onemlidir.

Satig eleman1 gida, giyim, tekstil, dayamikli tiiketim maddeleri, saglik {iriinleri,
otomotiv gibi c¢esitlerinin hepsini sayamadigimiz pek c¢ok alandan herhangi birinde
caligabilir. Hangi alan olursa olsun Oncelikle satis tekniklerini ve magaza kurallarini ¢ok iyi
bilmek ,sonra da bulundugu alanda sattig1 iiriinii veya {iriin gruplarini her yonden tanimak ve
bu dogrultuda miisteriyi dogru bilgilendirmek zorundadir.

Ornegin, giyimde ¢alisan bir satis elemani sattig1 pantolonun kumasinin cinsini bilmek
ve yikandiginda cekip ¢ekmeyecegi veya renginin solup solmayacagi konusunda miisteriye
gerekli bilgiyi vermek durumundadir. Beyaz esya satisinda ¢alisan bir satig elemani, sattigi
tiriiniin sahip oldugu tiim fonksiyonlar1 bilmek zorundadir. Ayakkabi sektoriinde ¢alisiyorsa,
ayakkabinin yagmurda bozulup bozulmayacagini miisteriye gerekceleriyle anlatmalidir.
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Resim 2. 1: Satista iiriin ¢esitliligi

Uriin bilgisi: Satis ve pazarlama aktivitelerinde satis elemanlarmin iiriinle ilgili
olarak ihtiya¢ duyduklar1 her tiirli bilgi satis Oncesi ayrintili sekilde
verilmelidir.

Teknik bilgiler: Uriin gruplari bazinda istenilen 6zel bilgiler satis
elemanlarinin ihtiyaglarina uygun olarak belirtilmelidir.

Satis bilgileri ve kosullari: Fiyat listeleri, kampanya ve promosyon kosullari,
6deme kosullar1 vb. planlanmalidir.
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> Stok bilgisi: Uriiniin depolar bazinda mevcutlari, yapilmis olan rezervasyonlar,
yolda ne kadar mal oldugu, glimriikte bekleyenler, verilmis satinalma siparisleri
vb. belirlenmelidir.

> Uriin dékiimanlari: Her iiriin icin istenilen tipteki (pdf, e-mail, resim, word,
excel, sunu, rapor vb.) dokiimanlar iligskilendirmek ve saklamak gerekir. Satis
elemanlar1 bu dokiimanlara ihtiya¢ duyduklar anda ulagabilmelidirler

> Uriin kataloglari: Perakendeci istenilen sayida iiriin katalogu olusturup,
kataloglar ile iiriin iligkilerini belirlemelidir. Bu sayede satis elemanlar1 ve
miisteriler kendi ihtiyaclaria uygun liste ve bilgilere kolaylikla ulasabilirler.

> Miisterinin aldig1 iiriinler: Miisterinin hangi drlinleri ne zaman aldigy,
riinlerin seri numaralari, miktarlari, garanti statiileri, satinalma kosullar1 gibi
bilgilere satis elemanlar1 kolayca ulagabilmelidir.

> Satis analizi: Uriinlerin hangi tarihlerde kime, ne kadar, hangi fiyattan, hangi
O0deme kosullar ile satildigi, en ¢ok satilan, en az satilan {riinler vb. bilgiler
aninda analiz edilebilmelidir.

2.1. Gida Satis1 ve Hijyen (Saghga Uygunluk)

Tiirkiye'de gida sanayisi, iilkenin dordiincli biiyiikk sanayisini olusturmaktadir.
Ulkemizdeki tarimsal yap1 ve firma biiyiikliikleri dikkate alindiginda, teknoloji kullaniminin
arzu edilen seviyede olmadigi ve kullanilan hammaddeden yeterli verim alinamadigi
goriilmektedir. Gida sektoriindeki arastirma ve dagitim faaliyetleri Marmara ve Ege’de,
iiretim faaliyetleri ise Marmara, Ege, Akdeniz ve I¢ Anadolu bolgelerinde yogunlasmaktadir.

Tiiketici artik gidalan tiiketirken resmi olarak kontrol edilen ve onaylanan gida
irtinlerini tiiketmek gerektiginin bilincindedir. Miisteri gida iiriinlerini satin alirken bagta
hijyen olmak iizere pek ¢ok Ozelliginin yani sira son kullanma tarihine de bakmay1 ihmal
etmemektedir ve hi¢ birimizin de bunlar1 ihmal etmemesi gerekir. Yani gidalan etiketlerini
okuyarak almak gerekir. Ayrica tiiketici gida satin alirken markali iiriinlere ve marka
giivencesine de dikkat etmektedir. Genel olarak inanilan biiyiik markalarda hijyen temizligi,
gida igerigi gibi hususlara daha fazla dikkat edildigidir. Ancak yine de gida tiiketiminde
kalite farkli algilanan bir kavramdir ve her miisteri kesimine hitap eden bir kalite vardir.

Gidanim giivenilir olmasi ¢ok dnemlidir. Marka, giivenilirlilik igin iyi bir gostergedir.
Markali tirtinlerin giivenirliligi artar, ancak 'Markasiz {iriinler giivenilir degildir' diyemeyiz,
ancak markasiz {rilinler risk tasirlar. Markali {iriinlerde sorun yasadigi zaman firiin takibi
sansi1 daha fazladir, markasiz iirlinler i¢in bu durum ¢ok fazla gecerli degildir.

Gida satisinda ise bir de gida satisin1 yapan satis elemani agisindan bakmamiz gerekir.
Gidada calisan satis elemaninin temizlik ve tazelik kurallarina ¢ok dikkat etmesi gerekir.
Artik glinlimiizde gidada eldivensiz satis, ister kii¢lik igletme olsun ,ister biiyiik isletme olsun
miimkiin olmamalidir.

Ozellikle de satis elemanlarmin yapmamasi gereken, ancak maalesef sik¢a
rastladigimiz bir yanhs vardir ki, gidada hijyeni tamamen yok saymaktadir. Satis elemani
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iriinii paketlemek veya posete koymak flizere paket kagidi veya poset alirken elini
tilkiirtikleyerek almaktadir.  Diger sektorler acisindan da satis elemaninin boyle bir
davranista bulunmas1 oldukea itici bir davrams goriintiisii verecektir. Ornegin, miisterinin
ayakkabi satin aldigini ve satis elemaninin tiikiiriikleyerek ayakkabilari i¢ine koydugu poseti
almak zorunda kaldiginmi diisiiniin, o anda poseti birakip gidebilir.Bir de bu durumu gidada
disiindiiglinliz zaman daha da vahim bir durum ortaya ¢ikmakta ve isin igine saglik
acisindan sakincalar da girmektedir. Bu nedenle satis elemani 6zelliklede gidada galiganlar
gida {irlinlerinin durdugu tezgahin Oniinde asla tlikriikklerini sacarak konusmamali, elini
tiikkiirtiklememeli ve en kolay1 eldiven ve gerekli yerlerde agiz maskesi kullanmali, magaza
yonetimi de bunlarin kullanilmasi zorunlulugunu getirmeli ve denetimini de yapmalidir. Eger
iirtinleri kasiyer posete koyuyorsa, kasiyerde bu davranis kurallarina dikkat etmelidir.

Gidada bir diger onemli noktada bayatlamadan ve son kullanma tarihi gelmeden
{iriinlerin tezgahtan kaldirilmasidir. Ozellikle meyve, sebze, et, balik, siit iiriinlerinde tazelik
son derece Onemlidir. Miisteri dikkat etmemis olabilir. Bu konuda sorumluluk tamamen
magazaya aittir. Ayrica bu driinlerin tezgdha da ¢ok dikkatli yerlestirilmesi, 6zen
gosterilmesi, atilarak zedelenmemesi, yere diisiiriilmemesi, goriiniislerinin bozulmamasi ve
hirpalanmamasi gerekir. Tazeligini kaybetmis veya son kullanma tarihi yaklagmig {iriin
hemen tezgahtan kaldirilmalidir.

