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ACIKLAMALAR

KOD 341TP0005

ALAN Pazarlama ve Perakende
DAL/MESLEK Satis Elemani

MODUL UN ADI Uriin Satisi

MODULUN TANIMI

Uriniin, firmanin kurallarina ve satis sartlarina uyularak nasil
satilmasi gerektigi ileilgili bilgi ve becerilerin kazandirildig:
O0grenme materyalidir.

SURE 40/32

ON KOSUL

YETERLIK Uriinii satmak.
Genel Amag
Ticaret hayatinda her tirli kosulda Urinindzi firmanizin
kurallarina ve satis sartlarina uyarak satabileceksiniz.
Amaglar

MODULUN AMACI 1. Urln satis1 icin gerekli olan sartlarr ve kosullar:

siralayabileceksiniz.

2. Uriin  bilgisnin  neden  gerekli  oldugunu
kavrayabileceksiniz

3. Satis  otomasyonunun perakendeci firmaya
faydalarinin neler oldugunu kavrayabileceksiniz.

EGITiM OGRETIM
ORTAMLARI VE

Tam donammli pazarlama sinifi, gerekli bilgi kaynaklari,
kalem defter, silgi.

DONANIMLARI
» Her fadliyet sonrasinda o faliyetle ilgili degerlendirme
sorular ile kendi kendinizi degerlendireceksiniz.
OLCME VE » Ogretmen modil sonunda size 6lgme araci (uygulama,
DEGERLENDIRME soru-cevap) uygulayarak modil uygulamalar ile

kazandiginz bilgi ve becerileri Olcerek
degerlendirecektir.




GIRIS

Sevgili Ogrenci,

Bugiiniin ticaret hayatinda perakendecinin kalici olup faaliyetlerini strdirebilmes,
Uriniinii satmasina baghdir. Uriniinii satamayan bir perakendecinin basarisiz olmasi
kagimlmazdir. Satis denildigi zaman akla dncelikle satis elemant gelmektedir. Clnkd birinci
derecede UrUni satacak olan onlardir. Satis elemaninin basarisi, aym zamanda firmanin
basarisi anlamina da geldigine gore, esas yuk Uriinti satmakla gorevli olan satis elemanimin
Uzerindedir.

Satis elemant her seyden dnce satis kurallarin ¢ok iyi bilmek ve sattigi Griind tammak
zorundadir. Sunu unutmamak gerekir ki, Urin satilincaya kadar firmaya aittir ve satig
elemaninin givences altindadir. Bu nedenle satis elemaninin sattigi Griini ¢ok iyi korumast
gerekir. MUsteriye sunacag: Urln, kendi satin almak isteyecegi driin olmalidir.

Sizin de egitimini aldigimz perakendecilik sektorinde kalict olmaniz ve Kariyer
yapmaniz i¢in bu aanda aldiginiz egitime, calisma hayatinda Urinintze sahip ¢ikacagimz
gibi sahip ¢ikmaniz, aym zamanda geleceginize, Ulkenize ve ailenize de sahip ¢ikmaniz
anlamina gelecektir.

Bu modul size Uriin satist ile ilgili gerekli bilgileri edinmenizde yardimci olacak bir
Ogretim materyali olarak fayda saglayacaktir.






OGRENME FAALIYETI-1

AMAC
Uriin satis1 igin gerekli olan sartlar siral ayabileceksiniz.

ARASTIRMA

Cevrenizdeki perakendeci firmalari gezerek, Urlne gobre satis kuralarin
arastirimz.
Perakendecinin satis kosullarim hangi 6lciitlere gore belirledigini arastiriniz.
Perakendeci firmalarin Uriin ¢esitlemesini nasil belirlediklerini arastiriniz.
Perakendeci magazalarin satig arttirici kampanyalari nasil ve hangi ¢zellikleri
g6z 6nline alarak dizenlediklerini arastirinmz.
Perakendeci magazalarin kampanya sonuclar: ile ilgili degerlendirmelerini
arastinnmz ve degisik magazalarda yaptiginiz degerlendirme sonuclarim
arkadaslarinmzla karsilastirimz.

Arastirma ¢alismanmz icin ¢evrenizdeki firmalar gezerek edindiginiz bilgileri, sinifta
arkadaglarimzla paylasmaniz ve onlarinda digtincel erini almaniz gerekmektedir.

YV VVV 'V

1. URUN SATIS KOSULLARI

Perakendeci magazalarda uygulanacak satis kosullarinin tammlanmas: ve perakende
sektorinin ihtiyagc duydugu her tOrlG indirim, promosyon, fiyatlandirma gibi konularin
yonetim tarafindan magaza i¢i calisanlarinin da fikri alinarak dnceden belirlenmesi ve satis
elemaninin biitiin bu planlamayi bilerek Griiniini satmasi gerekir. Bir Urinin satabilmesi icin
her seyden once Uriin misteriye tamtilmali ve Urind satin alacak olan tiketici Griinden
haberdar olmalidir. Bunun icinde tutundurma faaliyetleri dedigimiz bir dizi faaliyetler zinciri
perakendeci firma tarafindan diizenlenir. Tutundurma faaliyetlerinin icinde yer aan reklam,
perakendecinin drdnund tamtabilmesi icin gerekli olan en dnemli faaliyetlerden biridir.
Bunun yam sira gesitli promosyonlarla da reklam calismalar: desteklenehilir.

Butun bu faaliyetlerin misteriye dogru bir sekilde ulasmast igin en dnemli kisi ,tabii ki
satis elemamdir. Bu nedenle perakendeci magaza Oncelikle satis eemanlarim dogru
yonlendirmek ve bir calisma plam yapmak zorundadir. Daha Onceki modillerde de
bahsedildigi Uzere satis eleman magazanin her bdliminde sirayla ¢alismak durumundadhr.
Magaza yoneticis veya satis sefi hafta basinda personelin hangi bolimlerde calisacagim
gosteren bir shift (satis elemanlarinin haftalik calisma plani) hazirlar. Y énetici bu planlamay:
yaparken tabii ki personelinin isteklerini de, motivasyonlar: agisindan dikkate almalidir.
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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 bas
personelin gorecegi bir yere asilir.

Asagida bir shift ornegi gorulmektedir. Saat periyodlart 6rnek olarak verilmistir,
magazaya gore degisebilir.

1- 10.00 - 18.15 saatleri arasim
2- 13.45 - 22.00 saatleri arasint gostermektedir.
Off: Izin guniinii ifade etmektedir.

PERSONEL | TARIH | TARIH TARIH TARIH TARIH TARIH TARIH
ismi Pazartes Sali | Carsamba | Persembe | Cuma | Cumartes | Pazar
A REYONU
Beglm 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
Aydin 1 1 2 OFF 2 2 1
YAVUZ
C REYONU
Nilgin 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 ornegi
1.1. Satis Kosullarinin Belirlenmesi

Perakendecilikte, magazalarda uygulanacak satis kosullari genellikle merkezde
belirlenerek magazalar tarafindan uygulanmaktadir. Elbette magaza calisanlarimin bu
konudaki fikri alinarak planlama yapilmaktadir. Unutmamak gerekir ki, satisin nasil olmasi
gerektigini eniyi Urlini satan satis eleman: ve yoneticisi bil ecektir.

Merkez yonetim, magazalari bulunduklart konuma gore farkli satis kosullar: ile
calistirilabilir. Ornegin bir sirketin hem istanbul'da hemde Agri’ da magazas: varsa, Agri’ da
dahafarkli bir fiyat ve satig teknigi uygulamasina, indirim ve promosyonlarda zaman ve fiyat
indirim oran farkliligina gidebilir.

Merkezde olusturulan satis kosullari, ¢alisma sistemine bagli olarak magazalara
iletilir. Bu sayede magaza satislarimn standardizasyonu saglandigi gibi yapilan islemlerin en
Ust diizeyde kontrol ve denetlenmesi de saglanms olur.
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Merkezden yoOnetilen satis kosullari sisteminin saglayacagi en 6nemli faydalardan
birisi de istenilen tarih ve zaman dilimlerine yénelik veya anlik indirim ve promosyon
uygulamalarinda magazalar arasi birligin saglanabilmesidir. Satis elemanimn bitiin bu
asamalardan haberdar olmasi gerekir.

Bu islemlerin merkezden planlamp yapilabilmes, magazalara ayrica is yukul
getirmemesi, uzman personele ihtiyag gostermemesi agisindan da avantgj temin eder.

Resim 1.1: Diizenli ve bir magazanin satisa katkisi

1.2.1. Fiyatlandirma

Fiyatlandirma perakendecilik sisseminin en dnemli konularindan birisidir. Perakendeci
fiyat belirlerken su konulara dikkat eder.

> Fiyat listelerini tammmlama
Fiyat listelerinde gegerli tarih araligini belirleme
Her fiyat listesinde degisik fiyat gruplar: tammlama

Gerekli magazalar icin istenilen doviz cinsinden fiyat tammlama

vV VvV VYV V¥V

Magaza, musteri tipi (mUsteri, persondl, vb.), musteri grubu (kartli misteriler,
6zel misteriler, vb.) kapsaminda fiyat belirleyebilme

>  Indirimler, taksitlendirme, promosyonlar
5



Son yillarda gelisen perakendecilik, sayilamayacak kadar ¢ok ve cesitli fiyatlandirma,
indirim ve taksitlendirme imkéanlari sunmaktadir. Perakendeci Urininl satarken kalitenin
yaninda yapacag: indirim oranlar ve taksitlendirme sartlarim da belirleyerek msterinin
ilgisini cekmek durumundadir.

Merkez su konular1 goz 6éniinde bulundurarak indirim ve taksit uygulamalarin belirler:

Uriin K ategorisi

Uriin Grubu ve Uriinler

Tedarikci ve Satici

Marka

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

Kredi Kart1 Tipi (Kendi kartimiz, diger kredi kartlari)

Taksit Sayist

Vade

VVV VVVVYYVY

Promosyonlardaise satis sirasinda alinan belirli bir Urin sayisina, tutara veya markaya
bagli olarak baska bir Grlintin hediye ¢ekinin veya hediyenin verilmesi stz konusu olabilir.
Bu veya benzeri promosyon uygulamalar: da giinimuizde ¢ok sik olarak kullanmlmaktadir.
Perakendecilikte birgok promosyon uygulamasi gorilmektedir.

1.2.2. Magaza Stoklarinin Y 6netimi

Perakendeciler dzellikle de organize perakendeciler magazalarda satilan tim Grtnlerin
cinsni ve cesitliligini genel olarak merkezden belirlerler. Magazalarda gecerli Uriin
gruplarina gore Uriin stoklart magazalara dagitilir. Magazalara ana depolardan yapilan mal
sevkiyatlar merkez tarafindan yapilip, magazalar tarafindan onaylanir.

1.2.3. Satis Kosullari ve Promosyonlar

Magazalarin satis fiyatlar:, indirim segenekleri, tahsilat secenekleri ve promosyon
uygulamalari merkez tarafindan belirlenerek magazalara iletilir. Perakendeci degisik
magazal arda degisik satis kosullar: ve promosyonlar uygulayabilir.

