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BU BOLUMUN AMACLARI

BU UNITEYE NEDEN CALISMALIYIZ?
Bu iiniteye calistiginizda;
Satis ve reklam kavramlarinin anlamlarimi kavrayacak,
Satis ve reklam faaliyetlerinin diizenlenme amaglarini 6grenecek,
Satis elamanini ve satis elamaninin 6zelliklerini bilecek,

Reklamin ticaret ve is hayatindaki 6nemini 6greneceksiniz.

NASIL CALISMALIYIZ?

BU UNITEYE NASIL CALISMALIYIZ?
Bu iiniteyi kavrayabilmek i¢in iinite icerisinde yer alan;
Satig, reklam, satis elemani kavramlarini 6grenin.
Strateji ve satig stratejisi kavramlari arastirin.
Reklam konusunu arkadaslarinizla tartigin.
Bir hayali mal iiretip satig stratejisi olusturmaya caligin.

Ozetleri son kez okuyun. Kendiniz 6zet ¢ikarimn.

Ornek sorular1 cevaplaym. Kendiniz soru olusturmaya calisarak

yoklayn.

bilgilerinizi




UNITE IV
SATI§ VE REKLAM

1. SATIS VE REKLAMIN TANIMI VE AMACI
Kéar amaci ile iiretilen mal ve hizmetlerin tiiketicilere ulastirilmasi i¢in yapilan
devamli ve diizenli etkinliklere Ticaret denir.

Uretim teknik bir is olup, burada amaclanan iiretilen iiriinii satmaktir. Bu satisin
gerceklesmesi ise satin alma giicline ve satin alma istegine sahip bir pazarin varligina
baghdir. Uriiniin pazara sevki pazarlama islevinin bir pargasini olusturur.

Pazarlama: Isletmenin ya da kisinin belirlenen amacina ulagmak i¢in mallarin,
hizmetlerin, diislincelerin iiretilip gelistirilmesine, fiyatlandirilmasina, dagitilmasina,
satilmasina ve diger promosyon c¢abalarina iligskin faaliyetlerin planlama ve uygulama
stirecidir. Asagida sayilan ozellikleri tasir.

1- Pazarlama insanin gereksinmesinin tatminine yoneliktir.

2- Pazarlama aligverisi (degisim) kolaylastirir ve gergeklestirir.
3- Pazarlama mallar, hizmetler ve diisiincelerle ilgilidir.

4- Pazarlama fiyatlandirma, dagitma, satma gibi 6zellikleri tagir.
5- Pazarlama planli ve kontrollii olmak zorundadir.

6- Pazarlama degisik cevre kosullarinda yapilir.

Baglica Pazarlama Etkinlikleri
1- Gereksinimlerin belirlenmesi, yeni gereksinmelerin olusturulmasi,
2- Mal ve hizmetlerin niteliklerinin saptanmasi
3- Fiyat belirlenmesi
4- Dagitim
5- Satiglarin artirilmasi
6- Satig sonrasi hizmetler ve tatmininin arastirilmasi biciminde siralanabilir.

Pazarlamanin Amaglari
Alim ve satig etkinliklerine pazarlama denir. Burada amag iiretilen mal ve hizmetlerin
satisindan kar elde etmektir.

Aynm1 zamanda isletmenin gelismesine, topluma yararli hizmet edilmesine de
yardimc1 olur. Bu ayn1 zamanda toplam kalite yonetimininde bir geregidir.

Pazarlamanin En Onemli Amaglar1 Sunlardir
1- Tiiketiciye mal ve hizmet vermek
2- Istenilen yer ve zamanda mal veya hizmeti sunmak
3- Uygun kalite ve fiyat1 olusturmak.

Pazarlama kazanci uzun siirece yayarak tiiketiciyi memnun etmektir. Cagdas
isletmeler pazarlamanin tiim bilesenlerini (Pazarlama Karmasi) birlestirip tiiketicinin



istek ve gereksinimlerini karsilamay1 amaglarlar. Pazarlama karmasinin dort prensibi
vardir. Bunlar Urliin, Fiyat, Dagitim, tutundurmadir.

1.1. Sat1g
Onceden belirlenen kosullar icinde saticinin para karsiliginda mal veya hizmeti
alictya vermesi iglemine satis denir. Ya da mal veya hizmetle paranin el degistirmesidir.

