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BU ÜN‹TEYE NEDEN ÇALIfiMALIYIZ?
Bu üniteye çal›flt›¤›n›zda;

* Sat›fl ve reklam kavramlar›n›n anlamlar›n› kavrayacak,

* Sat›fl ve reklam faaliyetlerinin düzenlenme amaçlar›n› ö¤renecek,

*   Sat›fl elaman›n› ve sat›fl elaman›n›n özelliklerini bilecek,

*   Reklam›n ticaret ve ifl hayat›ndaki önemini ö¤reneceksiniz.

BU ÜN‹TEYE NASIL ÇALIfiMALIYIZ?

Bu üniteyi kavrayabilmek için ünite içerisinde yer alan;

* Sat›fl, reklâm,  sat›fl eleman› kavramlar›n› ö¤renin.

* Strateji ve sat›fl stratejisi kavramlar›n› araflt›r›n.

* Reklâm konusunu arkadafllar›n›zla tart›fl›n.

* Bir hayali mal üretip sat›fl stratejisi oluflturmaya çal›fl›n.

* Özetleri son kez okuyun. Kendiniz özet ç›kar›n.

* Örnek sorular› cevaplay›n. Kendiniz soru oluflturmaya çal›flarak bilgilerinizi 
yoklay›n.

BU BÖLÜMÜN AMAÇLARI☞

NASIL ÇALIfiMALIYIZ? ✍
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ÜN‹TE IV
SATIfi VE REKLAM

1. SATIfi VE REKLAMIN TANIMI VE AMACI
Kâr amac› ile üretilen mal ve hizmetlerin tüketicilere ulaflt›r›lmas› için yap›lan

devaml› ve düzenli etkinliklere Ticaret denir.

Üretim teknik bir ifl olup, burada amaçlanan üretilen ürünü satmakt›r. Bu sat›fl›n
gerçekleflmesi ise sat›n alma gücüne ve sat›n alma iste¤ine sahip bir pazar›n varl›¤›na
ba¤l›d›r. Ürünün pazara sevki pazarlama ifllevinin bir parças›n› oluflturur.

Pazarlama: ‹flletmenin ya da kiflinin belirlenen amac›na ulaflmak için mallar›n,
hizmetlerin, düflüncelerin üretilip gelifltirilmesine, fiyatland›r›lmas›na, da¤›t›lmas›na,
sat›lmas›na ve di¤er promosyon çabalar›na iliflkin faaliyetlerin planlama ve uygulama
sürecidir. Afla¤›da say›lan özellikleri tafl›r.

1- Pazarlama insan›n gereksinmesinin tatminine yöneliktir.
2- Pazarlama al›flverifli (de¤iflim) kolaylaflt›r›r ve gerçeklefltirir.
3- Pazarlama mallar, hizmetler ve düflüncelerle ilgilidir.
4- Pazarlama fiyatland›rma, da¤›tma, satma gibi özellikleri tafl›r.
5- Pazarlama planl› ve kontrollü olmak zorundad›r.
6- Pazarlama de¤iflik çevre koflullar›nda yap›l›r.

Bafll›ca Pazarlama Etkinlikleri
1- Gereksinimlerin belirlenmesi, yeni gereksinmelerin oluflturulmas›,
2- Mal ve hizmetlerin niteliklerinin saptanmas›
3- Fiyat belirlenmesi
4- Da¤›t›m
5- Sat›fllar›n art›r›lmas›
6- Sat›fl sonras› hizmetler ve tatmininin araflt›r›lmas› biçiminde s›ralanabilir.

Pazarlaman›n Amaçlar›
Al›m ve sat›fl etkinliklerine pazarlama denir. Burada amaç üretilen mal ve hizmetlerin

sat›fl›ndan kâr elde etmektir.

Ayn› zamanda iflletmenin geliflmesine, topluma yararl› hizmet edilmesine de
yard›mc› olur. Bu ayn› zamanda toplam kalite yönetimininde bir gere¤idir.

Pazarlaman›n En Önemli Amaçlar› fiunlard›r
1- Tüketiciye mal ve hizmet vermek
2- ‹stenilen yer ve zamanda mal veya hizmeti sunmak
3- Uygun kalite ve fiyat› oluflturmak.

Pazarlama kazanc› uzun sürece yayarak tüketiciyi memnun etmektir. Ça¤dafl 
iflletmeler pazarlaman›n tüm bileflenlerini (Pazarlama Karmas›)  birlefltirip tüketicinin

❂
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istek ve gereksinimlerini karfl›lamay› amaçlarlar. Pazarlama karmas›n›n dört prensibi
vard›r. Bunlar Ürün, Fiyat, Da¤›t›m, tutundurmad›r.