1.2.4. Sirket Kredi Kartlari Y onetimi

Perakendeci firmanin kendisi tarafindan kredi karti dagitim ve kullandirma islemlerini
komple uygulama imkam vardir. Uygulama 6ncesi ve uygulama siirecinde yapilmas: gereken
islemler sunlardr:

> Kredi kart1 bagvurularinin alinmast
> Bagvurularin degerlendirilmesi
> Kredi kart1 tanzimi



VVYVYY

Kasalarda kartlarin istenilen satig ve tahsilat kosullarina gore kullandirilmasi
Kredi kart1 ekstrelerinin basimi

Tahsilatlarin yapilabilmesi

Merkezden data transferleri

Asagidaki bilgiler magazalaraistenilen araliklarla aktarilmalidir:

VVVVVVYVYYY

Yeni acilan stoklar

Diger magazalardan gelen yeni misteriler
Satis fiyat listeleri

Satis ve tahsilat kosullar

Promosyon uygulamalar:

Magaza personeli yetki diizenlemel eri

Y eni banka POS cihazlar

Yeni kredi kartlar:

Magaza kayitlarimin muhasebel estirilmesi

1.2. Perakendecilikte Uretim Y 6netimi

Perakendeci pazarin ihtiyaclari ile misterilerin siparislerine en uygun sekilde
Uretilecek Oranleri belirlemek, maliyetlerini ve kalitesini kontrol etmek zorundadir. Uretim
Yonetiminin amact misteri isteklerinin en iyi sekilde karsilanabilmesi, Uretim miktar ve
zamanlarinin en uygun sekilde ayarlanabilmesi, isletmenin isglicti kaynaklarindan en etkin
ve verimli sekilde yararlanilmasidir. Stok diizeylerini oldugunca disik tutmak ve stok
devrini arttirmak da sistemin amagclarindandir.

Uretim yonetiminin 6zellikleri sunlardir:

VVVVYVY VY VVVVVVYY

Istenilen sayida Uretim departman: belirleme

Sinirsiz sayidais merkezi, makine ve istasyon belirleme

Uretimdeki gelismeleri takip etme

Degisik drin tiplerini belirleme

Satis siparislerinden Uretilecek olanlar: Uretim talepleri héline donistirme
Uretim talebinde yalmzca o iretime 6zgii olarak (iriin tipini belirleyebilme

Cok safhali dretimlerde, safhalara ait is emirleri icin Uretim siralamasim
belirleme (Sirali-Sequantial, Paralel, Overlap)

Devam eden is emirleri ve Uretim taleplerinden kapasite hesaplamas: yaparak
kapasite kullammim gorip planlama ve kaydirma yapabilme

Uretim sirasinda sarflar: degistirebilme ve yeni malzeme sarf1 belirleyebilme
Fason Uretimlerin istenirse is merkezleri bazinda takibini yapma

Fason Uretimden gelen faturalart maliyetlere yansitma

Fason isleri maliyetlendirme

Yerel parave raporlama dovizi bazinda maliyet hesaplamalar



Resim 1.2; Uretim bandi

1.2.1. Fason Uretim

Fason Uretim, iki firma arasinda bir degisim iliskisidir. Biri digerine gore ekonomik
Ustinllige sahip iki firma arasindaki iliski sonucu, kiguk firmamn blyldk firma icin
anlastiklar tirde, miktarda ve kalitede surekli olacak sekilde Uretim yapmasi ve bu Uretimi
anlastiklan tarihte teslim etmesidir.

Ozellikle tekstil ve hazir giyim sektériinde Glkemizde agirlikli Uretim bicimi olan
fason uretim, genellikle kucuk olgekli firmalar tarafindan gergeklestirilmektedir. Turkiye de
oldugu gibi dinyamn ¢ogu Ulkesinde Uretim, istihdam, toplam isyeri sayisi, yaratilan katma
deger gibi ekonominin baslica gostergeleri icinde kiiclk ve orta boy isletmelerin agirlikl
paya sahip olmasi, fason Uretimin de ne derece 6nemli oldugunu gostermektedir. Bir yandan
fason Uretimin, 6te yandan ise kicik isletmelerin 6nemi gin gectikce artmaktadir. Buna
paradel olarak toplam isletmeler icindeki sayilarn ve istihdam icindeki paylari da
yukselmektedir. Boylece 6zelde fason, genelde kiicik isletmeler hem bilyumeyi saglamakta
hem de istihdam yaratmaktadhrlar.

Fason uretiminde 6nce iki firmanin anlasmast gerekmektedir. Bu da, aralarinda stirekli
bir is iliskis olacak demektir. Bunun nedeni siparislerin daha sonra yenilenmesinden
kaynaklanmaktadir. Bu olmadiginda, yani sirekliligi belli olmayan, yalmzca bir kerelik
siparisi fason olarak tamimlamak dogru olmaz. Fason galisan bir firma, sbzlesmede belirtilen
tirde, miktarda ve kalitede Oretim yapmak durumundadir. Ayrica sbzlesmede, Uzerinde
anlasilan bir tesim tarihi de s6z konusu olabilir. Buna karsilik, fason veren firma da
sozlesmede kararlastirilan miktarlarda ve zamanlarda 6deme yapmak durumundadhr.

Fason uretimde, ana firma ile fason Uretim yapan uydu firmalar arasindaki teknolojik
dizey ve emek verimliligi acisindan cok blyik farklar olmamasi gerekmektedir. Yoksa
gelismis teknoloji kullanan bir firmanin, geri ve emek yogun teknolgji ile ¢alisan bir baska
firmaile kuracag: fason iliskisinden kérl: cikmasi beklenemez. Clnkd ileri teknolojiye sahip
olan firma, ek yatinma gitmemek ve fazla is¢i tutmamak amaciyla, kendi ihtiyaci olan bir
mal1 disarida fason olarak Urettirmektedir. Geri teknolgji ile ¢alisan kiclk firmalara bu isi
yaptirmaya yoneldiginde, ayni anda kendi Uretim kapasitesini bedeyebilecek cok sayida
firmaya fason is verir. Gunimuizde fason Uretim iliskisi tUm dinyada ve Turkiye de bu
bicimde yurimektedir.



1.3. Perakendecilikte Kampanya Y 6netimi

Kampanya; planlanmasi, yonetilmesi ve takip edilmesi gereken bir pazarlama
stratgjisidir. Kampanya, mUsteri bilgis deposuna sahip olmayi, potansiyel misteri kitles
olusturmayr ve satis firsatlarn yakalamay1 saglar. BOylece perakendeci dogru musteriyi,
dogru zamanda, dogru Uriinle bulusturmus olur. Perakendecinin kampanyalarin maliyet ve
gelir butcelerini hazirlamalar1 gerekir. Kampanyalarin yer, konum, baslangic ve bitis
tarihlerinin planlanmas: gerekir.

Baglica kampanya gesitleri sunlardr:

Telemarketing

Satis promosyonu

Pazar arastirmasi

Halklailigkiler

E-Mall

Posta gonderisi

SM S mesgj

Reklam ve banner (internet sitesi Gzerinden)
Toplanti, fuar, seminer ve konferandar

VVVVVVYVYYY

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

Kampanya tipi ve kampanya ad
Kampanya ID'si (kimligi) veiligkili kampanyaID’si
Kampanya sorumlusu

Beklenen gelir

Bitcelenen maliyet ve gerceklesen maliyet
Beklenen geri donis oran

Kampanya Ozeti

Kampanya hedefi ve hedef kitles

Isyeri

Baslangic tarihi ve bitis tarihi

Konumu

VVVVVVYVYYVYVVYY

Kampanyalarin diizenlenmesinde ve takibinde o kampanya tipine gore ihtiyag duyulan
bilgiler biylk 6nem tagimaktadhr.

Duzenlenen kampanyada kimin hangi isleri yapacagimn planlanip, gérev dagitiminin
yapilmasi da bir diger énemli faktordir. Uygun personelin ¢ok iyi secilmesi gerekir.

Kampanyalarda kullanilacak veya gonderilecek her tirlt dokimamn her kampanya
icin ayr1 ayr1 belirlenmesi gerekir. Personel kendi gorev ve aktivitelerinde kullanacaklar1 her
turl (i dokiimana 6nceden ulasabilmelidir.

Kampanya déhilinde yer alan her tirl G islem ve aktivitenin ve bu aktivite sonuglarinin
takip ve andizi yapilmalidir.



Takip ve analizlerinin yapilmas: gereken baglicaislemler sunlardir:

Toplama Aktivite sayist
Geri donis oranm
Toplam firsat say1si
Toplam teklif sayisi
Toplam siparis say1st
Toplam firsat tutar:
Toplam teklif tutar
Toplam siparis tutari

VVVVVVYY
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UYGULAMA FAALIYETI

islem Basamaklar1 Oneriler
»  Satis kosullarina uygun satis yapiniz
> Uriine uygun satis kosulu belirleyiniz.
Satis kosullarim kavrayinmz. > Sas saslayan  noktdann  nder
oldugunu kavrayinz.
e > llkeli calisimz.
Eztcrs Ijﬁf;ﬂlanmn Uriine uyarlanmasin > Saburls davramniz.
yiiz. >  Dikkatli vetitiz calisiniz.
.| » Stratgi belirlerken sattiginiz Grdnin
Sous | kosullanna - ygun SIS cingin dikkete aliniz
eyiniz. »  Musteriye kars1 hosgorult olunuz.
Perakendecilikte  dretim  yonetimini |~ o ekendecilikte dretim - yGnetimi
Kavrayinz nigin ggreklldlr aragtirimz.
' »  Sistemli calisinmz.
>  Ureticilerle perakendeciler arasindaki
Perakendecilikte  Uretim  yOnetimine iliskiyi aragtirimz.
Onem vermenin nedenlerini belirlemek | >  Duzenli olunuz.
»  Hizli vedogru karar veriniz
»  Perakendecilikte kampanyanin
Perakendecilikte kampanya yoOnetimini Onemini aragtirimz.
kavrayiniz > Insaniliskileri kurallarina uyunuz.
»  Sorumlu davraniniz.
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OLCME VE DEGERLENDIRME

A.OBJEKTIF TESTLER (OLCME SORULARI)

Asagidaki sorular1 dogru (D) veyayanlis (Y) seklinde cevaplayimz.

(.......) 1. Magazada satis €lemanlarimin hangi bolimlerde calisacagim gosteren
haftalik ¢alisma planina shift denir.

(-eee.) 2. Tutundurma faaliyetlerinin icinde yer alan reklam, perakendecin Urdndnt
tanitabilmesi icin faydalamlan bir pazarlamaislemidir.

(.......) 3. Perakendeci firma gerektiginde bulundugu bdlgede, musterisinin
ekonomik yapisina gore diger bolgelerden farkl: fiyat belirleyebilir.

(-......) 4. Perakendecinin, misterinin istekleri dogrultusunda Uretici ile ishirligi
yaparak Uretecegi Urinler konusunda yardimc: olmasina gerek yoktur.

(-.....) 5. Kampanyalar miisteri bilgis deposuna sahip olmayi, potansiyel misteri
kitles olusturmay: ve satis firsatlar yakalamay: saglar.

(.......) 6. Magazalarnin satis fiyatlari, indirim secenekleri, tahsilat secenekleri ve
promosyon uygulamalar1 genellikle merkez tarafindan belirlenir.

(-e.....) 7. Perakendeci firmamin, kampanya dizenlerken maliyet bilgilerini dikkate
almasina gerek yoktur.

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

(...) 9. Uretim yonetiminin amaci, miisteri isteklerinin en iyi sekilde
karsilanabilmesi, dretim miktar ve zamanlarimn en uygun sekilde
ayarlanabilmesi, isletmenin isglict kaynaklarindan en etkin ve verimli
sekilde yararlamlmasidir.

(.......) 10. Uretim yonetiminin bir gorevi de, satis siparislerinden tretilecek olanlar:
Uretim talepleri héline donUstirmektir.

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

Ogrenme faaliyeti ile kazandigimz beceriyi asagidaki 6l glitlere gore degerlendiriniz.