Tiiketici Uirlinii ucuza almaya, satict pahaliya satmaya calisir. Satis hemen gerceklesen
kolay bir is degildir. Satig isleminin gerceklesmesi i¢in:

1- Satisa konulan mal veya hizmet olmasi
2- Talebin saglanmasi,

3- Uriiniin fiyati,

4- Alicinin fiyata razi olmasi,

5- Uriin miilkiyetinin devredilmesi gerekir.

Satigin Temel Ilkeleri
a- Satig alictya gore diizenlenmelidir
b- Pazar ve rakiplerin sartlar1 bilinmelidir
c- Pazarlama elamanlaria uygun sartlar yaratilmalidir
d- Satis i¢in gereken tiim cabalar sarf edilmelidir

En eski ve en etkin satig Kisisel satig’tir. Satig yapmak amaci ile aliciyla
goriismek, iiriinii tanitmak, bilgi toplamak, toplam kalite yonetimi agisindan vazgecilmez
bir etkinliktir.

Satig Stratejisi: Girisimcinin hangi alanda, hangi amacla, hangi tiriinii, hangi
yontemlerle tiiketiciye ulagtirmasi gerektigini belirleyen stratejiye satis stratejisi denir.
Satig stratejisi belli olmayan isletme yon sikintisi ¢eker.

Giinlimiizde iriinlerin ¢oklugu ve c¢esitliligi satis becerisini gelistirmeyi
vazgecilmez kilmigtir. Tanitim etkinliklerinin yapilandirilmasi, miisteri potansiyelinin
artirtlmasi, satig elamanlarmin yetistirilmesi ve yonlendirilmesine baghdir.

1.2. Reklam

Mal, hizmet veya diisiincelerin genis kitlelere veya pazari olusturan birimlere bir
ticret karsiliginda duyurulmasi, benimsetilmesi veya tanitilmasin1 amaclayan sozlii,
yazili veya gorsel ¢abalara Reklam denir.

Reklam hedef kitleye ve kamuoyuna ulagsmak i¢in kullanilan en etkin yoldur.
Isletmelerin amaclarna ulasmalarmda vazgegilmez bir yeri vardir. En onemli
tutundurma elamanidir.



Reklamin Baslica Ozellikleri Sunlardir:
1- Dikkat cekmek 6zelligi olmalidir.
2- Talep yaratma 6zelligi olmalidir.
3- Istegi talebe doniistiirme 6zelligi olmalidar.
4- Hedef kitleyi ya da kisiyi etkilemelidir.

Bir iiriinii, diisiinceyi belirli bir iicret karsiliginda etkin bir yontemle tanitma
islemine reklam yapmak denir.

1.2.1. Reklam Mesaji: Reklam ortami ile hedef kitleye ulastirilacak bilgi ya da
habere Reklam Mesaji denir. Reklam mesaj1 kisi ya da kisilerce dogru algilanir
olmalidir. Tiiketiciye iiriin i¢in duydugu istegi talebe doniistiiren mesajlar verilmelidir.

Reklam mesaji su ozellikleri tagimalidir:
1- Tiiketiciye bilgi vermeli, ikna etmelidir.
2- Reklam iiriiniin niteligine dayandirilip, olumlu bir imaj olusturulmalidir
3- Uriiniin avantajlan tiiketicinin ilgisini harekete gecirmelidir.
4- Mesaj acik, diizgiin ve ¢arpict olmalidir.
5- Degisik, ilging olmali kolay anlagilmalidur.
6- Kendi icinde celigkili olmamalidir.
7- Geleneklere, ahlaka ve inanclara ters olmamasina 6zen gosterilmelidir.
8- Inandirici olmalidur.

1.2.2. Reklam Cesitleri

a- Reklam icerigi acisindan d- Yapanlar agisindan
1- Uriin reklam1 1- Uretici reklam1
2- Kurum ve diisiince reklami 2- Araci reklami

3- Hizmet isletmesi reklami
b- Hedef kitle acisindan

1- Tiiketicilere yonelik reklam e- Cografi acidan
2- Aracilara yonelik reklam 1- Yerel reklam
2- Bolgesel reklam
c- Amaglar agisindan 3- Ulusal reklam
1- Birincil talebi yaratma 4- Uluslararasi reklam

2- Secici talebi yaratma
f- Kullanilan ara¢ agisindan
1- Radyo Tv reklami
2- Yazili basin reklami
3- Posta reklami
4- Acik hava reklami



Reklam plany, iirline, mesajin igerigine, hedef kitlenin durumuna gore ayrilacak
biitceye gore yapilir.