HACCP (Hazard Analysis and Critical Control Points — Kritik Kontrol Noktalarinda
Tehlike Analizi) gida sektoriinde uluslararasi gegerliligi olan (1984 yilinda Amerikan Ulusal
Arastirma Konseyi HACCP sistemini Onerdi. 1996'dan itibaren, ABD ve AB; HACCP’i
zorunlu héle getirdi). Tehlike ortaya ¢ikmadan tedbir almay1 ve yok etmeyi saglayan, gidanin
giivenilir olarak iiretilmesi ve tiiketiciye giivenilir sekilde sunulmasini saglayan koruyucu ve
Onleyici bir gida giivenligi sistemidir. Bu nedenle gida isletmeleri, tiim ¢alisanlarinin ortak
sorumlulugunu saglayarak etkin bir oto-kontrol sistemi kurmaktadirlar. Bu sistem igerisinde
HACCP kavrami, tiim gida zincirine uygulanarak potansiyel tehlikeleri dnleyerek giivenilir
gida iiretilmesi, giivenilir gidanin tiiketiciye ulagmasi, iiriin giivenligine olan giivenin artmasi
amaciyla kurulmus olup, siirekli kontrol altinda tutulur.
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Resim 2. 3: Gida cesitleri

2.1.1. T.C. Saghk Bakanh@gmm Gida Uretim ve Satis Yerleri Hakkindaki
Yonetmeligi

Gida Satis ve Toplu Tiiketim Yerlerinin Tasimas1 Gereken Genel Ozellikler:

Madde 33- Bu isyerlerinde asagidaki 6zellikler aranir,

a) Yapilan igin ve satist yapilan gida maddesinin 6zelligine ve niteligine gore depo,
muhafaza yeri, yitkama, muayene ve kontrol yeri, hazirlama yeri bulunmalidir. idare boliimii
personel soyunma ve giyinme yerleri, yemekhane, banyo, tuvalet gibi boliimler ayri
olmalidir.

b) Kap1 ve pencerelere veya isyerini i¢ kisimlarina yapilacak uygun donanimlarla zararh
canlilarin girisini engelleyecek dnlemler alinmalidir. Bakanlik¢a izin verilen zararli canlilarla
miicadele ilaglar1 kullanilmal1 ve bunlar kilitli yerlerde saklanmalidir.

¢) Isyerinde igme ve kullanma suyu donanimi, akarsu diizeni, ayrica servis hizmeti verilen
isyerlerinde akar sicak su diizeni bulunmalidir.

d) Yapilan igin 6zelligine gore bina i¢in, zemin ve duvarlar dezenfeksiyona uygun, gegirgen
olmayan, koku yapmayan, insan sagligini olumsuz yonde etkilemeyen uygun malzemeden
yapilmal1 ve siirekli temiz tutulmalidir.
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e) Isyeri sahibi/yonetici, isyerinin faaliyetleri sirasinda su, toprak ve hava ile ¢evresinde
bulunan diger isyeri, kurum ve kuruluslar1 kirletmeyecek ve buralarda calisanlarla ¢evrede
yasayan veya ikamet edenlerin sagligi olumsuz yonde etkilenmesini engelleyecek onlemleri
almalidir.

f) Isyerinde ¢op ve her tiirlii atiklarin konulacag yeterli say1 ve biiyiikliikte agizlar1 kapali ve
sizdirmasiz madeni veya plastik ¢op kovalari ve bunlarin iginde ¢Op torbalar
bulundurulmadir.

g) Isyerinde akvaryum temizlik malzemeleri ve gida maddelerini etkileyebilecek diger
alkollii maddeler ayr1 boliimlerde bulundurulmalidir.

h) Isyerinde akvaryum canlilari disinda gida maddeleri ve insanlarla temas edebilecek
hayvan bulundurulmalidir.

1) Isyerinin 6zelligine gore tuvalet ve lavabolarda temizlik saglanarak sabun, tercihen sivi
sabun, kagit havlu veya el kurutma makinesi bulundurulmalidir.

j) Isyerinde ilkyardim malzemesi bulundurulmalidir.

Alet ve ekipman

Madde 34- Gida maddeleri satis ve toplu tiikketim yerlerindeki malzeme, alet ve ekipmanda
asagida belirtilen 6zellikler aranir;

a) Kullanilan tiim alet ve ekipman sagliga uygun malzemeden yapilmali, kolay ve iyi
temizlenebilir Ozellikte olmalidir. Bunlar daima temiz bulundurulmali ve gerektiginde
dezenfekte edilmelidir. Kirli, kirik, pasli, catlak, lekeli, kotii kokulu, yirtik sirr1 dokiilmiis ve
eksik donanimla gida satig ve servisi yapilmamalidir.

b) Kullanilan malzeme, alet ve ekipmandan varsa, yasal diizenleme ile izne baglanmis
olanlar tercih edilmelidir.

c) Elle temas etme gerekliligi olan gida maddelerinin satis ve servisi uygun plastik eldivenle
yapilmalidir.

d) Sivi gida maddeleri her tarafi uygun kaplanmis ve igindeki gida maddesinin niteligini
bozmayacak oOzellikteki kaplarda bulundurulmali ve kaplardan musluk araciligiyla
alinmalidir.

Personel

Madde 35- Calisan personel istihdam edildigi birime ve gorevin niteligine uygun is giysisi
giymeli, kisisel temizligine 6nem gostermelidir.

Satis ve toplu tiikketim yerlerinde gida ile temasta bulunan personelin resmi bir
kurumdan alinmis saglik raporu olmalidir. Bu personelin periyodik saglik kontrolleri 3 ayda
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bir yapilarak saglik karnelerine islenmelidir. Bu uygulamalardan isyeri sahibi/ydnetici
sorumludur.

Satis, muhafaza, depolama

Madde 36- Gida maddeleri satig ve toplu tiikketim yerlerinde satisa sunulan gida maddelerin
muhafazasi ve depolanmasinda agagidaki 6zellikler aranir.

a) Saklama sartlar1 etiketinde belirtilen ve niteligi bakimmdan uygun sicaklikta bekletilmesi
gereken gida maddeleri, iizerinde termometre bulunan 1sitici, sogutucu ve derin
dondurucularda muhafaza edilmelidir.

b) Isyerinde depolanan, sergilenen ve tiiketime sunulan her tiirlii gida maddesinin iizerinde,
niteligini belirten ve varsa 6zel saklama kosullarin1 gosteren Tiirk Gida Kodeksine uygun
etiket bulunmasi zorunludur.

¢) Son kullanma tarihi gecen, imalat hatasi bulanan veya bozulmus olup iade edilecek olan
gida maddeleri, satig boliimiinden ayr1 bir yerde bulundurulmali ve satisa sunulmamalidir.

d) Ambalaji yirtilmig, bombaj yapmus, etiketsiz, imal ve son kullanma tarihi bulunmayan,
ambalaj ve/veya etiketi iizerinde ithalat veya iiretim izninin tarih ve sayisi yer almayan gida
maddeleri satiga sunulmamalidir.

e)Yemek fabrikalarinda iiretilen ve toplu tiiketim yerlerinde tiiketime sunulan hazir yemek
partisinin her ¢esidinden alinan 6rnekler 24 saat uygun kosullarda saklanmalidir.

Aydinlatma

Madde 37- Isyeri giin 1s18ma esdeger bir sekilde aydinlatilmalidir. Aydinlatma gida
maddesinin dogal rengini degistirmeyecek 6zellikte olmalidir.

Havalandirma

Madde 38- Yapilan isin Ozelligine gore sicakligin asir1 oranda yilikselmesini, buharin
yogunlagmasini, toz olusumunu 6nlemek ve kirli havay1 degistirmek i¢in mekanik ve/veya
dogal havalandirma sistemi bulundurulmalidir.

Yetkili makamlar

Madde 39- Gida maddeleri satis ve toplu tiiketim yerleri ile bu yerlerde satilan gida
maddelerinin  denetiminde ~ Genel — Miidiirlik ve 11 Teskilati  yetkilidir.
Belediye tesekkiil eden yerlerde, belediye sinirlari ve miicavir alanlar iginde Bakanlik
belediyelerle isbirligi yapar.
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Denetim esaslari
Madde 40- Denetimlerde asagidaki hususlar aranir,

a) Denetim ve yardimci denetim elemanlar1 Ek-8'de 6rnegi verilen denetim formuna uygun
denetim yapmali, denetim formunun bir niishasini igyerinde birakarak, digerini Genel
Miidiirliik/Il Teskilatina teslim etmelidir.

b) Denetimler sikdyet ve 6zel haller disinda Ek—9' da belirtilen siklikta yapilir.
e) Denetimlerde gizlilik prensibi esastir.

d) Gida maddeleri satis ve toplu tiiketim yerlerinde denetim ve numune alma iglemi, en az iki
yardimcr denetim elemanindan olusan ekip ile gerekli hallerde ise denetim elemani ve
yardimci denetim elamanindan olusan en az iki kisilik ekip tarafindan yapilir.

e) Isyeri sahibi/ yoneticisi denetim ekiplerine her tiirlii bilgi ve belgeyi vermeye ve kolaylik
gbstermeye zorunludur.

f) Denetimler dnceden bir uyari olmaksizin, 6zel durumlar hari¢ ¢alisma saatleri iginde
yapilir.

g) Belediyeler denetimle ilgili gorevlerini Genel Miidiirliik/il Teskilatiin belirleyecegi
esaslara gore yapmaya ve denetim sonuglarini bir sonraki ayin 10' una kadar 11 Tegkilatina
gondermeye zorunludur.

Numune alma

Madde 41- Bakanlik¢a hazirlanacak numune alma rehberine gére numune alinir. Analizleri
yapilmak {izere alinacak numuneler i¢in herhangi bir bedel 6denmez.