Deger lendirme Olgiitleri Evet Hayir

Bir Urindn satabilmesi icin misteriye tamtilmast gerekir mi?
Bazi UrUnler icin tamtim faaliyetlerine ihtiyact yoktur cinki
mUsteri zaten o Grtnd bilir diyebilir miyiz?

Bu tdr Urinler arasinda ekmegi sayabilir miyiz?

Uretim yonetimi perakendeci agisindanda 6nemli midir?

Fason Uretimin ne oldugunu kavradinmz nm?

Turkiye' de daha ¢ok hangi sektdrlerde fason dretim yapildigim
kavradimz mi?

Fason Oretimin kiglk isletmeler agisindan 6nemini kavradiniz
mi?

Kampanya ve promosyon calismalari perakendeci icin 6nemli
midir?

Sizce kampanyalar satislarin artmasina yardimcei olur mu?
Toplanti, fuar ve seminerler tamtim agisindan faydali nudir?

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

YV VVV|V VYV

ViVV 'V

DEGERLENDIRME
Yapilan degerlendirme sonunda hayir cevaplarimzi bir daha godzden geciriniz.

Kendinizi yeterli gormilyorsamz, Ogrenme Faaliyeti 1'i gozden gegiriniz. Cevaplarimzin
tamam evetse, bir sonraki dgrenme faaliyetine geciniz.

13



OGRENME FAALIYETI-2

AMAC

Satis e emamnin nigin Griin bilgisine sahip olmasi gerektigini kavrayabileceksiniz.

ARASTIRMA

> Satis elemanminin sattiklart  drdnle ilgili hangi bilgilere sahip olduklarin
arastirimz.

> Satis elemamnin musteriye yanlis Urin bilgis vermesi hédlinde sonuclarinin
neler olabilecegini arastirinz.

> Perakendeci firma yoneticisinin, dogru Urdn bilgisini satis elemamina
ulastirmadaki sorumlulugunu arastiriniz.

Y aptiginmz arastirmalarin sonuglarim arkadas grubunuz ile paylasiniz.

2. URUN BILGIsi

Pazarlama ve satis operasyonlarinda misteriye sunulacak Grtnlerin tasnifi, detay
bilgilerinin hazirlanabilmes ve dternatif Urin segeneklerinin tammlanmasi son derece
Onemlidir.

Satis elemam gida, giyim, tekstil, dayarkli tiketim maddeleri, saglik Grinleri,
otomotiv gibi cesitlerinin hepsini sayamadigimiz pek ¢ok aandan herhangi birinde
caligabilir. Hangi alan olursa olsun tncelikle satis tekniklerini ve magaza kurallarim ¢ok iyi
bilmek ,sonra da bulundugu alanda sattig: Grtinii veya triin gruplarim her yonden tamimak ve
bu dogrultuda misteriyi dogru bilgilendirmek zorundadhr.

Ornegin, giyimde calisan bir satis eleman sattigi pantolonun kumasinin cinsini bilmek
ve yikandiginda cekip cekmeyecegi veya renginin solup solmayacagi konusunda misteriye
gerekli bilgiyi vermek durumundadir. Beyaz esya satisinda ¢alisan bir satis eleman, sattigi
Urdiniin sahip oldugu tiim fonksiyonlar: bilmek zorundadir. Ayakkab: sektdriinde calisiyorsa,
ayakkabinin yagmurda bozulup bozulmayacagim miusteriye gerekgeleriyle anlatmalidir.
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Resim 2. 1: Satista Ur Un gesitliligi

Uriin bilgisi: Satis ve pazarlama aktivitelerinde satis e emanlarinin driinle ilgili
olarak ihtiyag duyduklari her tarlG bilgi satis Oncesi ayrintili sekilde
verilmelidir.

Teknik bilgiler: Uriin gruplann  bazinda istenilen 6zel bilgiler satis
elemanlarinin ihtiyaclarina uygun olarak belirtilmelidir.

Satis bilgileri ve kosullar: 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, giimrikte bekleyenler, verilmis satinalma siparisleri
vb. belirlenmelidir.

> Uriin dékiimanlary: Her Griin icin istenilen tipteki (pdf, e-mail, resim, word,
excdl, sunu, rapor vb.) dokimanlar: iliskilendirmek ve saklamak gerekir. Satis
elemanlar1 bu dokimanlaraihtiya¢ duyduklar: anda ulasabilmelidirler

> Uriin kataloglar:: Perakendeci istenilen sayida Uriin katalogu olusturup,
kataloglar ile UrUn iliskilerini belirlemelidir. Bu sayede satis elemanlart ve
mUsteriler kendi ihtiyaclarina uygun liste ve bilgilere kolaylikla ulasabilirler.

> Mdasterinin alchgr Grdnler: Musterinin hangi dridnleri ne zaman adig,
Urdnlerin seri numaralar1, miktarlari, garanti statUleri, satinalma kosullar: gibi
bilgilere satis elemanlar1 kolayca ulasabilmelidir.

> Satis analizi: Uriinlerin hangi tarihlerde kime, ne kadar, hangi fiyattan, hangi
o6deme kosullar ile satildigi, en cok satilan, en az satilan GrUnler vb. bilgiler
aninda analiz edilebilmelidir.

2.1. Gida Satis1 ve Hijyen (Saghga Uygunluk)

Turkiye'de gida sanayisi, Ulkenin dordinci blyidk sanayisini  olusturmaktadir.
Ulkemizdeki tarimsal yap: ve firma biyukliikleri dikkate alindiginda, teknoloji kullanminin
arzu edilen seviyede olmadigi ve kullamlan hammaddeden yeterli verim ainamadig:
gorilmektedir. Gida sektériindeki arastirma ve dagitim faaliyetleri Marmara ve Ege de,
uretim faaliyetleri ise Marmara, Ege, Akdeniz ve i¢ Anadolu bélgelerinde yogunlasmaktadr.

Tiketici artik gidalar tiketirken resmi olarak kontrol edilen ve onaylanan gida
Urdnlerini tiketmek gerektiginin bilincindedir. MUsteri gida Urtnlerini satin airken basta
hijyen olmak Uzere pek ¢ok 6zelliginin yam sira son kullanma tarihine de bakmay: ihmal
etmemektedir ve hi¢ birimizin de bunlari ihmal etmemesi gerekir. Yani gidalar etiketlerini
okuyarak almak gerekir. Ayrica tiketici gida satin alirken marka Urinlere ve marka
guvencesine de dikkat etmektedir. Genel olarak inanilan biiyik markalarda hijyen temizligi,
ogida icerigi gibi husudara daha fazla dikkat edildigidir. Ancak yine de gida tiketiminde
kalite farkl1 algilanan bir kavramdir ve her misteri kesimine hitap eden bir kalite vardir.

Gidanin guvenilir olmasi ¢cok énemlidir. Marka, givenilirlilik icin iyi bir gostergedir.
Markal1 Grdnlerin glvenirliligi artar, ancak 'Markasiz Grinler glvenilir degildir' diyemeyiz,
ancak markasiz Urinler risk tagirlar. Markal1 Urtinlerde sorun yasadigi zaman Uriin takibi
sansi daha fazladir, markasiz Urtnler icin bu durum ¢ok fazla gecerli degildir.

Gida satisindaise bir de gida satisim yapan satis eleman agisindan bakmanmz gerekir.
Gidada calisan satis elemaninin temizlik ve tazelik kurallarina ¢ok dikkat etmesi gerekir.
Artik giinimiizde gidada eldivensiz satis, ister kiicik isletme olsun ,ister biyuk isletme olsun
mUmkin olmamalidir.

Ozellikle de satis eemanlarimin yapmamas: gereken, ancak maalesef sikca
rastladigimiz bir yanlis vardir ki, gidada hijyeni tamamen yok saymaktadir. Satis €leman
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Urini paketlemek veya posete koymak Uzere paket kdgidi veya poset airken dini
tikorikleyerek almaktadir. Diger sektorler acisindan da satis elemanmimin boyle bir
davranista bulunmas: oldukga itici bir davrams gorintisii verecektir. Ornegin, musterinin
ayakkabi satin aldigim ve satis elemanimin tikirikleyerek ayakkabilari icine koydugu poseti
amak zorunda kaldigini diisiiniin, o anda poseti birakip gidebilir.Bir de bu durumu gidada
distindlginiz zaman daha da vahim bir durum ortaya cikmakta ve isin icine saglik
acisindan sakincalar da girmektedir. Bu nedenle satis eleman: 6zelliklede gidada calisanlar
gida Urdnlerinin durdugu tezgdhin 6nlnde ada tukriklerini sacarak konusmamali, elini
tukuruklememeli ve en kolay: eldiven ve gerekli yerlerde agiz maskesi kullanmali, magaza
yonetimi de bunlarin kullanilmasi zorunlulugunu getirmeli ve denetimini de yapmalidir. Eger
Uriinleri kasiyer posete koyuyorsa, kasiyerde bu davrans kuralarina dikkat etmelidir.

Gidada bir diger 6nemli noktada bayatlamadan ve son kullanma tarihi gelmeden
drtinlerin tezgahtan kaldirilmasidir. Ozellikle meyve, sebze, et, balik, st Urtinlerinde tazelik
son derece dnemlidir. MUsteri dikkat etmemis olabilir. Bu konuda sorumluluk tamamen
magazaya aittir. Ayrnica bu UOrlnlerin tezgdha da cok dikkatli yerlestirilmesi, 6zen
gosterilmesi, atilarak zedelenmemesi, yere dusUrilmemesi, gorinuslerinin bozulmamas: ve
hirpalanmamas: gerekir. Tazeligini kaybetmis veya son kullanma tarihi yaklaghus Urin
hemen tezgahtan kal dirilmalidir.

HACCP (Hazard Analysis and Critical Control Points — Kritik Kontrol Noktalarinda
Tehlike Analizi) gida sektoriinde uluslararasi gecerliligi olan (1984 yilinda Amerikan Ulusa
Arastirma Konseyi HACCP sistemini 6nerdi. 1996'dan itibaren, ABD ve AB; HACCP'i
zorunlu héle getirdi). Tehlike ortaya cikmadan tedbir almay1 ve yok etmeyi saglayan, gidanin
guvenilir olarak Uretilmesi ve tiketiciye givenilir sekilde sunulmasint saglayan koruyucu ve
onleyici bir gida glivenligi sistemidir. Bu nedenle gida isletmeleri, tim calisanlarimn ortak
sorumlulugunu saglayarak etkin bir oto-kontrol sistemi kurmaktadiriar. Bu sistem icerisinde
HACCP kavrami, tim gida zincirine uygulanarak potansiyel tehlikeleri 6nleyerek givenilir
ogida Uretilmesi, guvenilir gidanin tiketiciye ulasmasi, Uriin glivenligine olan glivenin artmasi
amaciyla kurulmus olup, sirekli kontrol altinda tutulur.
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Resim 2. 3: Gida gesitleri

2.1.1. T.C. Saghk Bakanhgimn Gida Uretim ve Satis Yerleri Hakkindaki
Y Onetmeligi

Gida Satis ve Toplu Tiiketim Yerlerinin Tasimas: Gereken Genel Ozellikler:

Madde 33- Bu isyerlerinde asagidaki Ozellikler aranir,

a) Yaplan isin ve satis1 yapilan gida maddesinin 6zelligine ve niteligine gbre depo,
muhafaza yeri, yikama, muayene ve kontrol yeri, hazirlama yeri bulunmalidir. idare bolimii
personel soyunma ve giyinme yerleri, yemekhane, banyo, tuvalet gibi bolumler ayri
olmalidr.

b) Kap ve pencerelere veya igyerini i¢ kissmlarina yapilacak uygun donanimlarla zararl
canlilarin girisini engelleyecek dnlemler alinmalidir. Bakanlikcaizin verilen zararl canlilarla
mucadele ilaglart kullamimali ve bunlar kilitli yerlerde saklanmalidir.

c) Isyerinde icme ve kullanma suyu donamm, akarsu diizeni, ayrica servis hizmeti verilen
isyerlerinde akar sicak su diizeni bulunmalidir.

d) Yapilan isin 6zelligine gore binaigin, zemin ve duvarlar dezenfeksiyona uygun, gegirgen
olmayan, koku yapmayan, insan sagligim olumsuz yonde etkilemeyen uygun malzemeden
yapilmal1 ve stirekli temiz tutulmalidhir.
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e) Isyeri sahibi/yonetici, isyerinin fadiyetleri sirasinda su, toprak ve hava ile gevresinde
bulunan diger isyeri, kurum ve kuruluslar kirletmeyecek ve buralarda calisanlarla cevrede
yasayan veya ikamet edenlerin sagligi olumsuz yonde etkilenmesini engelleyecek dnlemleri
almalidir.

f) Isyerinde ¢op ve her tirlii atiklarin konulacag: yeterli say: ve bilytkl ikte agizlar kapali ve
sizdirmasiz madeni veya plastik ¢op kovalari ve bunlarin icinde ¢op torbaar
bulundurulmadhr.

g) Isyerinde akvaryum temizlik malzemeleri ve gida maddelerini etkileyebilecek diger
akolli maddeler ayr1 béltmlerde bulundurulmal idir.

h) Isyerinde akvaryum canhilarnn disinda gida maddeleri ve insanlarla temas edebilecek
hayvan bulundurulmalidhr.