1.2.3. Reklam Araglar:
Reklamin araclar1 sunlardir:
1- Radyo, Tv
2- Yazili reklam (gazete, dergi)
3- Posta yolu ile gonderilen brosiir, katalog
4- Acik hava reklam araclari, afis, pano, ilan tahtasi, 1s1ltil1 tabelalar
5- Diger araglar (bilgisayar, internet, kaset v.b.)

1.3. Satig ve Reklamin Amaci

Kar elde etme amaci ile mal ve hizmet iireten isletmelerin amaglarini
gerceklestirmesi saglikli planlanmig, basariya endeksli satig ve reklam politikalarina
baghdir. Satig ve reklamin esas amaci kar elde etmeyi saglamaktir. Satis ve reklam
politikalar1 ayn1 zamanda asagidaki amaglarini da kapsar.

a- Reklamin bilgilendirmeye yonelik amaclar

1- Uriinii pazara tanitmak,

2- Uriiniin kullamim bilgilerini ve nasil calisti§mi anlatmak,
3- Fiyat ve 6ddeme tablosu hakkinda bilgi vermek,

4- Tiiketicinin olabilecek endiselerini engellemek,

5- Uriin ya da marka hakkinda olumlu imaj olusturmaktir.

b- Reklam’in ikna etmeye yoOnelik amaglar

1- Var olan malla imajin1 daha da gelistirmek,

2- 1§letmenin markasini 6zendirmek,

3- Olabilecek yanls tiiketici algilamalarini engellemek,

4- Talebi artirmay1 saglamak yada en azindan olan talebi korumak,
5- Tiiketiciyi satin almaya, siparis vermeye ikna etmektir.

c- Reklam’in animsatmaya yonelik amaglar

1- Tiiketiciye iiriine yakinda gereksinmesi olacagini animsatmak,

2- Uriinii veya markay1 belleklere yerlestirmeyi amaglamak,

3- Marka yada iiriiniin alaninda akla gelen ilk isim olmasini saglamaktir.

d- Reklam’in baglica 6zel amaglarn

1- Kigisel satis programina destek olmak,

2- Araci isletmelerle iligkiyi gelistirmek

3- Saticilarin ulagamadig kisilere ulagsmak,

4- Tiiketici gurubunu isletmeye yonlendirmek,

5 Tiiketici isteklerini yeni iiriinlere doniistiirmektir.



2. SATIS ELEMANININ TANIMI VE OZELLIKLERI

Isletme ile Pazar arasindaki iliskileri saglayan gorevliye satis elamani denir.
Gorevi alict bulma, ona bilgi vererek satin almada yardimci olmak sayilabilir.

2.1. Satig Elemaninin Gérevleri

Satis elemanlarinin gorevleri birbirine ¢ok benzemeyen bir ¢esitlilik gosterir.
Bunlar tiiketiciye, dagittmin sekline, mal ve hizmetin niteligine gore farkliliklar
gosterir. Satis elemanlarinin gorevleri asagidaki gibi siralanabilir.

1- Tiiketici ile iletisim

2- Istegi talebe doniistiirmek

3- Siparis almak

4- Tanmitim yapmak

5- Teknik danismanlik ve yonlendirme yapmak
6- Mal teslimat1 yapmak

2.2 Satig Elamanlarmin Cesitleri

1- Mal teslimi yapan satis elamanlari

2- Tezgahta satis yapan satig elamani

3- Siparis toplayan satig elamani

4- Misyoner satig elaman (satisa dolayl katki yapar ornegin rebrezant)
5- Teknik danismanlik yapan elaman

6- Mamul satis1 yapan yaratic1 elaman

7- Hizmet satis1 yapan satig elamani (sigorta, anketor vb isletmeler)

Satis elemanlar1 kapsamlaria gore iki tiirlii satis gergeklestirir. Birincisi son
tiiketiciye toptan ya da perakendeciye ulasmay1 hedefler, Ikincisi ise satis yerine gelen
alicilara satig yapar. Bunlardan birincisi belli bir satis noktasina bagli olmadigindan
yaratilicilig1 yogun bir sekilde kullandigindan aktif saticilik olarak adlandirilir.