1.1. Sat›fl
Önceden belirlenen koflullar içinde sat›c›n›n para karfl›l›¤›nda mal veya hizmeti

al›c›ya vermesi ifllemine sat›fl denir. Ya da mal veya hizmetle paran›n el de¤ifltirmesidir.

Tüketici ürünü ucuza almaya, sat›c› pahal›ya satmaya çal›fl›r. Sat›fl hemen gerçekleflen
kolay bir ifl de¤ildir. Sat›fl iflleminin gerçekleflmesi için:

1- Sat›fla konulan mal veya hizmet olmas›
2- Talebin sa¤lanmas›,
3- Ürünün fiyat›,
4- Al›c›n›n fiyata raz› olmas›,
5- Ürün mülkiyetinin devredilmesi gerekir.

Sat›fl›n Temel ‹lkeleri
a- Sat›fl al›c›ya göre düzenlenmelidir
b- Pazar ve rakiplerin flartlar› bilinmelidir
c- Pazarlama elamanlar›na uygun flartlar yarat›lmal›d›r
d- Sat›fl için gereken tüm çabalar sarf edilmelidir

En eski ve en etkin sat›fl Kiflisel sat›fl’t›r. Sat›fl yapmak amac› ile al›c›yla
görüflmek, ürünü tan›tmak, bilgi toplamak, toplam kalite yönetimi aç›s›ndan vazgeçilmez
bir etkinliktir.

Sat›fl Stratejisi: Giriflimcinin hangi alanda, hangi amaçla, hangi ürünü, hangi
yöntemlerle tüketiciye ulaflt›rmas› gerekti¤ini belirleyen stratejiye sat›fl stratejisi denir.
Sat›fl stratejisi belli olmayan iflletme yön s›k›nt›s› çeker.

Günümüzde ürünlerin çoklu¤u ve çeflitlili¤i sat›fl becerisini gelifltirmeyi
vazgeçilmez k›lm›flt›r. Tan›t›m etkinliklerinin yap›land›r›lmas›, müflteri potansiyelinin
art›r›lmas›, sat›fl elamanlar›n›n yetifltirilmesi ve yönlendirilmesine ba¤l›d›r.

1.2. Reklam
Mal, hizmet veya düflüncelerin genifl kitlelere veya pazar› oluflturan birimlere bir

ücret karfl›l›¤›nda duyurulmas›, benimsetilmesi veya tan›t›lmas›n› amaçlayan sözlü,
yaz›l› veya görsel çabalara  Reklam denir.

Reklam hedef kitleye ve kamuoyuna ulaflmak için kullan›lan en etkin yoldur.
‹flletmelerin amaçlar›na ulaflmalar›nda vazgeçilmez bir yeri vard›r. En önemli 
tutundurma elaman›d›r.

❂

❂

❂



73

G‹R‹fi‹MC‹L‹K 1

Reklam›n Bafll›ca Özellikleri fiunlard›r:
1- Dikkat çekmek özelli¤i olmal›d›r.
2- Talep yaratma özelli¤i olmal›d›r.
3- ‹ste¤i talebe dönüfltürme özelli¤i olmal›d›r.
4- Hedef kitleyi ya da kifliyi etkilemelidir.

Bir ürünü, düflünceyi belirli bir ücret karfl›l›¤›nda etkin bir yöntemle tan›tma
ifllemine reklam yapmak denir.

1.2.1. Reklam Mesaj›: Reklam ortam› ile hedef kitleye ulaflt›r›lacak bilgi ya da
habere Reklam Mesaj› denir. Reklam mesaj› kifli ya da kiflilerce do¤ru alg›lan›r
olmal›d›r. Tüketiciye ürün için duydu¤u iste¤i talebe dönüfltüren mesajlar verilmelidir.

Reklam mesaj› flu özellikleri tafl›mal›d›r:
1- Tüketiciye bilgi vermeli, ikna etmelidir.
2- Reklam ürünün niteli¤ine dayand›r›l›p, olumlu bir imaj oluflturulmal›d›r
3- Ürünün avantajlar› tüketicinin ilgisini harekete geçirmelidir.
4- Mesaj aç›k, düzgün ve çarp›c› olmal›d›r.
5- De¤iflik, ilginç olmal› kolay anlafl›lmal›d›r.
6- Kendi içinde çeliflkili olmamal›d›r.
7- Geleneklere, ahlaka ve inançlara ters olmamas›na özen gösterilmelidir.
8- ‹nand›r›c› olmal›d›r.