1) Isyerinin 6zelligine gore tuvalet ve lavabolarda temizlik saglanarak sabun, tercihen sivi
sabun, k&gt havliu veya el kurutma makinesi bulundurulmalidir.

j) Isyerinde ilkyarcim malzemesi bulundurulmalichr.

Alet ve ekipman

Madde 34- Gida maddeleri satis ve toplu tiketim yerlerindeki malzeme, aet ve ekipmanda
asagida belirtilen dzellikler aranr;

a) Kullamlan tim alet ve ekipman sagliga uygun malzemeden yapilmali, kolay ve iyi
temizlenebilir 6zellikte olmalidir. Bunlar daima temiz bulundurulmali ve gerektiginde
dezenfekte edilmelidir. Kirli, kirik, padi, catlak, lekeli, kotl kokulu, yirtik sirr1 dokilmis ve
eksik donamimla gida satis ve servisi yapilmamalidir.

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

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

d) Sivi gida maddeleri her tarafi uygun kaplanmis ve icindeki gida maddesinin niteligini
bozmayacak Ozellikteki kaplarda bulundurulmali ve kaplardan musluk araciligiyla
ainmalidir.

Per son€

Madde 35- Calisan personel istihdam edildigi birime ve gorevin niteigine uygun is giysisi
giymeli, kisisel temizligine dnem gostermelidir.

Satis ve toplu tiketim 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/yOnetici
sorumludur.

Satis, muhafaza, depolama

Madde 36- Gida maddeleri satis ve toplu tiketim yerlerinde satisa sunulan gida maddelerin
muhafazasi ve depolanmasinda asagidaki 6zellikler aranir.

a) Saklama sartlar: etiketinde belirtilen ve niteligi bakimindan uygun sicaklikta bekletilmesi
gereken gida maddeleri, Uzerinde termometre bulunan isitici, sogutucu ve derin
dondurucularda muhafaza edilmelidir.

b) Isyerinde depolanan, sergilenen ve tilketime sunulan her tiirlii gida maddesinin tizerinde,
niteligini belirten ve varsa 6zel saklama kosullarim gosteren Turk Gida Kodeksine uygun
etiket bulunmasi zorunludur.

¢) Son kullanma tarihi gecen, imalat hatasi bulanan veya bozulmus olup iade edilecek olan
gida maddeleri, satis bolimtinden ayr1 bir yerde bulundurulmal: ve satigsa sunulmamalidir.

d) Ambalgj1 yirtilmis, bombaj yapmus, etiketsiz, imal ve son kullanma tarihi bulunmayan,
ambalgj velveya etiketi Uzerinde ithalat veya Uretim izninin tarih ve sayisi yer ailmayan gida
maddel eri satisa sunulmamalidir.

e)Yemek fabrikalarinda Uretilen ve toplu tiketim yerlerinde tiketime sunulan hazir yemek
partisinin her ¢esidinden alinan 6rnekler 24 saat uygun kosullarda saklanmalidir.

Aydinlatma

Madde 37- isyeri gin 1sigina esdeger bir sekilde aydinlatiimalicir. Aydinlatma gida
maddesinin dogal rengini degistirmeyecek 6zellikte olmalidir.

Havalandirma

Madde 38- Yapilan isin Ozelligine gbre sicakligin asiri oranda yukselmesini, buharin
yogunlagsmasini, toz olusumunu Onlemek ve kirli havay: degistirmek icin mekanik ve/veya
dogal havalandirma sistemi bulundurulmalidir.

Y etkili makamlar

Madde 39- Gida maddeleri satis ve toplu tuketim yerleri ile bu yerlerde satilan gida
maddelerinin ~ denetiminde  Genel  Midurluk  ve 1l Teskilati  yetkilidir.
Belediye tesekkil eden yerlerde, belediye simirlari ve micavir alanlar icinde Bakanlik
belediyelerleisbirligi yapar.
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Denetim esadari
Madde 40- Denetimlerde asagidaki hususlar aranir,

a) Denetim ve yardimci denetim elemanlart Ek-8'de 6rnegi verilen denetim formuna uygun
denetim yapmali, denetim formunun bir nishasinm isyerinde birakarak, digerini Genel
M udurlUk/il Teskilatinateslim etmelidir.

b) Denetimler sikayet ve 6zel hdller disinda Ek—9' da belirtilen siklikta yapilir.
€) Denetimlerde gizlilik prensibi esastir.

d) Gida maddeleri satig ve toplu tiketim yerlerinde denetim ve numune almaislemi, en az iki
yardimci denetim elemamindan olusan ekip ile gerekli halerde ise denetim elemam ve
yardimci denetim elamanindan olusan en az iki kisilik ekip tarafindan yapilir.

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

f) Denetimler 6nceden bir uyar1 olmaksizin, 6zel durumlar hari¢ calisma saatleri icinde
yapilir.

g) Belediyeler denetimle ilgili gorevierini Genel Mudurluk/il Teskilatinin belirleyecegi
esadlara gore yapmaya ve denetim sonuclarim bir sonraki ayin 10' una kadar Il Teskilatina
gbndermeye zorunludur.

Numune aima

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

Denetim sonuclarinin deger lendirilmesi

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

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

Agirhik puami (2) ve (1) olarak tespit edilen husudarda, verilen puan toplamu
- (-15) puandan az ise, 2'inci kontrole kadar durumun diizeltilmesi,

-(-15) puandan fazla ise, 7 gin icinde durumun dizeltilmesi gerekmektedir.
Bu stireler sonunda, tespit edilen husudar diizeltilmedigi takdirde denetlenen isyeri hakkinda
4128 sayil1 Kanun'a gore islem yapulir.
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Resim 2. 3: Temel gida Urunumiz ekmekteilk kural saghga uygunluk

2.2. Tekstil Satigt

Kumasglarin kullanmm yeri ve amacina gore lif secimi yapilmaktadir. Dogru lif secimi
kullamm kolayligi ve kalite saglayacaktir. Lifler geometrik, fiziksel ve kimyasal
Ozelliklerine gore farkliliklar gosterebilirler. Alev koruyucu ve yanmaz apre kullanilarak
liflerin sicaktan etkilenmeleri azaltilabilir. Lifler karanlik ve nemli yerlerde kiiften etkilenir;
kif kumas: lekeler ve koku birakir.

o 'I\. %
s

Resim 2. 4: Kumas cesitleri

2.1.1. Liflerin Kullamim Ozellikleri

Lifler kullanim 6zelliklerine gore gesitleri sunlardir:

> Pamuk elyafi. Kullamlan en eski liflerdendir. Iyi nem ceker, yavas kurur,
yumusaktir, kolay deforme olur, esnekligi disuktir, 6zellikle uzun lifli pamuklar cok
saglamdir. Kuf ve mantardan etkilenebilir, guvelere dayaniklidir, gekme yapabilir,
gunes 1stnlarindan etkilenir ve kolay boyanir.
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Akrilik elyafr; Sentetik bir liftir. Glnes 1s181na kars: dayaniklidir, gok ¢abuk kurur,
hafif ve yumusaktir. Y ne benzer ancak glivelere karsi dayaniklidir. Elektriklenme
ozelligi vardr.

Keten; Bitki govdesinden elde edilir. Cok cabuk kirisir, fazla nem ¢ekmez, serin
tutar, glnes 1sinlarindan etkilenmez, kir tutmaz, dayanmklidir ve dokimlGdr.
Polyester;  Sentetik esaslidir, esnektirler, giines 1s1gina dayaniklicir, nem ¢ekme
Ozelligi azdir, glveye kars1 dayanaklidir, kolay Gtl yapilir, kopma ve asinmaya
dayaniklidir.
Poliamid; Gerilme direnci ve dayaniklilig: yuksektir, nem ¢ekme 6zelligi azdir, 15t
ile sekil verilebilir, sentetik liftir, glines 1s1g1na fazla dayamkli degildir, kif ve
mantara dayaniklidir, esnekligi yiksektir ve ipege benzer.
Viskon; Selllozdan elde edilir, genelde pamukla karisim halinde kullanilir, 1slaninca
dayanikliligint kaybeder, 1s1y1 gegirir, kolayca yikanabilir, giiveye kars1 dayaniklidir.
Yun; Dogal kokenli bir liftir, cok esnektirler, iyi nem ceker, kecelesme 6zelligi
vardir, kolay Utl tutmaz, sicak tutar, yaylanma 6zelligi vardir, glvelere karsi
dayaniksizdir, slrtinme saglamlig: azdir.
Lycra(politretan); Esneklik ozelligi ¢ok iyidir, 151 ve 1siktan etkilenerek sararir,
nem cekme 6zelligi azdir, tek basina kullanlmaz, karisim yapilarak kullanilir.
Polipropilen; Sentetik bir liftir. Dogal liflerle karisim olarak kullanilabilir, nemden
etkilenmez, 1siktan etkilenir, sirtiinme direnci yuksektir, hal1 ve yer tekstilinde
kullanilir.
Dokuma kumaslar; Atki ve ¢cozgu ipligi adh verilen iki iplik sisteminin birbirlerini
90° keserek bir yiizey olusturmalaridir. Dokuma kumas 6rgii gesitleri sunlardir;

e Beyazayag Orgusi; En temel dokuma kumas orgustidur.

e Denim kumaslar; Pamuklu bir kumas tariidir. Spor giyim ve jean pantolon

yapiminda kullanilir, kaba, kullarmigh ve dayamiklidir. Farkli hammaddel erle

kullanilabilir.
e Gabardin kumaslar; Pamuklu bir kumastir. Pantolonluk olarak cokca
kullanilir.

e Saten 0rgusi ve saten kumasi; Parlak bir goriinime sahiptir. Kaygan yuzeyli
veince bir kumastir. Esasi ipekli dokumadir.