2.3. Satig Siirecinin Agsamalar:
Satis islemleri yukarida degindigimiz gibi ya tiiketicinin, toptancinin kendisine
ulagmasi ile ya da alicinin bir noktaya yonlendirilmesi ile gerceklestirilir.

Aliciya randevu alip giderek talep yaratip satig yapilacaksa su bes asamanin
titizlikle hayata gecirilmesi gerekir.

1- Satisa hazirlik

2- Alicilar belirleme

3- Alicilar hakkinda bilgi toplama
4- Satis goriismesi ve sunus

5- Satig sonrast etkinlikler.



Satiga Hazirlik: Satis elamani kendi iiriiniinii ve rakip iiriinleri iyi taniy1p rakip
firmanin satig politikasini da 6grenerek bir hazirlik yapar.

Alicilan1 Belirleme: Uriine gereksinim duyan kisi ve kuruluslarin tespiti yapilr.
Aradiklar iriin ve kalitesini, daha 6nce kullandiklar: iiriiniin fiyatim1 ve kalitesini,
o0deme planlarini aragtirir.

Alicilann Yakindan Tanima: Potansiyel alic1 olabilecek kisi ve kurumlarin satis
agsamasinda bilinmesi gereken tiim yonlerinin arastirilip veri toplanmas: siirecidir.
Randevu da sunus i¢in gerekli bilgilerle donatilan saticinin basariy1 yoklama olasiligi
daha yiiksek olacaktir.

Satis Goriigsmesi ve Sunugs (Takdim): Onceki asamalar sadece satis Onerisi
niteligindedir. Sunus asamasi ise alicinin dikkatini cekmeye, iriine ilgiyi ve ilginin
satin alma istegine, isteginde talebe, yeni satin almaya doniisme asamasidir.

Sunum ¢ok 6nemli bir asama olup su etkilerden olusur.
1- Dikkat cekme

2- 1lgi uyandirma

3- llginin istege doniismesi

4- Istegin talebe doniismesi

5- Satigin gerceklestirilmesi

Satig Sonrasi Etkinlikler: Satisin basarili sayilabilmesi, sonraki siirecte kisinin
yada kurumun iiriine gereksinim duydugunda aranmasinda, gereksinimi olanlar
yonlendirmesine baghdir. Bu da satis sonrasi etkinliklerin ciddiye alinmasina baghdir.
Satis sonras1 hizmetlerin miikemmelligi, montaj, garanti, yedek parca gibi konulardaki
titizlik ¢cok onem arz eder.

2.4. Satig Elamanlarinin Se¢imi
Pazarlama yoOnetiminin temel gorevi iyi bir satig giicii olusturmaktir. Bu da
“Adama gore is degil, ise gore adam” ilkesinin hayata gecirilmesi ile olusur.

Satis elamam secilirken asagidaki ozellikle aranir.
1- Diisiinme ve kavrama yetenegi olmali
2- Sorun ¢oziip yeni Oneriler ve yaklasimlar getirebilen bir kisi olmali
3- Fiziksel ozellik, yas, goriiniim, ikna yetenegi gibi 6zellikleri olmali
4- Ogrenim durumu, tecriibesi, kisiligi, davranis bi¢imi yeterli olmal



Satis elaman alinacak kisilerin bagvurusu goreve gore olmalidir. Satis elamani
secimi i¢in asagidaki kurumlardan yararlanilir.

1- Isletmedeki gorevlilerin referanslari
2- Ogretim kurumlari

3- 1s bulma kurumu

4- Meslek orgiitleri

5- Goniilli bagvurular

6- Arac isletmeler

7- Rakip isletmeler

8- Insan kaynag saglayan isletmeler
9- Internet siteleri

10- Kitle yayn araglari
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Resim 4.1 : Insan Kaynag1 destegi saglayan ulusal kurumumuzun Web sayfasi.

2.5. Bagarili Satig Elamanimin Ozellikleri
Basarili satis elamanlar1 diga doniik, iletisimi iyi, stres ve rahatsizligi olmayan,
rahat, kendine giivenen, ikna giicii gibi degisik 6zellikleri tagimalidir.

2.5.1. Kisilik Ozellikleri
1- Akill, diiriist, giiler yiizlii, nazik ve giivenilir olmalidir.
2- Gozlemci, inandirici, sabirli, saglikli ve yaratict olmalhidir.
3- Caligskan, kavrayici ve yenilik¢i olmalidir.