Denetim sonug¢lariin degerlendirilmesi

Madde 42- Denetim  formlann  Ek-7'de  belirtildigi  gibi  degerlendirilir.
Agirlik puani (5) olarak tespit edilen hususlardan herhangi biri (-5) olarak isaretlermis ise, 24
saatte durumun diizeltilmesi

Agirlik puani (4) olarak tespit edilen hususlardan herhangi biri (-4) olarak isaretlenmis ise,
48 saatte durumun diizeltilmesi,

Agirlik puami (2) ve (1) olarak tespit edilen hususlarda, verilen puan toplami
- (-15) puandan az ise, 2’inci kontrole kadar durumun diizeltilmesi,

-(-15) puandan fazla ise, 7 giin iginde durumun diizeltilmesi gerekmektedir.
Bu siireler sonunda, tespit edilen hususlar diizeltilmedigi takdirde denetlenen isyeri hakkinda
4128 sayili Kanun'a gore islem yapilir.
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Resim 2. 3: Temel gida iiriiniimiiz ekmekte ilk kural saghga uygunluk

2.2. Tekstil Satis1

Kumaglarin kullanim yeri ve amacia gore lif se¢imi yapilmaktadir. Dogru lif se¢imi
kullanim kolayligi ve kalite saglayacaktir. Lifler geometrik, fiziksel ve kimyasal
ozelliklerine gore farkliliklar gdsterebilirler. Alev koruyucu ve yanmaz apre kullanilarak
liflerin sicaktan etkilenmeleri azaltilabilir. Lifler karanlik ve nemli yerlerde kiiften etkilenir;
kiif kumasi lekeler ve koku birakir.

Resim 2. 4: Kumas cesitleri

2.1.1. Liflerin Kullanim Ozellikleri

Lifler kullanim 6zelliklerine gore cesitleri sunlardir:

> Pamuk elyafi: Kullanilan en eski liflerdendir. Iyi nem ceker, yavas kurur,
yumusaktir, kolay deforme olur, esnekligi diisiiktiir, 6zellikle uzun lifli pamuklar ¢ok
saglamdir. Kiif ve mantardan etkilenebilir, giivelere dayaniklidir, ¢ekme yapabilir,
giines 1s1inlarindan etkilenir ve kolay boyanir.
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Akrilik elyafi; Sentetik bir liftir. Giines 15181na karst dayaniklidir, ¢ok ¢abuk kurur,
hafif ve yumusaktir. Yiine benzer ancak giivelere karsi dayaniklidir. Elektriklenme
ozelligi vardir.

Keten; Bitki govdesinden elde edilir. Cok ¢abuk kirisir, fazla nem ¢ekmez, serin
tutar, giines 1sinlarindan etkilenmez, kir tutmaz, dayaniklidir ve dokiimlidiir.
Polyester; Sentetik esashidir, esnektirler, giines 1s18ina dayanikhidir, nem ¢ekme
ozelligi azdir, giiveye karst dayanaklidir, kolay itii yapilir, kopma ve asinmaya
dayaniklidir.

Poliamid; Gerilme direnci ve dayaniklilig1 yiliksektir, nem ¢ekme 6zelligi azdir, 1s1
ile sekil verilebilir, sentetik liftir, glines 1s1gna fazla dayanikli degildir, kiif ve
mantara dayaniklidir, esnekligi yiliksektir ve ipege benzer.

Viskon; Seliilozdan elde edilir, genelde pamukla karisim halinde kullanilir, 1slaninca
dayanikliligim kaybeder, 1s1y1 gegirir, kolayca yikanabilir, giiveye kars1 dayaniklidir.
Yiin; Dogal kokenli bir liftir, cok esnektirler, iyi nem ¢eker, kecelesme 6zelligi
vardir, kolay {itii tutmaz, sicak tutar, yaylanma Ozelligi vardir, giivelere karsi
dayaniksizdir, siirtiinme saglamligi azdir.

Lycra(poliiiretan); Esneklik 6zelligi cok iyidir, 1s1 ve 1siktan etkilenerek sararir,
nem ¢ekme 6zelligi azdir, tek basina kullanilmaz, karisim yapilarak kullanilir.
Polipropilen; Sentetik bir liftir. Dogal liflerle karisim olarak kullanilabilir, nemden
etkilenmez, 1siktan etkilenir, siirtiinme direnci yiiksektir, hali ve yer tekstilinde
kullanilir.

Dokuma kumaslar; Atk ve ¢ozgii ipligi ad1 verilen iki iplik sisteminin birbirlerini
90°keserek bir yiizey olusturmalaridir. Dokuma kumas 6rgii gesitleri sunlardir;

e Beyazaya@ orgiisii; En temel dokuma kumas orgiistidiir.

e Denim kumaslar; Pamuklu bir kumas tiiriidiir. Spor giyim ve jean pantolon
yapiminda kullanilir, kaba, kullanish ve dayaniklidir. Farkli hammaddelerle
kullanilabilir.

e Gabardin kumaslar; Pamuklu bir kumastir. Pantolonluk olarak c¢okga
kullanilir.

e Saten orgiisii ve saten kumasi; Parlak bir goriiniime sahiptir. Kaygan yiizeyli
ve ince bir kumastir. Esasi ipekli dokumadir.

Orme kumaslar; Tekli ve ¢ozgiilii ipliklerin oriicii igne ve yardimei elemanlar
vasitast ile temel Orgii elemanlart haline getirilmesi, bunlar arasinda yan yana ve
boylamasina baglantilar olusturulmasi ile bir tekstil ylizeyi elde etme islemidir.
Desene gore ilmek, aski ve atlama olarak diizenlenebilir. Orme kumaslar dokuma
kumaglara gore daha esnektir, daha fazla nem ¢eker, daha az burusur ve daha az yer
kaplar, dmiirleri daha kisadir, 1s1 tutma 6zelligi daha fazladir, daha kalin yapidadirlar
ve orme kumaglar yikama iglemi gormeden direk satisa sunulabilir.

Mukavemet; Kumasin atki ve ¢6zgii yoniinde uygulanan dogrusal ¢gekme kuvvetine
karst mukavemetidir. Lif tipi, iplik bilikiimii, dokuma sayisi, apre islemi ve iplik
siklig1 mukavemette rol oynar.

Yipranma dayamimi; Bir kumas veya giysinin kullanim sirasindaki mekanik
etkilere dayanma direncidir.
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» Asirma direnci; Kumas yiizeyinin siirtiinme sonucu tahrip olmasidir. Lif tipi, lif
inceligi, iplik sikligi, iplik biikiimii, dokuma tipi ve kumas kalinligi kumasin
yipranmasinda rol oynar.

> Boncuklanma direnci; Kumagin siirtinme sonucu olusan boncuklanmaya karsi
direncidir. Ozel apreler kullanilarak boncuklanma azaltilabilir.

» Giysinin fizyolojik rahathg saglama o6zelligi; Bunun i¢in kumasin 1s1y1 izole
etme, hava gecirgenligi, su buhan gegirgenligi, riizgar gecirmezlik, su gegirmezlik,
nem emme gibi 6zelliklere sahip olmas1 gerekir.

» Apre; Tekstil mallarmin; kullanim 6zelliklerini, tutumunu ve gorinimini
gelistirmek amaci ile, genellikle boyama isleminden sonra, satiga sunmadan Once
yapilan islemlere APRE denir, Apre islemine bitim(son) islemi de denir. Apre
islemleri iki konu dikkate alinarak siniflandirilabilir:

¢ Elyafin cinsi ve kalitesine gore apre islemleri
e Islemin yapilis seklini dikkate alarak apre islemleri Bunlarda kendi aralarinda
ayrilirlar;
o0 Elyafin cinsi ve kalitesi dikkate alinarak yapilan apre islemleri:
= Seliiloz esaslt mamullere yapilan apre islemleri
= Protein esaslt mamullere yapilan apre islemleri
= Sentetik esasli mamullere yapilan apre islemleri
0 Islemin yapilis seklini dikkate alarak yapilan apre islemleri

= Mekanik apre (Kuruapre). Bastirma, kesme, tiiylendirme, traglama,
zimparalama gibi mekanik etkilerle, biiyiik ¢cogunlukla mamule kuru halde
yapilan apre islemleridir. Bu islemler sirasinda herhangi bir kimyasal madde
kullanilmadigindan, kimyasal bir bag s6z konusu degildir. Bazi durumlarda
mamule iglemler sirasinda, su ve yardimci maddeler etki ettirilirse de
aplikasyon s6z konusu olmadigindan kimyasal bir bagda meydana gelemez.

Sardonlama, makaslama, zimparalama, fircalama, sanfor,

kalandirlama, mangillama, krinkil apresi, plise ve kalic1 {itii ~ apresi, gofre
apresi, fikse(¢cekmezlik apresi),degatiir, presleme, ratine ve kaliplama gibi
apreler mekanik apre siifina girer

= Kimyasal apre (Yas apre). Herhangi bir aplikasyon yontemine gore, apre
maddeleri, bir sivi iginde(genellikle su) ¢oziinmiis olarak mamule aktarilir.
Yumusaklik apresi, sentetik apresi, dolgunluk apresi, kir itici apre, su
gecirmez apre gibi.