Orme kumaslar; Tekli ve ¢ozgilu ipliklerin Oriicti igne ve yardimer elemanlar
vasitas: ile temel 6rgi elemanlart haine getirilmesi, bunlar arasinda yan yana ve
boylamasina baglantilar olusturulmasi ile bir tekstil ylzeyi elde etme islemidir.
Desene gore ilmek, aski ve atlama olarak diizenlenebilir. Orme kumaslar dokuma
kumaslara gore daha esnektir, daha fazla nem ¢eker, daha az burusur ve daha az yer
kaplar, murleri daha kisadir, 1s1 tutma 6zelligi daha fazladir, daha kalin yapidadhrlar
ve 6rme kumaglar yikamaislemi gdrmeden direk satiga sunulabilir.
Mukavemet; Kumasin atki ve ¢ozgi yoniinde uygulanan dogrusal cekme kuvvetine
karsi mukavemetidir. Lif tipi, iplik bukimd, dokuma sayisi, apre islemi ve iplik
sikligr mukavemette rol oynar.
Yipranma dayanmmi; Bir kumas veya giysinin kullanim sirasindaki mekanik
etkilere dayanma direncidir.
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» Asirma direnci; Kumas yilzeyinin strtinme sonucu tahrip olmasidir. Lif tipi, lif
inceligi, iplik sikligi, iplik bikimid, dokuma tipi ve kumas kalinligi kumasin
yipranmasindarol oynar.

» Boncuklanma direnci; Kumagin sirtiinme sonucu olusan boncuklanmaya karsi
direncidir. Ozel apreler kullamlarak boncuklanma azaltil abilir.

» Giysinin fizyolojik rahathg saglama 6zelligi; Bunun icin kumasin 1siy1 izole
etme, hava gecirgenligi, su buhar1 gecirgenligi, rizgar gecirmezlik, su gegirmezlik,
nem emme gibi 6zelliklere sahip olmas: gerekir.

» Apre; Tekstii malarimin;  kullamm  6zelliklerini, tutumunu ve gorUndmini
gelistirmek amac ile, genellikle boyama isleminden sonra, satisa sunmadan once
yapilan islemlere APRE denir, Apre islemine bitim(son) islemi de denir. Apre
islemleri iki konu dikkate alinarak siniflandirilabilir:

o Elyafin cins ve kalitesine gore apre islemleri
e Islemin yapilis seklini dikkate alarak apre islemleri Bunlarda kendi aralarinda
aynrilirlar;
o Elyafin cins ve kalites dikkate alinarak yapilan apre islemleri:
= Sellloz esaslt mamullere yapilan apre islemleri
= Protein esasli mamullere yapilan apreislemleri
= Sentetik esaslt mamullere yapilan apre islemleri
o Islemin yapilis seklini dikkate alarak yapilan apre islemleri

» Mekanik apre (Kuruapre). Bastirma, kesme, tlylendirme, traslama,
zimparalama gibi mekanik etkilerle, blyUk cogunlukla mamule kuru halde
yapilan apre islemleridir. Bu islemler sirasinda herhangi bir kimyasal madde
kullamlmadigindan, kimyasal bir bag sdz konusu degildir. Bazi durumlarda
mamule islemler sirasinda, su ve yardimci maddeler etki ettirilirse de
aplikasyon soz konusu olmadigindan kimyasal bir bagda meydana gelemez.

Sardonlama, makaslama, zimparalama, fircalama, sanfor,

kalandirlama, mangillama, krinkil apresi, plise ve kalici Utl  apresi, gofre
apresi, fikse(cekmezlik apresi),degatir, presleme, ratine ve kaliplama gibi
apreler mekanik apre stmifina girer

» Kimyasal apre (Yas apre). Herhangi bir aplikasyon yontemine goére, apre
maddeleri, bir sivi icinde(genellikle su) ¢ozinms olarak mamule aktarilir.
Yumusaklik apresi, sentetik apresi, dolgunluk apresi, kir itici apre, su
gecirmez apre gibi.

2.3. Ayakkabr Satisi

Ayakkabr airken, ayak sagligi icin ihmal edilmemesi gereken kurallar vardir. Satis
eemanimin misterisini bu kurallar dogrultusunda yonlendirerek Orind satin  amasin
saglamasi gerekir. Ozellikle ayakkab: satisinda miisteriye rahat edecegi ayakkabiyr satmak, o
misterinin magazamn stirekli musterisi olarak kazanmlmasi anlamina gel ecektir.

Bilingli ayakkalr secimi, zamanla olusabilecek bazi saglik problemlerini
engelleyebildigi gibi, bazi ayak problemlerinin tedavisini de sagliyabilir. Buna gore, ayak
sagligr icin oncelikle ayagin sekline uygun ayakkabi segmeye Ozen gbstermek gerekir.
Sonradan genisler dislincesiyle ayakkabi alinmamasi gerektigini satis elemanimn misteriye
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anlatmasi gerekir. Satis eleman ayakkab: satarken sag ve sol olarak, iki tekini de musteriye
denetmeli ve sonradan herhangi bir itirazin gelmemesi agisindan bir ¢ift ayakkabinin iki teki
arasinda herhangi bir gériinim, sekil, renk, boyut farkinin bulunmamasina dikkat etmelidir.
Satis elemani, misteriyi ayagina uyan numaray:r almasi konusunda uygun sekilde
uyarmalidir. Ayagin anatomik yapisina uymayan ve biyik ya da sikan ayakkabiy: giymek
hem sakincalidir, hem de ayakkabiy:1 deforme eder. En uzun parmakla ayakkabinin ucu
arasinda yarim santim bosluk olmalidir. Sentetik malzemelerin hava gegirmedigi ve hava
gecirmeyen malzemelerin de ayak saglig: icin zararl oldugu musteriye belirtilmelidir. insan
ayaginin hacminin gin boyunca genisledigi ve bu konuya dikkat ederek Urlni almast
gerektigi, Uzerinde su gecirmez (waterprof) ibaresi bulunmayan her tUrlU deri ayakkabinin
yagmurda su gecirebilecegi konusunda da misteri uyarilmalidir. Bu kuralara uyulmachg:
takdirde satilan ayakkabinin geri gelmesi kaginilmaz olabilir.
Satis elemaninin sattigr ayakkabilarin 6zellikleri hakkinda da bilgi sahibi olmasi
gerekir.
> Hazir taban: Ayakkabi ylz, astar ve taban olarak U¢ ana kisimda
degerlendirilir. Ayakkab: tabam eski zamanlarda sertlesmis derinin bir tiri olan
koseleden yapilmaktaydi. Ayak numarasina gore kesilen kdsele parcalar: farkl
yontemlerle ayakkabiya monte ediliyordu. Zaman ilerledikge dnce kdselenin
suni olanlart ¢ikti. Daha sonra farbikalarda ileri teknoloji kullamilarak her
numara igin ayri ayri hazir olarak Uretilen tabanlar Uretilmeye baglandi. Farkl
kaliplar ile farkli sekiller verilebilen ve kimyasal malzemelerden seri Uretim ile
Uretilen tabanlara, ayakkabicilik sektdriinde hazir taban adh verilmektedir.
Guntmizde hazir taban sektérii basl basina bir is kolu olmus, bilgisayar ve
kimyasal teknolgjilerini yogun olarak kullanan hazir taban firmalart cesitli
amaclara hizmet eden hazir tabanlar Uretmektedirler. Ayakkabi Uretimi yapan
buyUklh kigtklt birgok firma trinlerinin tabanlarim bagka firmalardan almakta
yadayaptirmaktadir.
> Kosde Kosele, hayvan derisinin islenerek sert ve dayanikli bir form verilmis
halidir. Genellikle blyuk bas hayvanlarin bas kismindan Uretilir. Kosele,
deriden imal edilmis olmasindan dolay: hava gegirgenligine sahiptir. Késele
tabana sahip ayakkabilar ayaklarin hava almasim kolaylastirmaktadir. Bu
sebeple kosele tabana sahip ayakkabilar en saglikli ayakkabn tirlerindendir.
Ancak kosele tabanli ayakkab imalinin e emegi gerektirmesi ve isciliginin
oldukca zor olmasindan dolay: kdsele tabana sahip ayakkabilar diger ayakkab:
turlerine gore daha yiiksek fiyatlichrlar. K ésele ayakkab: imalatimin zor olusu ve
fiyatimn yiksek olusundan dolayr genelde suni kosele kullamimaktadir.
Gunumizde teknolgjinin gelismesiyle birlikte gorlnds itibariyle koseleye
oldukca benzeyen suni koseleler imal edilmektedir. Hakiki kdseleyi anlamak
¢cok kolay olmasa da, en basit yontem kosele ayakkabinin tabamna tirnak ile
bastirmaktir. Eger tirnaginmiz ile kolayca iz birakabiliryorsamz, incelediginiz
Uriin buydk ihtimal ile suni koseledir. Kosele ayakkabilar daha 6nce giymemis
olanlar icin ilk zamanlarda sert ve asir kaygan gelebilir. Ancak belirli bir slre
giyildikten sonra farki rahathlkla hissedilecektir. Kdsele ayakkabi giyerken
Ozellikle dikkat edilmesi gereken husus zorlu kosullarda kullanmamaktir.
Y ogun su, camur gibi etkenler kosel e ayakkabinizin 6mrini kisaltacaktir.
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Polidiretan taban: Politretan kimyasalindan Uretilen bir ¢esit hazir tabandir.
Dayanikli ve cok hafif bir yapist vardir. Polilretan tabanlar dogru teknikler
kullamlarak ayakkab: ile butlnlestirildigi takdirde ¢ok guclt bir tutuculuk
Ozelligi vardir. Ayakkabida kullamlan deri ya da suni deri ile tam anlamiyla
bitlnlesir ve tekrar ayrilmasi imkansiz hale gelir. Poliliretan tabanlar estetik
amaclar disinda dikis gerektirmezler. Ayakkabicilik sektérinde farkl
kalitelerde ve Ozdliklerde politretan tabanlar kullamlmaktadir. Poliretan
tabanlarin gend Ozellikleri cok hafif olmalari, saglam olmalari, dikis
gerektirmemeleridir. ince su tabakasi Uizerinde gok kaygan olabilien poliliretan
tabanlar, termo tabanlara gore daha az esnektirler.

PV C taban: PV C kimyasalindan Uretilen bir ¢esit hazir tabandir. PV C tabanlar
diger hazir taban tirlerine gore hammadde ve Uretim maliyeti acisindan daha
hesapl: tabanlardir. Ancak polilretan ve termo tabanlar kadar hafif ve dayanikl
degildirler. Ulkemizde imal edilen birgok ayakkabida PVC taban
kullamlmaktadir. Ayakkabicilik sektorinde farkl: kalitelerde ve 6zelliklerde
PVC tabanlar kullaniimaktadir. Taban yamminda kullamlan hammaddeye ve
ayakkabr imali esnasindaki iscilige gbre farkli kalitelerde PVC tabanh
ayakkabilar bulmak muimkindir. PV C taban, polilretan ya da termo tabanlara
gore daha plastik bir goriinttiye sahiptir. Daha sert olan taban ayrica daha da
agirdir. Soguk karsisinda termo taban kadar dayanikli degildir. PV C tabanli bir
ayakkabinin dikisli olmasi émriinii uzatacak etkenlerdendir. PVC tabanin en
buylk avantaji diger tabanlara sahip ayakkabilara gore cok daha hesapl:
olabilmesidir.