2.5.2. Egitim ve Deneyim ile Kazamlmig Ozellikleri

Satis elamanlarinda bazi 6zellikler, egitim yolu ile ya da yasanilan deneyimlerle
kazanilmis 6zelliklerdir. Bu 6zellikler satig siirecinde biiyiik kolayliklar saglar. Satig
stirecini etkileyen ozellikleri su sekilde siralanabilir.



1- Iletisim kurma becerisi

2- Kisisel hareket edebilme ve davranis yetenegi
3- Uygun goriiniim, tutum ve davranis yetenegi
4- Uyum saglama ozelligi

5- Saticilik yetenegi

6- Uriin hakkinda genis bilgi

7- Sabirhi ve azimli olma

8- Sosyal etkinliklerdeki aktiflik

9- lyi ve cabuk karar verme

3. REKLAMIN ONEMI, YARAR VE ETKILER]
Pazarlamanin en Onemli tutundurma Ogesi reklam olup mal ve hizmetin
tiiketiciye ulastirilmasinda etkin bir sekilde kullanilmasi gerekir.

Bilgisayar, televizyon, gazete, afis, pano, gelisen iletisim teknolojileri
kullanilarak tiiketici ile iletisim kurulur. Bu iletisim ¢ogunlukla reklam yolu ile olur.

Reklam teknik bir is olup, en kiiciik isletmeden en biiyiiklerine kadar tiim
isletmelerde etkin bir sekilde kullanilir. Ge¢miste “iyi malin reklami kendisidir”
diistincesi mallarin cesitliligi ile birlikte yerini “ reklam yapmak giderle, yapmamak
iflasla biter” diislincesine birakmuistir.

Piyasaya yeni ¢ikacak iiriinii, ya da daha once ¢ikmuis; satis artirilmasi hedeflenen
lirtinii hedef kitleye tanitmak ve benimsetmek reklam etkinliginin temel hedefidir.

Bunun yan sira reklam kamu yarari giidiilen etkinliklerde de sik¢a kullanilir.
Cevrenin korunmasi, atiklarin degerlendirilmesi kotii aligkanliklarin dnlenmesi, kan
bagis1 v.b. calismalarda yapilan etkinliklerde reklam kullanilir.

Bu denli yogun bir sekilde kullanilmasi reklam kavraminin sektdrlesmesini de
kacinilmaz kilmustir. Isletmelerin reklam giderlerinin biiyiik miktarlara ulasmasi
pastadan pay alabilme diisiincesi reklam sektoriinii 5nemli bir sektor haline getirmistir.

Reklamin bu denli yaygin kullanimi, bazen yararii da tartigilir hale getirmistir.
Bazi reklamlarin igeriginin iretilen kalitenin iistiine ¢ikmasi kotii mallarin 1yi reklam-
larla pazarlanmas: etik olarak tartigilmaya baglanmugtir.

Ayrica sik¢a bagvurulan kelime oyunlarinin dili ve kiiltiirii bozmasi, tiiketim
hirsin1 koriiklemesi ile olusan toplumsal degerlerdeki asinma, ¢ocuklar iizerinde
olabilen kotii etkileme giinliik hayatta reklamin yararini sorgulamaya baglamistir.

Tiim bu olumsuzluklara ragmen reklam giiniimiiziin vazgec¢ilmez bir etkinligidir
(Resim 4.2).
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Resim 4.2 : Reklamlar, halkin bilinglenmesi i

Reklamin Etkisinin Olgiilme Nedenleri
Isletme reklam icin yapilan harcamalarin iiriiniin satisinda yarattig1 farklilig

degerlendirerek hedeflerinin ne kadar gerceklestigini olger. Ayrica reklamim zamanlamast,
reklam araglarinin etkinligi, piyasanin doygunluk-aclik seviyesi oOlgiilerek reklama
ayrilacak pay biiyiitiiliir ya da kiiciiliir.

Reklamin Yararlari: Reklam etkinliklerinin iiretim, tiiketim i¢in ve toplumun

lizerinde yarattig1 yararlar acisindan degerlendirilmesi gerekir.

1-

a- Reklamin Uretim Igin Yararlar

Uriinii olabilecek en genis kitlelere tanitir.
Uriiniin aranirlig1 artikca seri iiretime gegilebilir.
Uretim artikca maliyet diiser.