2.3. Ayakkab1 Satis1

Ayakkab1 alirken, ayak sagligi i¢in ihmal edilmemesi gereken kurallar vardir. Satig
elemanmin miisterisini bu kurallar dogrultusunda yonlendirerek {iriinii satin almasini
saglamasi gerekir. Ozellikle ayakkabi satisinda miisteriye rahat edecegi ayakkabiy1 satmak, o
miigterinin magazanin siirekli miisterisi olarak kazanilmasi anlamina gelecektir.

Bilingli ayakkabi sec¢imi, zamanla olugabilecek baz1 saglik problemlerini
engelleyebildigi gibi, bazi ayak problemlerinin tedavisini de sagliyabilir. Buna gore, ayak
saghgl i¢cin Oncelikle ayagin sekline uygun ayakkabi segmeye 6zen gostermek gerekir.
Sonradan genisler diisiincesiyle ayakkab1 alinmamasi gerektigini satis elemaninin miisteriye
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anlatmasi gerekir. Satig eleman1 ayakkabi satarken sag ve sol olarak, iki tekini de miisteriye
denetmeli ve sonradan herhangi bir itirazin gelmemesi agisindan bir ¢ift ayakkabinin iki teki
arasinda herhangi bir gériiniim, sekil, renk, boyut farkinin bulunmamasina dikkat etmelidir.
Satig elemani, miisteriyi ayagina uyan numaray: almasi konusunda uygun sekilde
uyarmalidir. Ayagin anatomik yapisina uymayan ve biiyiik ya da sikan ayakkabiy1 giymek
hem sakincalidir, hem de ayakkabiy1 deforme eder. En uzun parmakla ayakkabinin ucu
arasinda yarim santim bosluk olmalidir. Sentetik malzemelerin hava ge¢irmedigi ve hava
gecirmeyen malzemelerin de ayak sagligi i¢in zararli oldugu miisteriye belirtilmelidir. Insan
ayaginin hacminin giin boyunca genisledigi ve bu konuya dikkat ederek {iriinii almasi
gerektigi, lizerinde su gecirmez (waterprof) ibaresi bulunmayan her tiirlii deri ayakkabimin
yagmurda su gecirebilecegi konusunda da miisteri uyarilmalidir. Bu kurallara uyulmadigi
takdirde satilan ayakkabinin geri gelmesi kaginilmaz olabilir.
Satig elemanmin sattigi ayakkabilarin 6zellikleri hakkinda da bilgi sahibi olmasi
gerekir.
> Hazir taban: Ayakkabi yiiz, astar ve taban olarak iic ana kisimda
degerlendirilir. Ayakkabi tabani eski zamanlarda sertlesmis derinin bir tiirii olan
koseleden yapilmaktaydi. Ayak numarasina gore kesilen kosele parcalart farkl
yontemlerle ayakkabiya monte ediliyordu. Zaman ilerledik¢e dnce kdselenin
suni olanlar1 ¢ikti. Daha sonra farbikalarda ileri teknoloji kullanilarak her
numara igin ayri ayri hazir olarak {iretilen tabanlar iiretilmeye baslandi. Farkli
kaliplar ile farkli sekiller verilebilen ve kimyasal malzemelerden seri iiretim ile
uretilen tabanlara, ayakkabicilik sektoriinde hazir taban adi verilmektedir.
Glnilimiizde hazir taban sektorii basli bagina bir is kolu olmus, bilgisayar ve
kimyasal teknolojilerini yogun olarak kullanan hazir taban firmalar1 ¢esitli
amaglara hizmet eden hazir tabanlar {iretmektedirler. Ayakkabi liretimi yapan
biiyiiklii kiigtiklii birgok firma iirlinlerinin tabanlarini bagka firmalardan almakta
ya da yaptirmaktadir.
> Kosele: Kosele, hayvan derisinin iglenerek sert ve dayanikli bir form verilmis
halidir. Genellikle biiyiikk bas hayvanlarin bas kismindan iretilir. Kosele,
deriden imal edilmis olmasindan dolay1 hava gecirgenligine sahiptir. Kosele
tabana sahip ayakkabilar ayaklarin hava almasini kolaylastirmaktadir. Bu
sebeple kosele tabana sahip ayakkabilar en saglikli ayakkabi tiirlerindendir.
Ancak kosele tabanli ayakkabi imalinin el emegi gerektirmesi ve is¢iliginin
oldukg¢a zor olmasindan dolay1 kdsele tabana sahip ayakkabilar diger ayakkabi
tiirlerine gore daha yiiksek fiyatlidirlar. Kosele ayakkabi imalatinin zor olusu ve
fiyatinin yiiksek olusundan dolay1r genelde suni kosele kullanilmaktadir.
Gunimiizde teknolojinin gelismesiyle birlikte goriinlis itibariyle kdoseleye
oldukca benzeyen suni kdseleler imal edilmektedir. Hakiki koseleyi anlamak
¢ok kolay olmasa da, en basit yontem kosele ayakkabinin tabanina tirnak ile
bastirmaktir. Eger tirnaginiz ile kolayca iz birakabiliryorsaniz, incelediginiz
iiriin biiyiik ihtimal ile suni koseledir. Kosele ayakkabilar daha 6nce giymemis
olanlar i¢in ilk zamanlarda sert ve asir1 kaygan gelebilir. Ancak belirli bir siire
giyildikten sonra farki rahatlilkla hissedilecektir. Kdsele ayakkabi giyerken
ozellikle dikkat edilmesi gereken husus zorlu kosullarda kullanmamaktir.
Yogun su, gamur gibi etkenler kosele ayakkabinizin émriinii kisaltacaktir.
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Poliiiretan taban: Poliiiretan kimyasalindan iiretilen bir ¢esit hazir tabandir.
Dayanikli ve ¢ok hafif bir yapis1 vardir. Poliliretan tabanlar dogru teknikler
kullanilarak ayakkabi ile biitiinlestirildigi takdirde c¢ok giiglii bir tutuculuk
ozelligi vardir. Ayakkabida kullanilan deri ya da suni deri ile tam anlamiyla
biitiinlesir ve tekrar ayrilmasi imkansiz hale gelir. Poliiliretan tabanlar estetik
amaglar diginda dikis gerektirmezler. Ayakkabicilik sektoriinde farkli
kalitelerde ve oOzelliklerde politiretan tabanlar kullanilmaktadir. Poliiretan
tabanlarin genel Ozellikleri ¢ok hafif olmalar, saglam olmalar, dikis
gerektirmemeleridir. Ince su tabakasi iizerinde ¢ok kaygan olabilien poliiiretan
tabanlar, termo tabanlara gore daha az esnektirler.

PVC taban: PVC kimyasalindan iiretilen bir ¢esit hazir tabandir. PVC tabanlar
diger hazir taban tiirlerine gére hammadde ve {iretim maliyeti acisindan daha
hesapli tabanlardir. Ancak poliiiretan ve termo tabanlar kadar hafif ve dayanikl
degildirler. Ulkemizde imal edilen birgok ayakkabida PVC taban
kullanilmaktadir. Ayakkabicilik sektoriinde farkli kalitelerde ve ozelliklerde
PVC tabanlar kullanilmaktadir. Taban yapiminda kullanilan hammaddeye ve
ayakkab1 imali esnasindaki isgilige gore farkli kalitelerde PVC tabanh
ayakkabilar bulmak miimkiindiir. PVC taban, poliiiretan ya da termo tabanlara
gore daha plastik bir goriintiiye sahiptir. Daha sert olan taban ayrica daha da
agirdir. Soguk karsisinda termo taban kadar dayanikli degildir. PVC tabanli bir
ayakkabmin dikisli olmas1 dmriinii uzatacak etkenlerdendir. PVC tabanin en
biiylik avantaji diger tabanlara sahip ayakkabilara gore ¢ok daha hesapl
olabilmesidir.

Termo taban: Termo poliiiretan kimyasalindan iiretilen bir ¢esit hazir tabandir.
Dayanikli ve esnek bir yapisi vardir. Termo tabanlar dogru teknikler
kullanilarak ayakkabi ile biitiinlestirildigi takdirde c¢ok gii¢lii tutuculuk
ozellikleri vardir. Ayakkabida kullanilan deri ya da suni deri ile tam anlamiyla
biitiinlesir ve tekrar ayrilmasi imkansiz hale gelirler. Termo tabanlar estetik
amaglar digsinda dikis gerektirmezler. Ayakkabicilik sektoriinde farkli
kalitelerde ve Ozelliklerde termo tabanlar kullanilmaktadir. Termo tabanlarin
genel Ozellikleri esnek olmalari, saglam olmalar, dikis gerektirmemeleridir.
Poliliretan tabanlara gore biraz daha agirdirlar, ancak soguga karsi daha
dayaniklidirlar. Bu sebeple kis kosullari i¢in daha idealdirler.