Termo taban: Termo polilretan kimyasalindan dretilen bir ¢esit hazir tabandir.
Dayamkli ve esnek bir yamsi vardir. Termo tabanlar dogru teknikler
kullamlarak ayakkabi ile bitinlestirildigi takdirde ¢ok gucll tutuculuk
ozellikleri vardir. Ayakkabida kullamlan deri ya da suni deri ile tam anlamiyla
bittnlesir ve tekrar ayrilmasi imkénsiz héle gelirler. Termo tabanlar estetik
amaclar disinda dikis gerektirmezler. Ayakkabicilik sektérinde farkl
kalitelerde ve 6zelliklerde termo tabanlar kullamlimaktadir. Termo tabanlarin
genel Ozellikleri esnek olmalari, saglam olmalari, dikis gerektirmemeleridir.
Politretan tabanlara gore biraz daha agirdirlar, ancak soguga karsi daha
dayaniklidirlar. Bu sebeple kis kosullar1 icin dahaidealdirler.

2.4. Dayanakh Tuketim Urlnleri ve Digerlerinin Satisi

Dayanikli tiketim UrUnleri (6rnegin beyaz esya, mobilya, elektronik Urlnler gibi)
satan perakendecilik sektdriinde calisan bir satis elemant da sattigi UrUnler ve kullamm
talimatlar1 ileilgili bilgi sahibi olmalidir. Teknolojik drinlerin kullamimalar: ve kapasiteleri
ileilgili gerekli bilgileri misteri istedigi takdirde anlatabilmeli ve gerekirse triin Uzerinde
gosterebilmelidir. Ornegin mobilya magazasinda galisan bir satis elemar, sattigi koltuk
takimunin kumagsimin yikanir cinsten olup olmadigim veya yemek odasi takiminin hangi cins
agactan yapildigint bilmesi gerekir. Beyaz esya satan bir satis elemamimn sattigi beyaz
esyanin hangi 6zelliklere sahip oldugunu bilmesi gerekir. Tabii bazi Urln katogorileri vardir
ki, o Urtinlerle ilgili bilgi sahibi olmak belirli bir sire egitim almay: gerektirir. Ornegin,
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kozmetik ya da saglik drinleri satisginda oldugu gibi. Binlerce gesit Grinin satildig:
gunumuizde bir satis elemamnin hangi Uriin grubunda ¢alisiyor olursa olsun 6ncelikle sattig:
Urdind tammast ve misterisini Griin hakkinda dogru bilgilendirmesi gerekir.
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UYGULAMA FAALIYETI

Islem Basamaklari Oneriler
Uriin hakkinda misteriyi bilgilendiriniz. |~ SAu@mz drun ile lgili - kitaplar
okuyunuz ve aragtirimz.

Iknaedici olunuz.
Dikkatli vetitiz calisimz.

MUsteriye 0Oronin fiyatim ve 6deme
sartlarin anlatinmz.

\ A%

» Urini  sunarken  Urine  zarar

Uriint kurallara uygun sununuz. -
vermeyiniz.

> Urinii  hazirlarken  Griine  nazik
davraminmiz ve hala size ait oldugunu
unutmayiniz.

Uriinii  sattiktan  sonra  dahi  geri
donebilecegini unutmayiniz.

Insan iliskileri kurallarina uyunuz.

Uriini kurallarina uygun hazirlayinz.

Ozellikle gida satisinda gok dikkatli
davraniniz.

Sabirl davrammniz.

Verdiginiz sbzleri tutunuz.

Gida UrOnleri  satis  yonetmeligini
kavrayiniz.

Gida satan yerleri arastirinmz.
Bakimli olunuz.
Kilik kiyafetinize dikkat ediniz.

Gida Urdnlerini satarken yonetmeliklere
uyunuz.

VVVIVY V|V V
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OLCME VE DEGERLENDIRME

A.OBJEKTIF TESTLER (OLCME SORULARI)
Asagidaki sorularin cevaplarini dogru (D) ve yanlis (Y) olarak degerlendiriniz.

Urin gruplan bazinda istenilen 6zel bilgiler satis elemanlarinin
ihtiyaclarina uygun olarak belirtilmelidir.

Perakendecinin istenilen sayida Urin katalogu olusturup, kataloglar ile
ardn iligkilerini belirlemesine gerek yoktur.

MUsteri gida Urtnlerini satin alirken basta hijyen ve son kullanma tarihi
olmak tizere pek ¢cok 6zelligine dikkat etmektedir.

Gida drunlerinin tazelikleri gecer gecmez ve son kullanma tarihi
gelmeden tezgéhtan kal dirilmast gerekir.

HACCP, tehlike ortaya cikmadan tedbir almay: ve yok etmeyi
saglayarak gidamin givenilir sekilde Uretilmesini ve tuketiciye glvenilir
sekilde sunulmasini saglayan koruyucu-6nleyici bir gida glvenligi
sistemidir.

Saglhik Bakanhigimn gida UOretimi ve satis yerleri  hakkindaki
yonetmeligine goére satis ve toplu tiketim yerlerinde gida ile temasta
bulunan personelin resmi bir kurumdan ainmis saglik raporu olmasina
gerek yoktur.

Isyerinde depolanan, sergilenen ve tiketime sunulan her tirli gida
maddesinin Uzerinde, niteligini belirten ve varsa 6zel saklama
kosullarimt gosteren Turk Gida Kodeksine uygun etiket bulunmasi
zorunlu degildir.

Hangi alan olursa olsun, satis eleman: oncelikle satis tekniklerini ve
magaza kurallarint ¢ok iyi bilmek, sonra da bulundugu alanda sattig:
Urind veya Urin gruplarimt her yonden tammak ve bu dogrultuda
musteriyi dogru bilgilendirmek zorundadir.

DEGERLENDIRME

Cevaplarinizi cevap anahtari ile karsilastirimiz. Dogru cevap sayimizi belirleyerek
kendinizi degerlendiriniz. Yanlis cevap verdiginiz ya da cevap verirken tereddit yasadiginiz
sorularlailgili konulari faaliyete geri donerek tekrar inceleyiniz

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

Ogrenme faaliyeti ile kazandigimz beceriyi asagidaki 6lcitlere gore degerlendiriniz.

Deger lendirme Olgiitleri Evet Hayir

Gida Urdnl satin alirken satis elemaninin ellerine dikkat eder
misiniz?

Gida Uriint satan isyerinin temizligine dikkat eder misiniz?

Gida driinlerini etiketlerini okuyarak mi satin alirsimz?

Gida Urtnleri satin airken is yerinin bulundurmasi ve gorinur
bir yerde asilmasi gerekli olan sertifika ve diger belgelerine
dikkat eder misiniz?

» Gida Orini satin adiginiz is yerinin Saglik Bakanligimn
yonetmeliklerine uygun hareket edip etmedigine dikkat eder
misiniz?

Gidada hijyen kurallarina uymak saglik agisindan énemli midir?
Satin aldiginiz Grinlerin ister gida, ister saglik, ister diger
Urinlerde olsun hijyenik olmasina dikkat eder misiniz?

Sizin de bir satis eleman: olarak, musteri olarak dikkat ettiginiz
bu kurallara uymaniz gerekir mi?

Bu kurallara uymadigimiz takdirde misteri kaybedeceginize
inamyor musunuz?

Saglik Bakanliginin gidaile ilgili yonetmeligini iyice kavradimz
mi?

Satacaginiz Urdnun  hijyenik olmast konusunda gerektiginde
isyeri yonetimini uyarir misiniz?

ViVYVY 'V

Y V

vV V 'V

Y

DEGERLENDIRME
Yapilan degerlendirme sonunda hayir cevaplarimzi bir daha gozden gegiriniz.

Kendinizi yeterli gormilyorsamz, Ogrenme Faaliyeti-2'yi gozden gegiriniz. Cevaplarimzin
tamam evetse, bir sonraki dgrenme faaliyetine geciniz.
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OGRENME FAALIYETI-3

AMAC

Perakendecilikte satis otomasyonunu kavrayabileceksiniz.

ARASTIRMA

> Perakendeci firmalari gezerek, satis otomasyonunu nasil uyguladiklarin
arastirimz.

> Satis otomasyonu uygulamasinin perakendeci firmaya katkilarim aragtirimz.

> Sat1 otomasyonu uygulamasinda karsilasilan sorunlar arastiriniz.

Kazanmig oldugunuz bilgi ve deneyimleri simfta arkadaslarimz ile paylasimz.

3. SATIS OTOMASYONU (SALESFORCE
AUTOMATION)

Perakendecilikte Satis Otomasyonu, firmamn satis teskilatinin verimliligini artirip,
satis sireclerini kisaltarak kaynaklarin en dogru sekilde kullanilabilmesi icin hazirlanmugtir.

Satis Planlamasi ve Tahminlerini yapabilme imkanm ;Bdlge Yonetimi, MUsteri
Hesaplar1 Y 6netimi, Kontakt Sahis Y onetimi, Aktivite Yonetimi, Firsat Yonetimi, Saha
Satig, Tele - Satig, Teklif YOnetimi, Kontrat Y dnetimi, Prim ve Komisyon Y onetimi, Analiz
ve Degerlendirme fonksiyonlar: ile satis operasyonlarinin en énemli asamasidir.
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Sekil 3.1: Perakendecinin satis planlamasi

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

Satis planlamasi ve butgeleme fonksiyonlari, perakendeci firmanin satig gelirlerinin
tahmin edilmesi, gerceklesen degerler ile tahminlerin izlenmesi ve satis ekibinin performans
degerlendirmel erinin yapilarak firmafonksiyonlarinin bitininin gérilebilmesini saglar.

>  Satiy gdirleri butce performans:: Uriin, Griin gruplar, misteriler veya
kombine bitceler bazinda hazirlanmis satis  butceleri  (miktar, tutar) ile
gerceklesen satislara ait analizler istenilen donemler bazinda analiz edilebilir.

»  Satis elemanlari tahmin, hedef ve kazang performansi: Satis Temsilcilerinin

satis hedefleri (tutar, miktar) ile gerceklesen degerlere ait performas analizleri
donemsel olarak yapilabilir.
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Esnek bitceleme fonksiyonlari: Satig bltcelerinin hazirlanmasinda Uriin ve
Urdin gruplar: bazindaistenilen diizenlemeler yapilabilir.

Performans dlgimleri: Satis bitcelerinin, Urdn, Grdn grubu, satis elemant ve
misteri  bazinda istenilen kombinasyonlarda tahminlerin  gerceklesme
performans: analiz edilebilir.

Tedarik zinciri entegrasyonu: Tedarik zinciri yonetimi operasyonlar: biitce
gerceklesme degerlerinin aninda gorulebilmesini saglar

Bolge yonetimi (territory management): Satis organizasyonunun etkinliginin
artinlmasinda, satis bolgelerinin  ihtiyaclara uygun olarak tammlanip,
yonetilmesinin blyUk onemi vardir. Satis bolgelerinin tamimlanmasi, msteri
hesaplarinin bolgesel olarak yonetilmesine ve analiz sonucglarina bagl olarak
ardin, talep ve sikayet degerlendirmelerinin yapilabilmesine imkan saglar. Bolge
tammlamalar: firmamn istedigi sekilde yapilabilir.

Bdlge bazinda satis analizleri: Bolge tammlamalarina uygun olarak istenilen
bolumlerde (musteri, satis ekibi, Uriin grubu, vb.) satis analizleri grafik veya
rapor olarak alinabilir.

Resim 3. 1: Online satis

3.2. M Usteri YoOnetimi (Account M anagement)

Perakendeci firma agisindan; potansiyel musterilerine ait kayitlart girmek, saklamak
ve izlemek en 6nemli islemler dizisidir. Satis ekibinin misterilerle ilgili her tirlU finansal,
operasyonel ve detay bilgilere aninda ulasabilmesi icin her tlrl( fonksiyonalite sistemin
hazir olmasi gerekir. Asagidaki veriler bilgisayar ortaminda birlestirilerek, uyumla
yonetilebilir. Bu damusteri ileilgili higbir ayrintinin atlanmamasi agisindan ¢ok énemlidir.