1.2.2. Reklam Çeflitleri

a- Reklam içeri¤i aç›s›ndan 
1- Ürün reklam›
2- Kurum ve düflünce reklam›

b- Hedef kitle aç›s›ndan 
1- Tüketicilere yönelik reklam 
2- Arac›lara yönelik reklam

c- Amaçlar aç›s›ndan 
1- Birincil talebi yaratma
2- Seçici talebi yaratma

d- Yapanlar aç›s›ndan
1- Üretici reklam›
2- Arac› reklam›
3- Hizmet iflletmesi reklam›

e- Co¤rafi aç›dan
1- Yerel reklam
2- Bölgesel reklam
3- Ulusal reklam 
4- Uluslararas› reklam

f- Kullan›lan araç aç›s›ndan
1- Radyo Tv reklam›
2- Yaz›l› bas›n reklam›
3- Posta reklam›
4- Aç›k hava reklam›

❂

❂



74

G‹R‹fi‹MC‹L‹K 1

Reklam plan›, ürüne, mesaj›n içeri¤ine, hedef kitlenin durumuna göre ayr›lacak
bütçeye göre yap›l›r.

1.2.3. Reklam Araçlar›
Reklam›n araçlar› flunlard›r:

1- Radyo, Tv
2- Yaz›l› reklam (gazete, dergi)
3- Posta yolu ile gönderilen broflür, katalog
4- Aç›k hava reklam araçlar›, afifl, pano, ilan tahtas›, ›fl›lt›l› tabelalar
5- Di¤er araçlar (bilgisayar, internet, kaset v.b.)

1.3. Sat›fl ve Reklam›n Amac›
Kâr elde etme amac› ile mal ve hizmet üreten iflletmelerin amaçlar›n›

gerçeklefltirmesi sa¤l›kl› planlanm›fl, baflar›ya endeksli sat›fl ve reklam politikalar›na
ba¤l›d›r. Sat›fl ve reklam›n esas amac› kâr elde etmeyi sa¤lamakt›r. Sat›fl ve reklam 
politikalar› ayn› zamanda afla¤›daki amaçlar›n› da kapsar.

a- Reklam›n bilgilendirmeye yönelik amaçlar›
1- Ürünü pazara tan›tmak,
2- Ürünün kullan›m bilgilerini ve nas›l çal›flt›¤›n› anlatmak,
3- Fiyat ve ödeme tablosu hakk›nda bilgi vermek,
4- Tüketicinin olabilecek endiflelerini engellemek,
5- Ürün ya da marka hakk›nda olumlu imaj oluflturmakt›r.

b- Reklam’›n ikna etmeye yönelik amaçlar›
1- Var olan malla imaj›n› daha da gelifltirmek,
2- ‹flletmenin markas›n› özendirmek,
3- Olabilecek yanl›fl tüketici alg›lamalar›n› engellemek,
4- Talebi art›rmay› sa¤lamak yada en az›ndan olan talebi korumak,
5- Tüketiciyi sat›n almaya, siparifl vermeye ikna etmektir.

c- Reklam’›n an›msatmaya yönelik amaçlar›
1- Tüketiciye ürüne yak›nda gereksinmesi olaca¤›n› an›msatmak,
2- Ürünü veya markay› belleklere yerlefltirmeyi amaçlamak,
3- Marka yada ürünün alan›nda akla gelen ilk isim olmas›n› sa¤lamakt›r.

d- Reklam’›n bafll›ca özel amaçlar› 
1- Kiflisel sat›fl program›na destek olmak,
2- Arac› iflletmelerle iliflkiyi gelifltirmek
3- Sat›c›lar›n ulaflamad›¤› kiflilere ulaflmak,
4- Tüketici gurubunu iflletmeye yönlendirmek,
5 Tüketici isteklerini yeni ürünlere dönüfltürmektir.
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2. SATIfi ELEMANININ TANIMI VE ÖZELL‹KLER‹

‹flletme ile Pazar aras›ndaki iliflkileri sa¤layan görevliye sat›fl elaman› denir.
Görevi al›c› bulma, ona bilgi vererek sat›n almada yard›mc› olmak say›labilir.

2.1. Sat›fl Eleman›n›n Görevleri
Sat›fl elemanlar›n›n görevleri birbirine çok benzemeyen bir çeflitlilik gösterir.

Bunlar tüketiciye, da¤›t›m›n flekline, mal ve hizmetin niteli¤ine göre farkl›l›klar 
gösterir. Sat›fl elemanlar›n›n görevleri afla¤›daki gibi s›ralanabilir.