2.4. Dayanakh Tiiketim Uriinleri ve Digerlerinin Satigi

Dayanikli tiikketim triinleri (6rnegin beyaz esya, mobilya, elektronik iirlinler gibi)
satan perakendecilik sektoriinde caligan bir satis elemani da sattigi lriinler ve kullanim
talimatlari ile ilgili bilgi sahibi olmalidir. Teknolojik iiriinlerin kullanilmalar1 ve kapasiteleri
ile ilgili gerekli bilgileri miisteri istedigi takdirde anlatabilmeli ve gerekirse {iriin {izerinde
gosterebilmelidir. Ornegin mobilya magazasinda calisan bir satis elemani, sattig1 koltuk
takiminin kumaginin yikanir cinsten olup olmadigim veya yemek odasi takiminin hangi cins
agactan yapildigimi bilmesi gerekir. Beyaz esya satan bir satis elemaninin sattigi beyaz
esyanin hangi 6zelliklere sahip oldugunu bilmesi gerekir. Tabii bazi {iriin katogorileri vardir
ki, o iiriinlerle ilgili bilgi sahibi olmak belirli bir siire egitim almay1 gerektirir. Ornegin,
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kozmetik ya da saglik diriinleri satisinda oldugu gibi. Binlerce cesit {irliniin satildigi
giiniimiizde bir satig elemaninin hangi {iriin grubunda ¢aligiyor olursa olsun oncelikle sattig1
lirlinii tanimasi ve miisterisini tiriin hakkinda dogru bilgilendirmesi gerekir.
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UYGULAMA FAALIYETI

slem Basamaklan Oneriler
Uriin hakkinda miisteriyi bilgilendiriniz, |~ Satugmiz drin ile ilgili kitaplar
okuyunuz ve arastiriniz.
Miisteriye {iriiniin fiyatm1 ve &deme|>»  Ikna edici olunuz.
sartlarini anlatiniz. »  Dikkatli ve titiz caliginiz.
S > Uriinii  sunarken  {irline  zarar
Uriinii kurallara uygun sununuz. .
vermeyiniz.
» Uriinii  hazirlarken  {irline  nazik
davraniniz ve hala size ait oldugunu
Uriinii kurallarina uygun hazirlayiniz. > %r;lili;n?uayg:tztiktan sonra dahi geri
donebilecegini unutmayiniz.
> Insan iliskileri kurallarina uyunuz.
>  Ozellikle gida satisinda cok dikkatli
Gida iiriinleri satig  yOnetmeligini davraniniz.
kavraymiz. »  Sabirli davranimiz.
»  Verdiginiz sdzleri tutunuz.
o L i . >  Gida satan yerleri aragtiriniz.
Gida tirtinlerini satarken yonetmeliklere > Bakiml ol
uyunuz. aximii ounuz. - ..
»  Kilik kiyafetinize dikkat ediniz.
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OLCME VE DEGERLENDIRME

A. OBJEKTIF TESTLER (OLCME SORULARI)

Asagidaki sorularin cevaplarini dogru (D) ve yanlis (Y) olarak degerlendiriniz.

Uriin gruplar1 bazinda istenilen o6zel bilgiler satis elemanlarmin
ihtiyaglarina uygun olarak belirtilmelidir.

Perakendecinin istenilen sayida iiriin katalogu olusturup, kataloglar ile
iirlin iligkilerini belirlemesine gerek yoktur.

Miisteri gida iirlinlerini satin alirken basta hijyen ve son kullanma tarihi
olmak iizere pek ¢ok ozelligine dikkat etmektedir.

Gida {rilinlerinin tazelikleri gecer gegmez ve son kullanma tarihi
gelmeden tezgahtan kaldirilmasi gerekir.

HACCP, tehlike ortaya c¢ikmadan tedbir almayr ve yok etmeyi
saglayarak gidanin giivenilir sekilde iiretilmesini ve tiiketiciye glivenilir
sekilde sunulmasii saglayan koruyucu-Onleyici bir gida giivenligi
sistemidir.

Saglik Bakanhigmin gida iretimi ve satis yerleri hakkindaki
yonetmeligine gore satis ve toplu tliketim yerlerinde gida ile temasta
bulunan personelin resmi bir kurumdan alinmis saglik raporu olmasina
gerek yoktur.

Isyerinde depolanan, sergilenen ve tiikketime sunulan her tiirlii gida
maddesinin {izerinde, niteligini belirten ve varsa 06zel saklama
kosullarin1 gosteren Tiirk Gida Kodeksine uygun etiket bulunmasi
zorunlu degildir.

Hangi alan olursa olsun, satis elemani oncelikle satig tekniklerini ve
magaza kurallarin1 ¢ok iyi bilmek, sonra da bulundugu alanda sattig1
Uriinii veya Uriin gruplarini her yonden tanimak ve bu dogrultuda
miigteriyi dogru bilgilendirmek zorundadir.

DEGERLENDIRME

Cevaplarinizi cevap anahtari ile karsilastiriniz. Dogru cevap sayimizi belirleyerek
kendinizi degerlendiriniz. Yanlis cevap verdiginiz ya da cevap verirken tereddiit yagsadiginiz
sorularla ilgili konular faaliyete geri donerek tekrar inceleyiniz

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

Ogrenme faaliyeti ile kazandiginiz beceriyi asagidaki dlgiitlere gore degerlendiriniz.

Degerlendirme Olciitleri Evet Hayir

Gida iriini satin alirken satis elemaninin ellerine dikkat eder
misiniz?

Gida iiriinii satan igyerinin temizligine dikkat eder misiniz?

Gida firiinlerini etiketlerini okuyarak mi satin alirsiniz?

VIVYVY V¥V

Gida iirtinleri satin alirken is yerinin bulundurmasi ve goriiniir
bir yerde asilmasi gerekli olan sertifika ve diger belgelerine
dikkat eder misiniz?

» Gida driinii satin aldiginiz is yerinin Saglk Bakanliginin
yonetmeliklerine uygun hareket edip etmedigine dikkat eder
misiniz?

»  Gidada hijyen kurallarma uymak saglik a¢isindan 6énemli midir?

» Satin aldiginiz irlnlerin ister gida, ister saglk, ister diger
iiriinlerde olsun hijyenik olmasina dikkat eder misiniz?

»  Sizin de bir satis eleman1 olarak, miisteri olarak dikkat ettiginiz
bu kurallara uymaniz gerekir mi?

» Bu kurallara uymadigmiz takdirde miisteri kaybedeceginize
inantyor musunuz?

»  Saglhk Bakanligimin gida ile ilgili yonetmeligini iyice kavradiniz
m1?

»  Satacagmiz iriiniin hijyenik olmasi konusunda gerektiginde

igyeri yonetimini uyarir misiniz?

DEGERLENDIRME

Yapilan degerlendirme sonunda hayir cevaplarimizi bir daha goézden gegiriniz.
Kendinizi yeterli gérmilyorsaniz, Ogrenme Faaliyeti-2’yi gozden geciriniz. Cevaplarinizin
tamami evetse, bir sonraki dgrenme faaliyetine geginiz.
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OGRENME FAALIYETI-3

AMAC

Perakendecilikte satis otomasyonunu kavrayabileceksiniz.

ARASTIRMA

> Perakendeci firmalar1t gezerek, satis otomasyonunu nasil uyguladiklarini
arastiriniz.

> Satig otomasyonu uygulamasinin perakendeci firmaya katkilarini aragtiriniz.

> Sat1 otomasyonu uygulamasinda karsilasilan sorunlar arastiriniz.

Kazanmis oldugunuz bilgi ve deneyimleri sinifta arkadaglariniz ile paylasiniz.

3. SATIS OTOMASYONU (SALES FORCE
AUTOMATION)

Perakendecilikte Satis Otomasyonu, firmanin satis teskilatinin verimliligini artirip,
satig siireclerini kisaltarak kaynaklarin en dogru sekilde kullanilabilmesi i¢in hazirlanmisgtir.

Satig Planlamasi ve Tahminlerini yapabilme imkani ;Bdlge Yonetimi, Miisteri
Hesaplart Yonetimi, Kontakt Sahis Yonetimi, Aktivite Yonetimi, Firsat YoOnetimi, Saha
Satig, Tele - Satis, Teklif Yonetimi, Kontrat Yonetimi, Prim ve Komisyon Yonetimi, Analiz
ve Degerlendirme fonksiyonlari ile satis operasyonlarinin en 6nemli asamasidir.
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Sekil 3.1: Perakendecinin satis planlamasi

3.1. Satis Planlamasi ve Tahminleri (Sales Planing & Forecast)

Satig planlamasi ve biitgeleme fonksiyonlari, perakendeci firmanin satis gelirlerinin
tahmin edilmesi, gergeklesen degerler ile tahminlerin izlenmesi ve satis ekibinin performans
degerlendirmelerinin yapilarak firma fonksiyonlarinin biitiiniiniin goriilebilmesini saglar.

> Satis gelirleri biitce performansi: Uriin, {iriin gruplari, miisteriler veya
kombine biit¢eler bazinda hazirlanmig satis biitceleri (miktar, tutar) ile
gerceklesen satiglara ait analizler istenilen donemler bazinda analiz edilebilir.