Temel veriler: MUsterinin izlenebilmesi icin gerekli olan hesap bilgileri, hesap
durumu, kredi-risk durumu, satis analizi, musteri icin gegerli kampanyalar vb.
imkanlar.
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Tarihsel data: Satig temsilcilerininin veya ¢agri merkezindeki personelin
ihtiyac duyacagi musteri ile ilgili yapilmis tim aktiviteler, hesap ekstreleri,
servis talepleri, sikayetleri, verilen servider, iliskili tim firsatlarlailgili bilgileri
aninda gorebilme imkan.

Ziyaret planlamasi: MUsterilere yapilacak ziyaret planlarimn yapilabilmesi.

Aktivite yonetimi: MuUsteri ile ilgili yapilmas: gerekli tim gorevlerin (task)
tammlanabilmesi, is randevularimn planlanabilmesi.

E-mail entegrasyonu: Musteriler ile yapilan tim email islemlerinin
yuritilmesi. Gelen ve gonderilen tiim e-mail'lerin izlenmesi.

DokUman yonetimi entegrasyonu: Musteriye ait her tirli resim, dokiman
(anlagsma, teminat mektubu, ¢esitli analiz vb.) ve objelerin sisteme tanumlanip o
misteri ileiligkilendirilebilmesi.

Musteri satis kosullari: MUsteriye ait satis kosullar: (fiyat listeleri, iskonto
tammlar, vade ve tahsilat kosullari) detaylarinin belirlenmesi, yeni satis
kosullarimn yaratilabilmesi.

MuUsteri organizasyonu: MdUsterinin sevkiyat yerlerinin, sube ve depolarin
belirlenmesi

Kontakt samslar: Musteride gorevli yetkililerin ve kontakt saidarin detayli
olarak belirlenmesi ve bu sahidarla yapilan aktivitelerin izlenebilmesi.

3.3. Kontakt Sahis Y 6netimi (Contact M anagement)

Kontakt sahislar aktivite, gorev, firsat, hedef muisteri ve kampanya gibi satig
operasyonu Ogelerinde anahtar rol oynayan Kisilerdir. Bu Kkisilerin rollerinden ve
iliskilerinden yararlanmak satis operasyonu icin son derece Onemlidir. Bu bilgilerin
saklanmasi ve gruplandirilmas: perakendeci icin ¢cok 6nemlidir.

>

>

Kontakt sahis kategorizasyonu: Kontakt sahudarin, ihtiyaclara uygun sekilde
kategorilere ayrilmasidir.

Kontakt sahis bilgileri: Kontakt sahsin kisisel bilgileri, adres ve iletisim
bilgileri ileis iliskisine yonelik diger bilgilerinin belirlenmesidir
Kontakt sahis takibi: Kontak sahislar calistigi sirket bazinda izlenebilir. Eger
sahis sirket degistirmis ise yeni calismaya bagladigi yeni sirket ile
iliskilendirilebilir. Ayrica kontakt sahuslarin mutlaka bir sirkete bagli olmasi
gerekmez, istenirse sirketten bagimsiz olarak da degerlendirilir.
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»  E-mail entegrasyonu: Kontak sahidarla yapilan tim e-mail yazismalaricir
(Sahsa gdnderilen ve gelen tim e-mail'l er).

3.4. Aktivite YOnetimi (Activity Management)

Satis operasyonu siresince satis elemanlari; misgterileri, potansiyel misterileri ve
kontakt sahidar: ile slirekli iletisim hélindedirler. Bu iletisim telefonla arama, elektronik
posta yollama, randevu, ziyaret gibi cesitli sekillerde olabilir. Basit veya karmasik olabilen
bu aktiviteleri, dizenli bir sekilde programlamak, yonetmek ve gerceklestirmek icin sistemli
bir atyapiyaihtiyag vardir.

Aktivitelerin c¢esitlerinin belirlenmesi, goéristlen konular hakkinda not alinmast,
gerekli olabilecek hatirlatmalarin yapilmasi ve bu aktivitelere bagli olarak giinl ik, aylik veya
haftalik planlarin olusturulabilmesi gerekir. Boylece verimlilik artigi saglanr.

MUsteri iligkilerinde kullanmilacak aktivite cesitleri sunlardir:
Telefonlaarama

Faks

E-mail

Mektup

Randevu

Sunum

Toplant

Ziyaret

SM S mesaj1

VVVVVVYYYVY

Bir aktiviteicin gerekli bilgiler sunlardir:

Aktivite tipi

Tarihi - zaman - stires
Sorumlu kullanic
Konu

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

Cep telefonu

E-mail adresi

Faaliyet yeri

Isyeri

Aciklama

Aktivite katilimcilar

VVVVVVVVVVYVYYY

Aktiviteler sistemdeki her turlt islemle iliskilendirilebilir. Bu islemler baska bir
aktivite, firsat, kampanya, teklif, sevkiyat, fatura, sbzlesme vb. olabilir. Aktiviteler istenildigi
kadar belge ve islemle iliskilendirilebilir.
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Aktivitelerin sonucunda yapilmas: karar verilen operasyon belirlenebilir. Her aktivite
sonucu bir veya birden fazla baska operasyona baglanabilir. Bu baglantilarin secenekleri
sunlardur:

Satis teklifi yaratma

Satis siparisi yaratma

Satinalma siparisi yaratma

Nakliye Tteklifi yaratma

Yeni aktivite

Yeni gbrev

Yeni firsat

3.5. Firsat Yonetimi ( Oppurtunity Management )

VVVVVVY

Satis operasyonu, perakendeci firmalarin varlik sebebidir. Firmalarda gerceklestirilen
her turlG faaliyet satis operasyonuyla sonlandiriimalidir. Mevcut misterilerle, alisverisin
surekli kilinmasinin yamsira, sirketler yeni misteriler kazanmali, bu amacla potansiyel
mUsterilerini, misteri stattistine katmalidirlar.

Bu ancak karsilasilan satis firsatlarimin verimli bir sekilde degerlendirilmesi ile
gerceklesebilir. Her satig firsatinda, potansiyel misterilerle etkilesim kanal1 agilmal1, kontakt
ve musteri bilgileri elde edilmeli, izZlenmeli ve yonetilmelidir. Firsatlar dogru bir sekilde
kontrol atinaainarak, firsatlarin gerceklesme ihtimali arttirilabilir.

Firsat bilgileri sunlardhr:
> Firsat tipi

> Tarih

> Firsat sahibi

> Konu

> M Usteri / potansiyel musteri

> Kontakt sahudar

»  Telefon - faks - cep telefonu - e-mail adrederi
> Beklenen tutar

> Gergeklesme ihtimali

>  Oncelik diizeyi

> Isyeri

Aciklama

A\

Her firsat sonucu bir veya birden fazla baska operasyonlara baglanabilir. Bu
baglantilarin segenekleri sunlardir:
Satis teklifi yaratma
Satis siparisi yaratma
Satinalma siparisi yaratma
Nakliye teklifi yaratma
Yeni aktivite
Yeni gbrev
Yeni firsat

VVVYVYVYYVYVY
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3.6. Saha Satisi (Field Sales)

Musterilerle yilizylze gorismek satis operasyonunun Onemli  bir aktivitesidir.
MUsterileri, kendi ortamlar: icinde gérmek, beklentilerini birebir misterilerden dinlemek ve
bu gérismeleri organize etmek, satis firsatlarim degerlendirebilmek ve yeni satis firsatlar
yakalamak acisindan ¢ok faydalidir.

Sahadaki hareketli satis elemanlarinin satis operasyonlarinin da yonetilmesi, kritik ve
onemli satis olaylarinin degerlendirilmesi gerekir. Ayrica sahada satis siparisi de alinabilir.
Satis elemani, satig siparisini en kisa zamanda degerlendirmeli, siparisleri amnda merkeze
iletmeli, Urin ve fiyat bilgisine ulasmalidir.

>

Telefonla satis (tele sales): Telefon haberlesmesi; pazarlama, satis ve servis
faaliyetlerinde sik sik kullanilan bir aractir. Telefonla pazarlama, satis ve servis
yapmakta olan temsilcilerin calismalarinin  desteklenmesi, bu fadiyetlerin
etkisini arttirir.

Tele-pazarlama yonetimi: Caligsanlarin Uretkenligini arttirmak icin arama
listelerini, calisma notlarint ve promosyonlarim koordine eder. Var olan
pazarlama operasyonlar: devam ederken, calisanlarin kalifiye musteri ve islemler
Uzerine yogunlagmasinm saglar.

Tele-satis yonetimi: Calisanlarin yeni musteri ve potansiyel misteri iliskileri
baslatmalarim saglar ve calisanlara Uriin bilgis elde etme, Urin teklif ve fiyat
hazirlama, satis gerceklestirme asamalarinda destek saglar. Tele-servis,
calisanlarin misteri sik@yetlerini amalarim, musterilerin teknik sorunlarina
cevap vermelerini ve sahada hizmet vermekte olan servis elemanlarina yardimci
olmalarin saglar.

3.7. Teklif YOnetimi

Perakendeci firmanin tekliflerinin hazirlanmasi, teklif durumlarinin ve siireglerinin
detayl1 olarak takip edilmesi gerekir.
Hazirlanacak teklif formundayer almasi gereken bilgiler sunlardir:

VVVVVVYVYVVY

Teklif verilen misteri

Teklif tarihi

Tedlim tarihi

Teklif gegerlilik tarihi

Satis ve tahsilat kosullar

Teklif kategorileri

Teklifi veren

Gergeklesme ihtimali

Uriinler ve miktar, fiyat, iskonto degerleri

Teklif fiyat istikrar1 ( Degisik mUsterilere verilen, degisik tekliflerdeki fiyat
farklart misteri givenini zedeler, dikkat edilmelidir.)
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Verilen tekliflerin ne durumda oldugu ve siparise donustl ise hangi tarihte ve ne
kadarinin siparise donustUgu takip edilmelidir. Ayrica tekliflerin 6éncesindeki aktiviteler,
satis firsatlan datekliflerle otomatik olarak iliskilendirilip izlenmelidir.

3.8. Kontrat Y 6netimi (Contract Management)

Satisin gerceklesmesindeki en onemli adimlardan biris de hangi OrUnlerin, kime,
hangi fiyattan, nasil bir iskonto ile hangi édeme kosullarindan satilacagimin bilinmesidir.
Bunu yaparken tek bir fiyat listesinden yararlamlabilecegi gibi, cok daha karmagik, birden
fazla kapsamli fiyat listeleri de kullanilabilir.

Fiyat listelerinde su bilgiler yer almalidir:

> Her fiyat listesinin gecerli oldugu tarih araligi

> Istenilen déviz cinsinden belirlenmis fiyat

> Fiyata KDV déhil olup olmadiginin belirlenebilmesi
> Y apilabilecek iskontolar

Karsilastirma yapmak icin eski fiyat listelerinin de saklanmasi gerekir. Ayrica satig
sonrasi servis ve bakim, onarim calismalar: icinde gerekli kosullarin belirlenmesi gerekir.
Bircok musteriye teknik servis hizmeti sdzlesmeli olarak verilebilmektedir. Garanti, Urdn
satis1 sirasinda misteriye taahhit edilen sireli Ucretsiz teknik servis anlagmasicir. TUm
teknik servis organizayonunun garantili ve sozlesmeli misteri bilgisine sahip olmasi teknik
servis kalitesini ve musteri memnuniyetini artirmaktadir. Garanti siirecinin takip edilmesi,
musteri ve teknik servis caligsanlarinin biten garantiler, yenileme tarihi gelen stzlesmelerden
haberdar olmasi yeni teknik servis sizlesmesi imzalanmasim saglayarak sbzlesme
kayiplarim azaltir.