1- Tüketici ile iletiflim
2- ‹ste¤i talebe dönüfltürmek
3- Siparifl almak
4- Tan›t›m yapmak
5- Teknik dan›flmanl›k ve yönlendirme yapmak
6- Mal teslimat› yapmak

2.2 Sat›fl Elamanlar›n›n Çeflitleri

1- Mal teslimi yapan sat›fl elamanlar›
2- Tezgahta sat›fl yapan sat›fl elaman›
3- Siparifl toplayan sat›fl elaman›
4- Misyoner sat›fl elaman› (sat›fla dolayl› katk› yapar örne¤in rebrezant)
5- Teknik dan›flmanl›k yapan elaman
6- Mamul sat›fl› yapan yarat›c› elaman
7- Hizmet sat›fl› yapan sat›fl elaman› (sigorta, anketör vb iflletmeler)

Sat›fl elemanlar› kapsamlar›na göre iki türlü sat›fl gerçeklefltirir. Birincisi son
tüketiciye toptan ya da perakendeciye ulaflmay› hedefler, ‹kincisi ise sat›fl yerine gelen
al›c›lara sat›fl yapar. Bunlardan birincisi belli bir sat›fl noktas›na ba¤l› olmad›¤›ndan
yarat›l›c›l›¤› yo¤un bir flekilde kulland›¤›ndan aktif sat›c›l›k olarak adland›r›l›r.

2.3. Sat›fl Sürecinin Aflamalar›
Sat›fl ifllemleri yukar›da de¤indi¤imiz gibi ya tüketicinin, toptanc›n›n kendisine

ulaflmas› ile ya da al›c›n›n bir noktaya yönlendirilmesi ile gerçeklefltirilir.

Al›c›ya randevu al›p giderek talep yarat›p sat›fl yap›lacaksa flu befl aflaman›n 
titizlikle hayata geçirilmesi gerekir.

1- Sat›fla haz›rl›k
2- Al›c›lar› belirleme
3- Al›c›lar hakk›nda bilgi toplama
4- Sat›fl görüflmesi ve sunufl
5- Sat›fl sonras› etkinlikler.

❂
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Sat›fla Haz›rl›k: Sat›fl elaman› kendi ürününü ve rakip ürünleri iyi tan›y›p rakip
firman›n sat›fl politikas›n› da ö¤renerek bir haz›rl›k yapar.

Al›c›lar› Belirleme: Ürüne gereksinim duyan kifli ve kurulufllar›n tespiti yap›l›r.
Arad›klar› ürün ve kalitesini, daha önce kulland›klar› ürünün fiyat›n› ve kalitesini,
ödeme planlar›n› araflt›r›r.

Al›c›lar› Yak›ndan Tan›ma: Potansiyel al›c› olabilecek kifli ve kurumlar›n sat›fl
aflamas›nda bilinmesi gereken tüm yönlerinin araflt›r›l›p veri toplanmas› sürecidir.
Randevu da sunufl için gerekli bilgilerle donat›lan sat›c›n›n baflar›y› yoklama olas›l›¤›
daha yüksek olacakt›r.

Sat›fl Görüflmesi ve Sunufl (Takdim): Önceki aflamalar sadece sat›fl önerisi
niteli¤indedir. Sunufl aflamas› ise al›c›n›n dikkatini çekmeye, ürüne ilgiyi ve ilginin
sat›n alma iste¤ine, iste¤inde talebe, yeni sat›n almaya dönüflme aflamas›d›r.

Sunum çok önemli bir aflama olup flu etkilerden oluflur.
1- Dikkat çekme
2- ‹lgi uyand›rma
3- ‹lginin iste¤e dönüflmesi
4- ‹ste¤in talebe dönüflmesi
5- Sat›fl›n gerçeklefltirilmesi

Sat›fl Sonras› Etkinlikler: Sat›fl›n baflar›l› say›labilmesi, sonraki süreçte kiflinin
yada kurumun ürüne gereksinim duydu¤unda aranmas›nda, gereksinimi olanlar› 
yönlendirmesine ba¤l›d›r. Bu da sat›fl sonras› etkinliklerin ciddiye al›nmas›na ba¤l›d›r.
Sat›fl sonras› hizmetlerin mükemmelli¤i, montaj, garanti, yedek parça gibi konulardaki
titizlik çok önem arz eder.

2.4. Sat›fl Elamanlar›n›n Seçimi
Pazarlama yönetiminin temel görevi iyi bir sat›fl gücü oluflturmakt›r. Bu da

“Adama göre ifl de¤il, ifle göre adam” ilkesinin hayata geçirilmesi ile oluflur.

Sat›fl elaman› seçilirken afla¤›daki özellikle aran›r.
1- Düflünme ve kavrama yetene¤i olmal›
2- Sorun çözüp yeni öneriler ve yaklafl›mlar getirebilen bir kifli olmal›
3- Fiziksel özellik, yafl, görünüm, ikna yetene¤i gibi özellikleri olmal›
4- Ö¤renim durumu, tecrübesi, kiflili¤i, davran›fl biçimi yeterli olmal›
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Sat›fl elaman› al›nacak kiflilerin baflvurusu göreve göre olmal›d›r. Sat›fl elaman›
seçimi için afla¤›daki kurumlardan yararlan›l›r.