Isletme artan kazangla biiyiir.

b- Reklamin Tiiketim Igin Yararlari

Tanitim bir {iriinii anlatmaktan kaynaklanan doyum.
Uriinii tiim yonleriyle tanitmis olmak

Uriine kolay ulagildig1 i¢in zamaninda tasarruf saglar.
Kiiltiir seviyesini artirir.

Siiriimden dolay1 fiyat diiser.

c- Reklamin Toplumsal Yararlari
Rekabeti artirir.

Uretimin ve iiriiniin kalitesini artirir.
Istihdam yaratir.

Egitime katkida bulunur.
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Resim 4.3 : Reklamlar, tamitim amagli kullanilir.

4. REKLAMIN TiCARET VE i$ HAYATINDA OYNADIGI ROL

Reklamin yagsamin her alaninda kullanilmasindan dolayi, iiretim, ticaret ve
toplum yasanunda rolii biiyiiktiir. Uretici ile tiiketiciyi birbirine yakinlastirir. Isletmeler,
kurumlar, kamusal hizmetler toplum tarafindan taninir hale gelir.

Tiim bunlara ragmen reklami, maliyeti artiran bir faktor olarak goriip onayla-
mayanlarda vardir. Ya da ig ve ticaret hayati i¢cin vazgecilmez olarak degerlendirenlerde
vardir.

Is hayatinda reklami olumlu degerlendirenlerin goriislerinden bazilar1 sunlardir:

1- Reklam talebi artirip iiriinii tanitir.

2- Uretici ve tiiketici arasinda iletisim kurar.

3- Reklam yeni iiriinlerin gelismesine katkida bulunur.
4- Satislar1 artirir.

5- Istihdam yaratr.

Reklamin is hayatindaki yerini olumsuz degerlendirenlerin goriisleri sunlardir:

1- Reklam maliyeti artirir.

2- Reklamlardaki abartma etik olmayip tiiketiciyi yaniltir.

3- Reklam savurganliga neden olur.

4- Reklamlar ahlaki yozlagsmaya neden olmaktadir.

5- Reklam yapan sirketler tekel olusturarak yeni isletmelerin acilmasinin onler.



OZET

Kar amaci ile iiretilen mal ve hizmetlerin tiiketicilere ulastirilmasi icin yapilan
devaml ve diizenli etkinliklere Ticaret denir.

Uretim teknik bir is olup burada amaglanan iiretilen iiriinii satmaktir. Bu satisin
gerceklesmesi ise satin alma giicline ve satin alma istegine sahip bir pazarin varligina
baglidir. Uriiniin pazara sevki pazarlama islevinin bir par¢asini olusturur.

Pazarlama: Isletmenin ya da kisinin belirlenen amacina ulagsmak icin mallarin,
hizmetlerin, diisiincelerin iiretilip gelistirilmesine, fiyatlandirilmasina, dagitilmasina,
satilmasina ve diger promosyon ¢abalarina iligkin faaliyetlerin planlama ve uygulama
stirecidir. Burada amag iiretilen mal ve hizmetlerin satisindan kar elde etmektir.
Pazarlamanm En Onemli Amaglar; tiiketiciye mal ve hizmeti vermek, istenilen yer ve
zamanda mal veya hizmeti sunmak, uygun kalite ve fiyat1 olusturmaktur.

Onceden belirlenen kosullar icinde saticimin para karsiliginda mal veya hizmeti
alictya vermesi iglemine satis denir. Ya da mal veya hizmetle paranin el degistirmesidir.

Tiiketici iiriinli ucuza almaya, satici1 pahaliya satmaya caligir. Satis hemen
gerceklesen kolay bir is degildir. Satis isleminin gerceklesmesi i¢in satisa konulan mal
veya hizmet almali talebin saglanmasi, iiriiniin fiyati, alicinin fiyata razi olmasi ve {iriin
miilkiyetinin devredilmesi gerekir.

En eski ve en etkin satig Kisisel satig’tir. Satig yapmak amaci ile aliciyla
goriismek, iriinii tanitmak, bilgi toplamak, toplam kalite yOnetimi agisindan
vazgecilmez bir etkinliktir.

Giinlimiizde iriinlerin ¢oklugu ve cesitliligi satis becerisini gelistirmeyi
vazgecilmez kilmigtir. Tanitim etkinliklerinin yapilandirilmasi, miisteri potansiyelinin
artirtlmasi, satig elemanlarmin yetistirilmesi ve yonlendirilmesine baghdir.