> Satis elemanlar1 tahmin, hedef ve kazan¢ performansi: Satis Temsilcilerinin

satig hedefleri (tutar, miktar) ile gergeklesen degerlere ait performas analizleri
donemsel olarak yapilabilir.
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Esnek biitceleme fonksiyonlari: Satis biitcelerinin hazirlanmasinda iiriin ve
iirlin gruplar1 bazinda istenilen diizenlemeler yapilabilir.

Performans olc¢iimleri: Satis biit¢elerinin, iirlin, Griin grubu, satis eleman1 ve
miigteri bazinda istenilen kombinasyonlarda tahminlerin gergceklesme
performansi analiz edilebilir.

Tedarik zinciri entegrasyonu: Tedarik zinciri yonetimi operasyonlar1 biitge
gerceklesme degerlerinin aninda goriilebilmesini saglar

Bolge yonetimi (territory management): Satis organizasyonunun etkinliginin
arttirilmasinda, satis  bolgelerinin  ihtiyaglara uygun olarak tanimlanip,
yonetilmesinin biiyiik 6nemi vardir. Satig bolgelerinin tanimlanmasi, miisteri
hesaplarinin bolgesel olarak yonetilmesine ve analiz sonuglarina bagl olarak
iirlin, talep ve sikayet degerlendirmelerinin yapilabilmesine imkan saglar. Bolge
tanimlamalar1 firmanin istedigi sekilde yapilabilir.

Bolge bazinda satis analizleri: Bolge tanimlamalarina uygun olarak istenilen
boliimlerde (miisteri, satis ekibi, iirlin grubu, vb.) satig analizleri grafik veya
rapor olarak alinabilir.

Resim 3. 1: Online satis

3.2. Miisteri Yonetimi (Account Management)

Perakendeci firma agisindan; potansiyel miisterilerine ait kayitlar1 girmek, saklamak
ve izlemek en 6nemli islemler dizisidir. Satis ekibinin miisterilerle ilgili her tiirlii finansal,
operasyonel ve detay bilgilere aninda ulasabilmesi igin her tiirlii fonksiyonalite sistemin
hazir olmas1 gerekir. Asagidaki veriler bilgisayar ortaminda birlestirilerek, uyumla
yonetilebilir. Bu da miisteri ile ilgili hi¢bir ayrintinin atlanmamasi agisindan ¢ok dnemlidir.

Temel veriler: Miisterinin izlenebilmesi igin gerekli olan hesap bilgileri, hesap
durumu, kredi-risk durumu, satis analizi, miisteri igin gegerli kampanyalar vb.
imkanlar.
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Tarihsel data: Satis temsilcilerininin veya c¢agri merkezindeki personelin
ihtiya¢ duyacagi miisteri ile ilgili yapilmis tiim aktiviteler, hesap ekstreleri,
servis talepleri, sikayetleri, verilen servisler, iligkili tiim firsatlarla ilgili bilgileri
aninda gorebilme imkani.

Ziyaret planlamasi: Miisterilere yapilacak ziyaret planlarinin yapilabilmesi.

Aktivite yonetimi: Misteri ile ilgili yapilmasi gerekli tiim gorevlerin (task)
tanimlanabilmesi, is randevularinin planlanabilmesi.

E-mail entegrasyonu: Misteriler ile yapilan tiim e-mail islemlerinin
ylritiilmesi. Gelen ve gonderilen tiim e-mail'lerin izlenmesi.

Dokiiman yonetimi entegrasyonu: Miisteriye ait her tiirlii resim, dokiiman
(anlagsma, teminat mektubu, ¢esitli analiz vb.) ve objelerin sisteme tanimlanip o
miisteri ile iliskilendirilebilmesi.

Miisteri satis kosullari: Miisteriye ait satis kosullart (fiyat listeleri, iskonto
tanmimlari, vade ve tahsilat kosullar1) detaylarinin belirlenmesi, yeni satig
kosullarinin yaratilabilmesi.

Miisteri organizasyonu: Miisterinin sevkiyat yerlerinin, sube ve depolarin
belirlenmesi

Kontakt sahislar: Miisteride gorevli yetkililerin ve kontakt sahislarin detayli
olarak belirlenmesi ve bu sahislarla yapilan aktivitelerin izlenebilmesi.

3.3. Kontakt Sahis Yonetimi (Contact Management)

Kontakt sahislar aktivite, gorev, firsat, hedef miisteri ve kampanya gibi satig
operasyonu Ogelerinde anahtar rol oynayan kisilerdir. Bu kisilerin rollerinden ve
iligkilerinden yararlanmak satis operasyonu i¢in son derece Onemlidir. Bu bilgilerin
saklanmasi ve gruplandirilmasi perakendeci i¢in ¢ok 6nemlidir.

>

>

Kontakt sahis kategorizasyonu: Kontakt sahislarin, ihtiyaglara uygun sekilde
kategorilere ayrilmasidir.

Kontakt sahis bilgileri: Kontakt sahsin kisisel bilgileri, adres ve iletisim
bilgileri ile is iliskisine yonelik diger bilgilerinin belirlenmesidir
Kontakt sahis takibi: Kontak sahislar ¢alistigi sirket bazinda izlenebilir. Eger
sahis sirket degistirmis ise yeni c¢alismaya basladigi yeni sirket ile
iligkilendirilebilir. Ayrica kontakt sahislarin mutlaka bir girkete bagli olmasi
gerekmez, istenirse sirketten bagimsiz olarak da degerlendirilir.
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»  E-mail entegrasyonu: Kontak sahislarla yapilan tiim e-mail yazigmalaridir
(Sahsa gonderilen ve gelen tiim e-mail'ler).

3.4. Aktivite Yonetimi (Activity Management)

Satig operasyonu siiresince satis elemanlari; miisterileri, potansiyel miisterileri ve
kontakt sahislar1 ile siirekli iletisim halindedirler. Bu iletisim telefonla arama, elektronik
posta yollama, randevu, ziyaret gibi gesitli sekillerde olabilir. Basit veya karmagik olabilen
bu aktiviteleri, diizenli bir sekilde programlamak, yonetmek ve gerceklestirmek i¢in sistemli
bir altyapiya ihtiya¢ vardir.

Aktivitelerin ¢esitlerinin belirlenmesi, goriisiilen konular hakkinda not alinmasi,
gerekli olabilecek hatirlatmalarin yapilmasi ve bu aktivitelere bagli olarak giinliik, aylik veya
haftalik planlarin olusturulabilmesi gerekir. Boylece verimlilik artig1 saglanir.

Miisteri iliskilerinde kullanilacak aktivite cesitleri sunlardir:
Telefonla arama

Faks

E-mail

Mektup

Randevu

Sunum

Toplanti

Ziyaret

SMS mesajt

VVVVVVYYY

Bir aktivite i¢in gerekli bilgiler sunlardir:

Aktivite tipi

Tarihi - zaman - siiresi
Sorumlu kullanici
Konu

Hesap tipi - kodu - hesap adi
Kontakt sahislar
Telefon - fax

Cep telefonu

E-mail adresi

Faaliyet yeri

Isyeri

Aciklama

Aktivite katilimcilari

VVVVVVVVVVVVY

Aktiviteler sistemdeki her tiirlii islemle iliskilendirilebilir. Bu islemler baska bir
aktivite, firsat, kampanya, teklif, sevkiyat, fatura, s6zlesme vb. olabilir. Aktiviteler istenildigi
kadar belge ve islemle iliskilendirilebilir.
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Aktivitelerin sonucunda yapilmasi karar verilen operasyon belirlenebilir. Her aktivite
sonucu bir veya birden fazla baska operasyona baglanabilir. Bu baglantilarin segenekleri
sunlardir:

Satig teklifi yaratma

Satig siparisi yaratma
Satinalma siparisi yaratma
Nakliye Tteklifi yaratma
Yeni aktivite

Yeni gorev

Yeni firsat

3.5. Firsat Yonetimi ( Oppurtunity Management )

YVVVVVYYY

Satig operasyonu, perakendeci firmalarin varlik sebebidir. Firmalarda gerceklestirilen
her tiirlii faaliyet satis operasyonuyla sonlandirilmalidir. Mevcut miisterilerle, aligverigin
siirekli kilinmasinin yanisira, sirketler yeni miisteriler kazanmali, bu amagla potansiyel
miisterilerini, miisteri statiisiine katmalidirlar.

Bu ancak karsilagilan satig firsatlarinin verimli bir sekilde degerlendirilmesi ile
gerceklesebilir. Her satig firsatinda, potansiyel miisterilerle etkilesim kanali agilmali, kontakt
ve miisteri bilgileri elde edilmeli, izlenmeli ve yonetilmelidir. Firsatlar dogru bir sekilde
kontrol altina alinarak, firsatlarin gergeklesme ihtimali arttirilabilir.