1- ‹flletmedeki görevlilerin referanslar›
2- Ö¤retim kurumlar›
3- ‹fl bulma kurumu
4- Meslek örgütleri
5- Gönüllü baflvurular
6- Arac› iflletmeler
7- Rakip iflletmeler
8- ‹nsan kayna¤› sa¤layan iflletmeler
9- ‹nternet siteleri
10- Kitle yay›n araçlar›

2.5. Baflar›l› Sat›fl Elaman›n›n Özellikleri
Baflar›l› sat›fl elamanlar› d›fla dönük, iletiflimi iyi, stres ve rahats›zl›¤› olmayan,

rahat, kendine güvenen, ikna gücü gibi de¤iflik özellikleri tafl›mal›d›r.

2.5.1. Kiflilik Özellikleri
1- Ak›ll›, dürüst, güler yüzlü, nazik ve güvenilir olmal›d›r.
2- Gözlemci, inand›r›c›, sab›rl›, sa¤l›kl› ve yarat›c› olmal›d›r.
3- Çal›flkan, kavray›c› ve yenilikçi olmal›d›r.

2.5.2. E¤itim ve Deneyim ile Kazan›lm›fl Özellikleri
Sat›fl elamanlar›nda baz› özellikler, e¤itim yolu ile ya da yaflan›lan deneyimlerle

kazan›lm›fl özelliklerdir. Bu özellikler sat›fl sürecinde büyük kolayl›klar sa¤lar. Sat›fl
sürecini etkileyen özellikleri flu flekilde s›ralanabilir.

Resim 4.1 : ‹nsan Kayna¤› deste¤i sa¤layan ulusal kurumumuzun Web sayfas›.
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1- ‹letiflim kurma becerisi
2- Kiflisel hareket edebilme ve davran›fl yetene¤i
3- Uygun görünüm, tutum ve davran›fl yetene¤i
4- Uyum sa¤lama özelli¤i
5- Sat›c›l›k yetene¤i
6- Ürün hakk›nda genifl bilgi
7- Sab›rl› ve azimli olma
8- Sosyal etkinliklerdeki aktiflik
9- ‹yi ve çabuk karar verme

3. REKLAMIN ÖNEM‹, YARAR VE ETK‹LER‹
Pazarlaman›n en önemli tutundurma ö¤esi reklam olup mal ve hizmetin 

tüketiciye ulaflt›r›lmas›nda etkin bir flekilde kullan›lmas› gerekir.

B i l g i s a y a r, televizyon, gazete, afifl, pano, geliflen iletiflim teknolojileri
kullan›larak tüketici ile iletiflim kurulur. Bu iletiflim ço¤unlukla reklam yolu ile olur.

Reklam teknik bir ifl olup, en küçük iflletmeden en büyüklerine kadar tüm 
iflletmelerde etkin bir flekilde kullan›l›r. Geçmiflte “iyi mal›n reklam› kendisidir”
düflüncesi mallar›n çeflitlili¤i ile birlikte yerini “ reklam yapmak giderle, yapmamak
iflasla biter” düflüncesine b›rakm›flt›r.

Piyasaya yeni ç›kacak ürünü, ya da daha önce ç›km›fl; sat›fl art›r›lmas› hedeflenen
ürünü hedef kitleye tan›tmak ve benimsetmek reklam etkinli¤inin temel hedefidir.

Bunun yan› s›ra reklam kamu yarar› güdülen etkinliklerde de s›kça kullan›l›r.
Çevrenin korunmas›, at›klar›n de¤erlendirilmesi kötü al›flkanl›klar›n önlenmesi, kan
ba¤›fl› v.b. çal›flmalarda  yap›lan etkinliklerde reklam kullan›l›r.

Bu denli yo¤un bir flekilde kullan›lmas› reklam kavram›n›n sektörleflmesini de
kaç›n›lmaz k›lm›flt›r. ‹flletmelerin reklam giderlerinin  büyük miktarlara ulaflmas›  
pastadan pay alabilme düflüncesi reklam sektörünü önemli bir sektör haline getirmifltir.

Reklam›n bu denli yayg›n kullan›m›, bazen yarar›n› da tart›fl›l›r hale getirmifltir.
Baz› reklamlar›n içeri¤inin üretilen kalitenin üstüne ç›kmas› kötü mallar›n iyi reklam-
larla pazarlanmas› etik olarak tart›fl›lmaya bafllanm›flt›r.

Ayr›ca s›kça baflvurulan kelime oyunlar›n›n dili ve kültürü bozmas›, tüketim
h›rs›n› körüklemesi ile oluflan toplumsal de¤erlerdeki afl›nma, çocuklar üzerinde 
olabilen kötü etkileme günlük hayatta reklam›n yarar›n› sorgulamaya bafllam›flt›r.