SOzlesmeli teknik servis yonetimi sbzlesme yonetimini basitlestirir ve ilgili bilgiler
icin bir depo gorevi gorir. Satis ve teknik serviser sirasinda teknik servis kontrati
olusturulmasini, yonetilmesini ve yenilenmesini saglar.

Teknik servis sdzlesmeli misteriler gelir artising, maliyetlerin azalmasina ve planh
teknik servider gergeklestirilmesine yardimci olur.

Teknik servis operasyonu sirasinda kullanilan yedek parcalarin planlanma ve dagitim
islemi titiz calisiimasi gereken bir konudur. Clnki eskime, fire, asinma pay: faktorleri dahil
yedek parcalari almak, depolamak ve dagitmak oldukc¢a karmasik bir sirectir.

Yedek parca yonetimi, planlama ve lojistik 6zellikleriyle yedek parcalarin segimini,
stogunu tutmaislemlerini, kurum icerisinde kullanilmasin ve sahaya dagitilmasini diizenler.
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3.9. Prim ve Komisyon Yonetimi (Incentive & Commission
M anagement)

Perakendeci magaza satis elemanlarimin prim ve komisyonlarim kapsamli sekilde
takip etmelidir.

Y apilan satiglardan verilecek komisyon ve primlerin hesaplanmasina temel olacak
veriler sunlardir:

Satis tegkilati hiyerarsisinin belirlenmesi

M usteri bazinda satis € emamnin belirlenmesi

Y apilan tUm satis islemleri icin satis elemanimin komisyon ve prim degerlerini
belirleme

>
>
>
> Satis kotalar ile gerceklesen satiglarin analizinin yapilmasi
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UYGULAMA FAALIYETI

Islem Basamaklar: Oneriler
Satis  otomasyonunun ne oldugunu > Ilet'$'mqe beceri kazanniz.
Kavrayinz > Yogun is temposuna ayak uyduracak
' sekilde calisiniz.

»  Panh calisimz.
f%ﬁn plg;(ljgnazg;)l:gfzn agamalanna) . yigojinli calisimz,

»  Glven veriniz.

» Medeginizle gelismeleri takip ediniz.
ﬁ%zlayﬂcit;masyonunun asamalarim > P atikolunuz.' o |

' »  Aragtirmaci bir Kisilige sahip olunuz.

»  Arastirmalarimzi sonuglandirimz.
Arastirmaci  olunuz ve arastirmalari|>»  Farkli olunuz.
takip ediniz. > Isim yapms firmalarin arastirma

sonuclarin inceleyiniz.

» Medeginizle ilgili  bilmediginiz
Arastirma sonuglarini satis otomasyonu I_<_avram!ar1 r_nqtl_aka ogreniniz.
sisteminin asamal arinda kullanniz > Ogrendiklerinizi uygulayimz.

' » Bilgi edindiginiz konularda yaratici
Oneriler sununuz.
Sonuglan: degerlendiriniz > Dikkat_li ancak hizl1 davraninz.
' »  Organize calisiniz.

»  Bakimli olunuz.

ii;ilojilgéﬂr:é‘;y;?ﬁ;da kullamlan | o kayafetinize dikkat ediniz.
' »  Teknolgjiyi 6greniniz ve kullammz.
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OLCME VE DEGERLENDIRME

A.OBJEKTIF TESTLER (OLCME SORULARI)
Asagidaki sorularin cevaplarini dogru (D) ve yanlis (Y) olarak degerlendiriniz.

(.......) 1. Perakendecilikte satis otomasyonu, firmanin satis teskilatinin verimliligini
artinp, satis  slreclerini kisaltarak  kaynaklart  en  dogru sekilde
kullamlabilmesidir.

(.......) 2. Satig planlamasi ve bultceleme fonksiyonlari, perakendeci firmamn satig
gelirlerinin tahmin edilmesi, gerceklesen degerler ile tahminlerin izlenmesi
ve satis ekibinin  performans degerlendirmelerinin  yapillarak firma
fonksiyonlarinin bitinindn gérulebilmesini saglar.

(.......) 3. Kontakt sahudar aktivite, gorev, firsat, hedef misteri ve kampanya gibi satis
operasyonu 6gel erinde anahtar rol oynayan kisilerdir.

(-......) 4. Perakendecinin yapacag: aktiviteler birbirleriyleiliskilendirilemez.

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

(.......) 6. Perakendeci magaza yonetimi satis elemanlarinin prim ve komisyonlarin
ayrintili olarak takip etmelidir.

DEGERLENDIRME

Cevaplarinizi cevap anahtari ile karsilastirimiz. Dogru cevap sayimizi belirleyerek
kendinizi degerlendiriniz. Yanlis cevap verdiginiz ya da cevap verirken tereddit yasadiginmz
sorularlailgili konulari faaliyete geri donerek tekrar inceleyiniz

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

Ogrenme fadliyeti ile kazandiginiz beceriyi asagidaki olciitlere gore degerlendiriniz.

Deger lendirme Olgiitleri Evet | Hayir

Satig otomasyonu sizce verimliligi arttirtr mi?
Satis otomasyonu yonetime kolaylik saglar mi?
Satis otomasyonu satis e emanina kolaylik saglar nu?

Satig otomasyonunun ne oldugunu tam olarak kavradiniz mi?
Calistiginiz firmada satis otomasyonu uygulamasinin olmasin
ister misiniz?

Satis otomasyonu sizce musteri iligkileri agisindan da dnemli
midir?

M Usterinin takip edilmesini kolaylastiran bir sistem midir?
Sistem satis firsatlarinin da degerlendirilmesine yardimer olur
mu?

Satig otomasyonu zincirinin iginde satis elemanlarinin prim ve
komisyonlarinin datakip edilmesi var michr?

Bu durum satis € emamnin motivasyonunu etkiler mi?

Siz satis elemanligindan gegen bir yonetici olarak isyerinizde
satis otomasyonu uygulamasi yapar misiniz?

ViV V¥V V|V YV VVYlVVYVY

DEGERLENDIRME
Yapilan degerlendirme sonunda hayir cevaplarimzi bir daha godzden geciriniz.

Kendinizi yeterli gérmilyorsamz Ogrenme Faaliyeti- 3 (i gbzden gegiriniz. Cevaplarimzin
tamam evetse bir sonraki 0grenme faaliyetine geginiz.
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MODUL DEGERLENDIRME

A.OBJEKTIF TESTLER (OLCME SORULARI)

1- Shift nedir?
A) Satis teknigidir. B) Satis elemanminin haftalik ¢alisma tablosudur.
C) Uretim teknigidir. D) Magaza bol imudiir.

2- Asagidakilerden hangisi promosyondur?
A) Paltonun fiyatimn 150,00 YTL’den 100,00 YTL'yeindirilmesi
B) 6 tane yemek tabag: alana yaninda sal ata tabagininda verilmesi
C) Musteriye brogur dagitilmas
D) Markette gida triinlerinin migteriye tattirilmast
3- Biri digerine gére ekonomik Ustinlige sahip iki firma arasindaki iliski sonucu, kicuk
firmanin blytk firma icin anlastiklar tirde, miktarda ve kalitede sirekli olacak
sekilde Uretim yapmas: ve bu Uretimi anlagtiklar: tarihte tedlim etmesine ne denir?

A) Rakipleri yok saymak B) Uygun zamanda dagitim
C) Uygun Griin bulmak D) Fason Uretim
4- HACCP nedir?
A) Gidaguvenlik sistemidir. B) Perakendeciye destek birimidir.
C) Reklam cesididir. D) Uriin dagitim sistemidir.

5- Asagidakilerden hangisi gida yonetmeliklerine uygun bir davrams degildir?
A) Satis elemaninmin gida Urdnlerini eldiven kullanarak satmasi
B) Gida satan isyerinin gin isigina esdeger sekilde aydinlatiimasi
C) Gidasatis1 yapan isyerlerinde ilkyardim malzemesi olmamalidir
D) Kullanilan tim alet ve ekipmanin sagliga uygun malzemeden yapilmis olmast

6- Satis otomasyonu ile ilgili asagidakilerden hangi ifade dogru degildir? A)
Satis arttirici bir sistem degildir. B) Planlamaya 6nem verir.
C) Firsatlar: degerlendirir. D) Msteri iligkilerini dGnemser.
7- Asagidakilerden hangisi satis otomasyonunun asamalarindan degildir?
A) Satis planlamasi B) Msteri hesaplar: yénetimi
C) Uretim yonetimi D) Aktivite yonetimi

8- Satis firsati sonucunda asagidakilerinden hangisi olamaz?

A) Satis siparisi yaratma B) Yeni teklif ainmamast
C) Yeni gorev D) Yeni aktiviteler

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

Modul ile kazandiginiz yeterligi asagidaki olciitlere gére degerlendiriniz.

Degerlendirme Olgiitlere Evet | Hayir

Perakendecilikte Uretimin énemini kavradiniz m?

Ulkemizde ve diinyada ozellikle giyim sektoriinde en fazla
kullanilan dretim seklinin hangisi oldugunu kavradimz mi?

Bir perakendeci yotnetimi stratgjis olarak, Ureticiye yardimci
olmasi ve destek saglamasi gerekir mi?

Gida satisinda nelere dikkat edilmesi gerektigini kavradiniz nu?
Ogrendiklerinize bakarak iyi bir gida saticisi olacigimza inantyor
musunuz?

Cevrenizdeki gida saticilarini dolasarak, nasil satis yaptiklar
konusunda g6zlem yaptimz mi?

Satis otomasyonu arastirmaya onem veren bir sistemdir diyebilir
miyiz?

Arastirmaya 6nem verdi gine gore guvenilir bir sistem midir?

Bu sistemin satis eleman agisindan faydalarim kavradinmz mi?
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Sizce satis eemanliginda egitim, kariyeriniz acisindan énemli
midir?

Satis elemamna gerekli bilgileri 6grendiginize inamyor musunuz?
Perakendeciligin ve satis elemanliginin ne oldugunu kavradiniz
m?
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DEGERLENDIRME

Yaptigimz degerlendirme sonucunda eksikleriniz varsa, Ogrenme fadiyetlerini
tekrarlayinz.

Modult tamamladimz, tebrik ederiz. Ogretmeniniz size ¢esitli dlgme araglan
uygulayacaktir. Ogretmeninizle iletisime geginiz.



CEVAP ANAHTARLARI

OGRENME FAALIYETIi-1 CEVAP ANAHTARI
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OGRENME FAALIYETI-2 CEVAP ANAHTARI
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OGRENME FAALIYETIi-3 CEVAP ANAHTARI
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MODUL DEGERLENDIRME CEVAP ANAHTARI
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ONERILEN KAYNAKLAR

Pazarlama ve Satis Teknikleri ileilgili kitap ve dokiimanlar
Halklailiskiler kitap ve dokimanlari

Pazarlama aragtirmasi kitap ve doktimanlari

Gida yonetmelikleri

Satis otomasyonu ve planlamaileilgili kitap ve dokUmanlar
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KAYNAKCA

Alisveris Merkezleri ve Perakendeciler Dernegi dokiimanlari

KOTLER Philip, Pazarlama Y dnetimi, Millennium baski USA, 2000.
TEK Omer Baybars, Pazarlama Ilkeleri, 8. Baski ISTANBUL, 1999.
http://tr.wikipedia.org/wiki/Fason

WWW.minerva.com.tr

www.ulker.com.tr

www.gencbilim.com

www.superfresh.com.tr

www.forumturka.net
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