Firsat bilgileri sunlardir:
»  Firsat tipi

> Tarih

> Firsat sahibi

> Konu

> Miisteri / potansiyel miisteri

> Kontakt sahislar

> Telefon - faks - cep telefonu - e-mail adresleri
> Beklenen tutar

> Gerceklesme ihtimali

> Oncelik diizeyi

> Isyeri

> Aciklama

Her firsat sonucu bir veya birden fazla bagka operasyonlara baglanabilir. Bu
baglantilarin secenekleri sunlardir:
Satis teklifi yaratma
Satis siparisi yaratma
Satinalma siparisi yaratma
Nakliye teklifi yaratma
Yeni aktivite
Yeni gorev
Yeni firsat

VVVYVYYYVYVY
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3.6. Saha Satis1 (Field Sales)

Miisterilerle yiizyiize goriismek satis operasyonunun oOnemli bir aktivitesidir.
Miisterileri, kendi ortamlar1 iginde gérmek, beklentilerini birebir miisterilerden dinlemek ve
bu goriismeleri organize etmek, satis firsatlarini degerlendirebilmek ve yeni satis firsatlari
yakalamak ag¢isindan ¢ok faydalidir.

Sahadaki hareketli satig elemanlarinin satis operasyonlarinin da yonetilmesi, kritik ve
onemli satis olaylarinin degerlendirilmesi gerekir. Ayrica sahada satis siparisi de almabilir.
Satig elemani, satis siparisini en kisa zamanda degerlendirmeli, siparisleri aninda merkeze
iletmeli, {iriin ve fiyat bilgisine ulagmalidir.

>

Telefonla satis (tele sales): Telefon haberlesmesi; pazarlama, satis ve servis
faaliyetlerinde sik sik kullanilan bir aragtir. Telefonla pazarlama, satis ve servis
yapmakta olan temsilcilerin g¢alismalarinin desteklenmesi, bu faaliyetlerin
etkisini arttirir.

Tele-pazarlama yonetimi: Calisanlarin iiretkenligini arttirmak igin arama
listelerini, c¢aligma notlarin1 ve promosyonlarini koordine eder. Var olan
pazarlama operasyonlar1 devam ederken, ¢alisanlarin kalifiye miisteri ve islemler
iizerine yogunlagmasini saglar.

Tele-satis yonetimi: Calisanlarin yeni miisteri ve potansiyel miisteri iligkileri
baglatmalarini saglar ve ¢aliganlara iirlin bilgisi elde etme, iirlin teklif ve fiyati
hazirlama, satig gerceklestirme asamalarinda destek saglar. Tele-servis,
caliganlarin miisteri sikayetlerini almalarini, miisterilerin teknik sorunlarina
cevap vermelerini ve sahada hizmet vermekte olan servis elemanlarina yardimci
olmalarimi saglar.

3.7. Teklif Yonetimi

Perakendeci firmanin tekliflerinin hazirlanmasi, teklif durumlarinin ve siireglerinin
detayli olarak takip edilmesi gerekir.
Hazirlanacak teklif formunda yer almasi gereken bilgiler sunlardir:

VVVVVVVVVY

Teklif verilen miisteri

Teklif tarihi

Teslim tarihi

Teklif gegerlilik tarihi

Satis ve tahsilat kosullari

Teklif kategorileri

Teklifi veren

Gergeklesme ihtimali

Uriinler ve miktar, fiyat, iskonto degerleri

Teklif fiyat istikrar1 ( Degisik misterilere verilen, degisik tekliflerdeki fiyat
farklar1 miisteri giivenini zedeler, dikkat edilmelidir.)
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Verilen tekliflerin ne durumda oldugu ve siparise doniistii ise hangi tarihte ve ne
kadarinin siparise doniistiigii takip edilmelidir. Ayrica tekliflerin 6ncesindeki aktiviteler,
satig firsatlar1 da tekliflerle otomatik olarak iligkilendirilip izlenmelidir.

3.8. Kontrat Yonetimi (Contract Management)

Satigin gergeklesmesindeki en 6nemli adimlardan birisi de hangi triinlerin, kime,
hangi fiyattan, nasil bir iskonto ile hangi 6deme kosullarindan satilacaginin bilinmesidir.
Bunu yaparken tek bir fiyat listesinden yararlanilabilecegi gibi, ¢ok daha karmasik, birden
fazla kapsamli fiyat listeleri de kullanilabilir.

Fiyat listelerinde su bilgiler yer almahdir:

> Her fiyat listesinin gegerli oldugu tarih araligi

> Istenilen déviz cinsinden belirlenmis fiyat

> Fiyata KDV dahil olup olmadigimnin belirlenebilmesi
»  Yapilabilecek iskontolar

Karsilastirma yapmak i¢in eski fiyat listelerinin de saklanmasi gerekir. Ayrica satig
sonrast servis ve bakim, onarim calismalart i¢inde gerekli kosullarin belirlenmesi gerekir.
Birgok miisteriye teknik servis hizmeti sozlesmeli olarak verilebilmektedir. Garanti, {iriin
satig1 sirasinda miisteriye taahhiit edilen siireli iicretsiz teknik servis anlagmasidir. Tiim
teknik servis organizayonunun garantili ve sozlesmeli miisteri bilgisine sahip olmas1 teknik
servis kalitesini ve miisteri memnuniyetini artirmaktadir. Garanti siirecinin takip edilmesi,
miigteri ve teknik servis ¢aliganlarinin biten garantiler, yenileme tarihi gelen sdzlesmelerden
haberdar olmasi yeni teknik servis sozlesmesi imzalanmasini saglayarak sozlesme
kayiplarini azaltir.

Sézlesmeli teknik servis yonetimi sdzlesme yOnetimini basitlestirir ve ilgili bilgiler
icin bir depo gorevi goriir. Satis ve teknik servisler sirasinda teknik servis kontrati
olusturulmasini, yonetilmesini ve yenilenmesini saglar.

Teknik servis sozlesmeli miisteriler gelir artisina, maliyetlerin azalmasina ve planlt
teknik servisler gerceklestirilmesine yardimci olur.

Teknik servis operasyonu sirasinda kullanilan yedek pargalarin planlanma ve dagitim
islemi titiz ¢aligilmasi gereken bir konudur. Ciinkii eskime, fire, asinma pay1 faktorleri dahil
yedek pargalar almak, depolamak ve dagitmak oldukca karmagik bir siirectir.

Yedek parga yonetimi, planlama ve lojistik 6zellikleriyle yedek pargalarin se¢imini,
stogunu tutma islemlerini, kurum igerisinde kullanilmasini ve sahaya dagitilmasini diizenler.
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3.9. Prim ve Komisyon Yonetimi (Incentive & Commission
Management)

Perakendeci magaza satig elemanlarinin prim ve komisyonlarimi kapsamli sekilde
takip etmelidir.

Yapilan satislardan verilecek komisyon ve primlerin hesaplanmasina temel olacak
veriler sunlardir:

>

>
>
>

Satis teskilat1 hiyerarsisinin belirlenmesi

Miisteri bazinda satis elemaninin belirlenmesi

Yapilan tiim satig islemleri igin satis elemaninin komisyon ve prim degerlerini
belirleme

Satig kotalari ile gergeklesen satiglarin analizinin yapilmasi
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UYGULAMA FAALIYETI

slem Basamaklar Oneriler
» Satis otomasyonunun ne oldugunu > Iletisimde beceri kazaniniz.
kavfa iz M £ »  Yogun is temposuna ayak uyduracak
yiniz. sekilde ¢aliginiz.
»  Planh ¢alisiniz.
»  Satis otomasyonunun asamalaria >  Disiplinli caliginiz
uygun planlama yapiniz > Giiven veriniz. )
»  Satis otomasyonunun  asamalarin i g:fillfil 1nul rzilezgehsmelerl takip ediniz.
uygulaymiz. »  Aragtirmaci bir kisilige sahip olunuz.
»  Arastirmalarinizi sonuclandiriniz.
»  Arastirmacit olunuz ve arastirmalari|»  Farkli olunuz.
takip ediniz. > Isim yapmis firmalarn arastirma

sonuglarini inceleyiniz.

» Mesleginizle ilgili  bilmediginiz
kavramlar1 mutlaka 6greniniz.
»  Aragtirma sonuglarini satis otomasyonu > Os a
sisteminin agsamalarinda kullaniniz O'grendlklerl'mzl uygulaymniz,
' » Bilgi edindiginiz konularda yaratici
Oneriler sununuz.
- o »  Dikkatli ancak hizli davraniniz.
»  Sonuglari degerlendiriniz. .
»  Organize ¢alisiniz.
»  Bakimli olunuz.
> Sats  otomasyonunda  kullantlan | oo fetinize dikkat ediniz.
teknolojileri inceleyiniz. R
»  Teknolojiyi dgreniniz ve kullaniniz.
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OLCME VE DEGERLENDIRME

A. OBJEKTIF TESTLER (OLCME SORULARI)

Asagidaki sorularin cevaplarini dogru (D) ve yanlis (Y) olarak degerlendiriniz.