Tüm bu olumsuzluklara ra¤men reklam günümüzün vazgeçilmez bir etkinli¤idir
(Resim 4.2).
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Reklam›n Etkisinin Ölçülme Nedenleri
‹flletme reklam için yap›lan harcamalar›n ürünün sat›fl›nda yaratt›¤› farkl›l›¤›

de¤erlendirerek hedeflerinin ne kadar gerçekleflti¤ini ölçer. Ayr›ca reklam›n zamanlamas›,
reklam araçlar›n›n etkinli¤i, piyasan›n doygunluk-açl›k seviyesi ölçülerek reklama
ayr›lacak pay büyütülür ya da küçülür.

Reklam›n Yararlar›: Reklam etkinliklerinin üretim, tüketim için ve toplumun
üzerinde yaratt›¤› yararlar aç›s›ndan de¤erlendirilmesi gerekir.

a- Reklam›n Üretim ‹çin Yararlar›
1- Ürünü olabilecek en genifl kitlelere tan›t›r.
2- Ürünün aran›rl›¤› art›kça seri üretime geçilebilir.
3- Üretim art›kça maliyet düfler.
4- ‹flletme artan kazançla büyür.

b- Reklam›n Tüketim ‹çin Yararlar›
1- Tan›t›m bir ürünü anlatmaktan kaynaklanan doyum.
2- Ürünü tüm yönleriyle tan›tm›fl olmak
3- Ürüne kolay ulafl›ld›¤› için zaman›nda tasarruf sa¤lar.
4- Kültür seviyesini art›r›r.
5- Sürümden dolay› fiyat düfler.

c- Reklam›n Toplumsal Yararlar›
1- Rekabeti art›r›r.
2- Üretimin ve ürünün kalitesini art›r›r.
3- ‹stihdam yarat›r.
4- E¤itime katk›da bulunur.

Resim 4.2 : Reklamlar, halk›n bilinçlenmesi için kullan›lan etkili yöntemlerden birisidir.
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4. REKLAMIN T‹CARET VE ‹fi HAYATINDA OYNADI⁄I ROL
Reklam›n yaflam›n her alan›nda kullan›lmas›ndan dolay›, üretim, ticaret ve

toplum yaflam›nda rolü büyüktür. Üretici ile tüketiciyi birbirine yak›nlaflt›r›r. ‹flletmeler,
kurumlar, kamusal hizmetler toplum taraf›ndan tan›n›r hale gelir.

Tüm bunlara ra¤men reklam›, maliyeti art›ran bir faktör olarak görüp onayla-
mayanlarda vard›r. Ya da ifl ve ticaret hayat› için vazgeçilmez olarak de¤erlendirenlerde
vard›r.

‹fl hayat›nda reklam› olumlu de¤erlendirenlerin görüfllerinden baz›lar› flunlard›r:

1- Reklam talebi art›r›p  ürünü tan›t›r.
2- Üretici ve tüketici aras›nda iletiflim kurar.
3- Reklam yeni ürünlerin geliflmesine katk›da bulunur.
4- Sat›fllar› art›r›r.
5- ‹stihdam yarat›r.

Reklam›n ifl hayat›ndaki yerini olumsuz de¤erlendirenlerin görüflleri flunlard›r:

1- Reklam maliyeti art›r›r.
2- Reklamlardaki abartma etik olmay›p tüketiciyi yan›lt›r.
3- Reklam savurganl›¤a neden olur.
4- Reklamlar ahlakî yozlaflmaya neden olmaktad›r.
5- Reklam yapan flirketler tekel oluflturarak yeni iflletmelerin aç›lmas›n›n önler.

Resim 4.3 : Reklamlar, tan›t›m amaçl› kullan›l›r.
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ÖZET

Kâr amac› ile üretilen mal ve hizmetlerin tüketicilere ulaflt›r›lmas› için yap›lan
devaml› ve düzenli etkinliklere Ticaret denir.

Üretim teknik bir ifl olup burada amaçlanan üretilen ürünü satmakt›r. Bu sat›fl›n
gerçekleflmesi ise sat›n alma gücüne ve sat›n alma iste¤ine sahip bir pazar›n varl›¤›na
ba¤l›d›r. Ürünün pazara sevki pazarlama ifllevinin bir parças›n› oluflturur.

Pazarlama: ‹flletmenin ya da kiflinin belirlenen amac›na ulaflmak için mallar›n,
hizmetlerin, düflüncelerin üretilip gelifltirilmesine, fiyatland›r›lmas›na, da¤›t›lmas›na,
sat›lmas›na ve di¤er promosyon çabalar›na iliflkin faaliyetlerin planlama ve uygulama
sürecidir. Burada amaç üretilen mal ve hizmetlerin sat›fl›ndan kâr elde etmektir.
Pazarlaman›n En Önemli Amaçlar›; tüketiciye mal ve hizmeti vermek, istenilen yer ve
zamanda mal veya hizmeti sunmak, uygun kalite ve fiyat› oluflturmakt›r.

Önceden belirlenen koflullar içinde sat›c›n›n para karfl›l›¤›nda mal veya hizmeti
al›c›ya vermesi ifllemine sat›fl denir. Ya da mal veya hizmetle paran›n el de¤ifltirmesidir.

Tüketici ürünü ucuza almaya, sat›c› pahal›ya satmaya çal›fl›r. Sat›fl hemen 
gerçekleflen kolay bir ifl de¤ildir. Sat›fl iflleminin gerçekleflmesi için sat›fla konulan mal
veya hizmet almal› talebin sa¤lanmas›, ürünün fiyat›, al›c›n›n fiyata raz› olmas› ve ürün
mülkiyetinin devredilmesi gerekir.

En eski ve en etkin sat›fl Kiflisel sat›fl’t›r. Sat›fl yapmak amac› ile al›c›yla
görüflmek, ürünü tan›tmak, bilgi toplamak, toplam kalite yönetimi aç›s›ndan
vazgeçilmez bir etkinliktir.

Günümüzde ürünlerin çoklu¤u ve çeflitlili¤i sat›fl becerisini gelifltirmeyi
vazgeçilmez k›lm›flt›r. Tan›t›m etkinliklerinin yap›land›r›lmas›, müflteri potansiyelinin
art›r›lmas›, sat›fl elemanlar›n›n yetifltirilmesi ve yönlendirilmesine ba¤l›d›r.

Mal, hizmet veya düflüncelerin genifl kitlelere veya pazar› oluflturan birimlere bir
ücret karfl›l›¤›nda duyurulmas›, benimsetilmesi veya tan›t›lmas›n› amaçlayan sözlü,
yaz›l› veya görsel çabalara Reklam denir.

Reklâm hedef kitleye ve kamuoyuna ulaflmak için kullan›lan en etkin yoldur.
‹flletmelerin amaçlar›na ulaflmalar›nda vazgeçilmez bir yeri vard›r. En önemli 
promosyon elaman›d›r.

Bir ürünü, düflünceyi belirli bir ücret karfl›l›¤›nda etkin bir yöntemle tan›tma
ifllemine reklâm yapmak denir. Reklâm yaparken alg›lanmas› istenen mesaja da reklâm
mesaj› denir. Reklâm mesaj› kifli ya da kiflilerce do¤ru alg›lan›r olmal›d›r. Tüketiciye
ürün için duydu¤u iste¤i talebe dönüfltüren mesajlar verilmelidir


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Sat›fl ve reklâm›n amac›; kâr elde etme amac› ile mal ve hizmet üreten 
iflletmelerin amaçlar›n› gerçeklefltirmesi sa¤l›kl› planlanm›fl, baflar›ya endeksli sat›fl ve
reklâm politikalar›na ba¤l›d›r. Sat›fl ve reklâm›n esas amac› kâr elde etmeyi
sa¤lamakt›r.

‹flletme ile Pazar aras›ndaki iliflkileri sa¤layan görevliye sat›fl elaman› denir.
Görevi al›c› bulma, ona bilgi vererek sat›n almada yard›mda bulunmak olarak
s a y › l a b i l i r. Sat›fl elemanlar›n›n görevleri birbirine çok benzemeyen bir çeflitlilik 
g ö s t e r i r. Bunlar, tüketiciye, da¤›t›m›n flekline, mal ve hizmetin niteli¤ine göre
farkl›l›klar gösterir.

Sat›fl elemanlar› kapsamlar›na göre iki türlü sat›fl gerçeklefltirir. Birincisi son
tüketiciye toptan ya da perakendeciye ulaflmay› hedefler, ‹kincisi ise sat›fl yerine gelen
al›c›lara sat›fl yapar.

Pazarlama yönetiminin temel görevi iyi bir sat›fl gücü oluflturmakt›r. Bu da
“Adama göre ifl de¤il, ifle göre adam” ilkesinin hayata geçirilmesi ile oluflur. Baflar›l›
sat›fl elamanlar› d›fla dönük, iletiflimi iyi, stres ve rahats›zl›¤› olmayan rahat, kendine
güvenene, ikna gücü gibi de¤iflik özellikleri tafl›r.

Sat›fl elemanlar›nda baz› özellikler, e¤itim yolu ile ya da yaflan›lan deneyimlerle
kazan›lm›fl özelliklerdir. Bu özellikler sat›fl sürecinde büyük kolayl›klar sa¤lar.