(covenen ) 1. Perakendecilikte satis otomasyonu, firmanin satig teskilatinin verimliligini
artirtp,  satig  siireglerini  kisaltarak kaynaklar1 en dogru sekilde
kullanilabilmesidir.

(covenee ) 2. Satig planlamasi ve biitgeleme fonksiyonlari, perakendeci firmanin satis
gelirlerinin tahmin edilmesi, ger¢eklesen degerler ile tahminlerin izlenmesi
ve satis ekibinin performans degerlendirmelerinin yapilarak firma
fonksiyonlarinin biitiiniiniin goriilebilmesini saglar.

(covenen ) 3. Kontakt sahislar aktivite, gérev, firsat, hedef miisteri ve kampanya gibi satis
operasyonu dgelerinde anahtar rol oynayan kisilerdir.

(.......) 4. Perakendecinin yapacagi aktiviteler birbirleriyle iliskilendirilemez.

(.......) 5. Eski fiyat listelerinin saklanmasina gerek yoktur.

(+seeees) 6. Perakendeci magaza yonetimi satig elemanlarin prim ve komisyonlarini
ayrintili olarak takip etmelidir.

DEGERLENDIRME

Cevaplariizi cevap anahtarn ile karsilagtirmiz. Dogru cevap sayinizi belirleyerek
kendinizi degerlendiriniz. Yanlis cevap verdiginiz ya da cevap verirken tereddiit yasadigimiz
sorularla ilgili konular1 faaliyete geri donerek tekrar inceleyiniz

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

Ogrenme faaliyeti ile kazand1ginmiz beceriyi asagidaki dlgiitlere gore degerlendiriniz.

Degerlendirme Olciitleri Evet Hayir

Satis otomasyonu sizce verimliligi arttirir m1?
Satis otomasyonu yonetime kolaylik saglar mi?
Satis otomasyonu satis elemanina kolaylik saglar mi?

Satis otomasyonunun ne oldugunu tam olarak kavradiniz m1?
Calistiginiz firmada satig otomasyonu uygulamasinin olmasini
ister misiniz?

Satis otomasyonu sizce miisteri iligkileri agisindan da 6nemli
midir?

Miisterinin takip edilmesini kolaylastiran bir sistem midir?
Sistem satig firsatlarinin da degerlendirilmesine yardimer olur
mu?

Satis otomasyonu zincirinin i¢inde satis elemanlarinin prim ve
komisyonlarinin da takip edilmesi var midir?

Bu durum satig elemaninin motivasyonunu etkiler mi?

Siz satis elemanligindan gecen bir yonetici olarak igyerinizde
satig otomasyonu uygulamasi yapar misiniz?

ViV ¥V V|V VY VVY|VVYVYV

DEGERLENDIRME

Yapilan degerlendirme sonunda hayir cevaplarinizi bir daha goézden gegiriniz.
Kendinizi yeterli gérmiiyorsaniz Ogrenme Faaliyeti- 3’ gézden geciriniz. Cevaplarinizin
tamami evetse bir sonraki 6grenme faaliyetine geciniz.
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MODUL DEGERLENDIiRME

A. OBJEKTIF TESTLER (OLCME SORULARI)

1- Shift nedir?
A) Satig teknigidir. B) Satis elemaninin haftalik ¢alisma tablosudur.
C) Uretim teknigidir. D) Magaza boliimiidiir.
2- Asagidakilerden hangisi promosyondur?
A) Paltonun fiyatinin 150,00 YTL’den 100,00 YTL’ye indirilmesi
B) 6 tane yemek tabagi alana yaninda salata tabagiminda verilmesi
C) Miisteriye brosiir dagitilmasi
D) Markette gida iiriinlerinin miigteriye tattiritlmasi
3- Biri digerine gore ekonomik istiinliige sahip iki firma arasindaki iliski sonucu, kiigiik
firmanin biiyiilk firma icin anlagtiklari tiirde, miktarda ve kalitede siirekli olacak
sekilde iiretim yapmasi ve bu iiretimi anlastiklar tarihte teslim etmesine ne denir?

A) Rakipleri yok saymak B) Uygun zamanda dagitim
C) Uygun tiriinii bulmak D) Fason iiretim
4- HACCP nedir?
A) Gida giivenlik sistemidir. B) Perakendeciye destek birimidir.
C) Reklam gesididir. D) Uriin dagitim sistemidir.

5- Asagidakilerden hangisi gida yonetmeliklerine uygun bir davrams degildir?
A) Satis elemaninin gida iiriinlerini eldiven kullanarak satmasi
B) Gida satan igyerinin giin 1s181na esdeger sekilde aydinlatiimasi
C) Gida satis1 yapan igyerlerinde ilkyardim malzemesi olmamalidir
D) Kullanilan tiim alet ve ekipmanin saglifa uygun malzemeden yapilmis olmasi

6- Satis otomasyonu ile ilgili asagidakilerden hangi ifade dogru degildir? A)
Satis arttirict bir sistem degildir. B) Planlamaya &nem verir.
C) Firsatlar1 degerlendirir. D) Miisteri iliskilerini 6nemser.
7- Asagidakilerden hangisi satig otomasyonunun agamalarindan degildir?
A) Satis planlamasi B) Miisteri hesaplar1 yonetimi
C) Uretim y6netimi D) Aktivite yonetimi

8- Satis firsat1 sonucunda asagidakilerinden hangisi olamaz?

A) Satig siparigi yaratma B) Yeni teklif alinmamasi
C) Yeni gorev D) Yeni aktiviteler

9- Asagidakilerden hangisi verilecek komisyon ve primlerin hesaplanmasina temel olacak
verilerden biridir?
A) Miisteri bazinda satis elemaninin belirlenmesi B) i¢ raporlama
C) Pazarlama karar destek sistemi D) Pazarlama aragtirmasi sistemi
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B. UYGULAMALI TEST

Modiil ile kazandigimiz yeterligi asagidaki olgiitlere gore degerlendiriniz.

Degerlendirme Olgiitlere Evet | Hayir

»  Perakendecilikte iiretimin 6nemini kavradiniz mi?

> Ulkemizde ve diinyada o6zellikle giyim sektoriinde en fazla
kullanilan iiretim seklinin hangisi oldugunu kavradiniz mi?

»  Bir perakendeci yoOnetimi stratejisi olarak, {ireticiye yardimci

olmasi ve destek saglamasi gerekir mi?

Gida satisinda nelere dikkat edilmesi gerektigini kavradiniz m1?

Ogrendiklerinize bakarak iyi bir gida saticisi olaci§iiza inanityor

musunuz?

Cevrenizdeki gida saticilarini dolagarak, nasil satis yaptiklar

konusunda gbzlem yaptiniz m?

Satis otomasyonu arastirmaya onem veren bir sistemdir diyebilir

miyiz?

Arastirmaya 6nem verdigine gore giivenilir bir sistem midir?

Bu sistemin satig elemani agisindan faydalarini kavradiniz mi?
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Sizce satig elemanlifinda egitim, kariyeriniz agisindan onemli
midir?

Satis elemanina gerekli bilgileri 6grendiginize inantyor musunuz?
Perakendeciligin ve satis elemanliginin ne oldugunu kavradimiz
mi1?

VV V| VV V¥V

DEGERLENDIRME

Yaptiginiz degerlendirme sonucunda eksikleriniz varsa, Ogrenme faaliyetlerini
tekrarlayiniz.

Modiilii ‘ggmamladlnlz, tebrik ederiz. Ogretmeniniz size cesitli dlgme araglar
uygulayacaktir. Ogretmeninizle iletisime geginiz.
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CEVAP ANAHTARLARI

OGRENME FAALIYETi-1 CEVAP ANAHTARI

1-
2-
3-
4-
5.
6-
7.
8-
9.
10-
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OGRENME FAALIYETi-2 CEVAP ANAHTARI

1-
2-
3-
4-
5.
6-
7.
8-
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OGRENME FAALIYETi-3 CEVAP ANAHTARI

1-
2-
3-
4-
5.
6-
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MODUL DEGERLENDIRME CEVAP ANAHTARI

1-

2-

3-

4-

el dleltai=al= At
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ONERILEN KAYNAKLAR

YVVVYYVY

Pazarlama ve Satis Teknikleri ile ilgili kitap ve dokiimanlar
Halkla iliskiler kitap ve dokiimanlar1

Pazarlama arastirmasi kitap ve dokiimanlar

Gida yonetmelikleri

Satis otomasyonu ve planlama ile ilgili kitap ve dokiimanlar
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KAYNAKCA

Aligveris Merkezleri ve Perakendeciler Dernegi dokiimanlari

KOTLER Philip, Pazarlama Yo6netimi, Millennium baski1 USA, 2000.
TEK Omer Baybars, Pazarlama ilkeleri, 8. Bask1 ISTANBUL, 1999.
http://tr.wikipedia.org/wiki/Fason

www.minerva.com.tr

www.ulker.com.tr

www.gencbilim.com

www.superfresh.com.tr
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www.forumturka.net
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