Pazarlaman›n en önemli tutundurma ö¤esi reklâm olup, mal ve hizmetin 
tüketiciye ulaflt›r›lmas›nda etkin bir flekilde kullan›lmas› gerekir. Reklam teknik bir ifl
olup, en küçük iflletmeden en büyüklerine kadar tüm iflletmelerde etkin bir flekilde 
kullan›l›r. Geçmiflte “iyi mal›n reklam› kendisidir” düflüncesi mallar›n çeflitlili¤i ile 
birlikte yerini “ reklam yapmak giderle, yapmamak iflasla biter” düflüncesine
b›rakm›flt›r.

Reklam günümüzün vazgeçilmez bir etkinli¤idir. Reklâm›n yaflam›n her alan›nda
kullan›lmas›ndan dolay›, üretim, ticaret ve toplum yaflam›nda rolü büyüktür. 
Üretici ile tüketiciyi birbirine yak›nlaflt›r›r. ‹flletmeler, kurumlar, kamusal hizmetler
toplum taraf›ndan çok tan›n›r hale gelir.
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TEST IV

1- Kâr amac› ile üretilen mal ve hizmetlerin tüketicilere ulaflt›r›lmas› için yap›lan 
devaml› ve düzenli etkinliklere verilen ad afla¤›dakilerden hangisidir?

a- Pazarlama
b- Reklam
c- Ticaret
d- Sat›fl

2- Önceden belirlenen koflullar içinde sat›c›n›n para karfl›l›¤›nda mal veya hizmeti 
al›c›ya vermesi ifllemine verilen ad afla¤›dakilerden hangisidir?

a- Pazarlama
b- Reklam
c- Ticaret
d- Sat›fl

3- Afla¤›dakilerden hangisi sat›fl›n temel ilkelerinden biri de¤ildir?

a- Sat›fl al›c›ya göre düzenlenmelidir.
b- Pazar ve rakiplerin flartlar› belirlenmelidir.
c- Sat›fl için gereken tüm çabalar sarf edilmelidir.
d- Hedef kitleyi yada kifliyi etkilemelidir.

4- Mal, hizmet veya düflüncelerin genifl kitlelere veya pazar› oluflturan birimlere bir 
ücret karfl›l›¤›nda duyurulmas›, benimsetilmesi veya tan›t›lmas›n› amaçlayan sözlü, 
yaz›l› görsel çabalar›na verilen ad afla¤›dakilerden hangisidir?

a- Pazarlama
b- Reklam
c- Ticaret
d- Sat›fl

5- Giriflimcinin hangi alanda, hangi amaçla, hangi ürünü, hangi yöntemlerle tüketiciye 
ulaflt›rmas› gerekti¤inin belirlendi¤i ifllemelere verilen ad afla¤›dakilerden 
hangisidir?

a- Sat›fl stratejisi
b- Reklam mesaj›
c- Aktif sat›c›l›k
d- Takdim

.
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6- Afla¤›dakilerden hangisi reklam›n toplumsal yararlar›ndan biri de¤ildir?

a- ‹flletme artan kazançla büyür.
b- Üretimin ve ürünün kalitesini art›r›r.
c- ‹stihdam yarat›r.
d- E¤itime katk›da bulunur.

7- Afla¤›dakilerden hangisi reklam›n tüketici için yararlar›ndan biri de¤ildir?

a- Ürünün aran›rl›¤› art›kça seri üretime geçilebilir.
b- Ürünü tüm yönleri ile tan›m›fl olur
c- Sürümden dolay› fiyat düfler
d- Kültür seviyesini art›r›r.

8- Ça¤dafl iflletmeler pazarlaman›n tüm bileflenlerini pazarlama karmas› olarak 
birlefltirip tüketicinin istek ve gereksinimlerini karfl›lamay› amaçlarlar. Pazarlama 
karmas›n›n dört prensibi vard›r afla¤›dakilerden hangisi bu prensip içerisinde 
bulunmaz?

a- Ürün
b- Fiyat
c- Da¤›t›m
d- De¤iflim

9- Afla¤›da belirtilen reklam araçlar›ndan hangisinin hedef kitleye ulaflma oran› en 
yüksektir?

a- Afifl
b- Radyo
c- Sinema
d- Televizyon

10-Afla¤›dakilerden hangisi al›c›n›n inand›r›lmas› ve sat›n almaya yönlendirilmesinde 
daha çok etkili olan sat›fl tekni¤idir?

a- Telefonla sat›fl          
b- Toptan sat›fl              
c- Kiflisel Sat›fl          
d- Katalogla sat›fl

11- Sat›fl elaman›n›n seçiminde göz önünde bulundurulmayacak olan husus 
afla¤›dakilerden hangisidir?

a- Ö¤renim durumu
b- Yafl›
c- Do¤um yeri 
d- Fiziksel yap›s›