Mal, hizmet veya diisiincelerin genis kitlelere veya pazari olusturan birimlere bir
ticret karsiliginda duyurulmasi, benimsetilmesi veya tanitilmasini amaclayan sozli,
yazil1 veya gorsel cabalara Reklam denir.

Reklam hedef kitleye ve kamuoyuna ulagsmak icin kullanilan en etkin yoldur.
Isletmelerin amaclarna ulasmalarinda vazgegilmez bir yeri vardir. En onemli
promosyon elamanidir.

Bir iiriinii, diistinceyi belirli bir iicret karsiliginda etkin bir yontemle tanitma
islemine reklam yapmak denir. Reklam yaparken algilanmasi istenen mesaja da reklam
mesaj1 denir. Reklam mesaj1 kisi ya da kisilerce dogru algilanir olmalidir. Tiiketiciye
liriin icin duydugu istegi talebe doniistiiren mesajlar verilmelidir



Satis ve reklamin amaci; kar elde etme amaci ile mal ve hizmet iireten
isletmelerin amaglarimi gerceklestirmesi saglikli planlanmig, basartya endeksli satis ve
reklam politikalarina baglidir. Satis ve reklamin esas amaci kar elde etmeyi
saglamaktir.

Isletme ile Pazar arasindaki iliskileri saglayan gorevliye satis elamani denir.
Gorevi alic1 bulma, ona bilgi vererek satin almada yardimda bulunmak olarak
sayilabilir. Satis elemanlarmin gorevleri birbirine ¢ok benzemeyen bir c¢esitlilik
gosterir. Bunlar, tiiketiciye, dagittmim sekline, mal ve hizmetin niteligine gore
farkliliklar gosterir.

Satis elemanlar1 kapsamlaria gore iki tiirlii satis gerceklestirir. Birincisi son
tiiketiciye toptan ya da perakendeciye ulasmay1 hedefler, Ikincisi ise satig yerine gelen
alicilara satig yapar.

Pazarlama yoOnetiminin temel gorevi iyi bir satig giicii olusturmaktir. Bu da
“Adama gore is degil, ise gore adam” ilkesinin hayata gecirilmesi ile olusur. Basaril
satis elamanlar1 disa doniik, iletisimi iyi, stres ve rahatsizliglr olmayan rahat, kendine
giivenene, ikna giicii gibi degisik ozellikleri tasir.

Satis elemanlarinda bazi 6zellikler, egitim yolu ile ya da yasanilan deneyimlerle
kazanilmis 6zelliklerdir. Bu 6zellikler satis siirecinde biiyiik kolayliklar saglar.

Pazarlamanin en Onemli tutundurma oOgesi reklam olup, mal ve hizmetin
tiiketiciye ulastirilmasinda etkin bir sekilde kullanilmasi gerekir. Reklam teknik bir is
olup, en kiiciik igletmeden en biiyiiklerine kadar tiim isletmelerde etkin bir sekilde
kullanilir. Gegmiste “iyi malin reklami kendisidir” diisiincesi mallarin ¢esitliligi ile
birlikte yerini “ reklam yapmak giderle, yapmamak iflasla biter” diislincesine
birakmagtir.

Reklam giinlimiiziin vazge¢ilmez bir etkinligidir. Reklamin yasamin her alaninda
kullanilmasindan dolayi, iiretim, ticaret ve toplum yasaminda rolii biiyiiktiir.
Uretici ile tiiketiciyi birbirine yakinlastirir. Isletmeler, kurumlar, kamusal hizmetler
toplum tarafindan ¢ok taninir hale gelir.



TESTIV

Kar amaci ile iiretilen mal ve hizmetlerin tiiketicilere ulastirilmasi i¢in yapilan
devaml ve diizenli etkinliklere verilen ad asagidakilerden hangisidir?

a- Pazarlama
b- Reklam
c- Ticaret
d- Satig

Onceden belirlenen kosullar icinde saticinin para karsiifinda mal veya hizmeti
alictya vermesi iglemine verilen ad asagidakilerden hangisidir?

a- Pazarlama
b- Reklam
c- Ticaret
d- Satig

Asagidakilerden hangisi satigin temel ilkelerinden biri degildir?

a- Satig aliciya gore diizenlenmelidir.

b- Pazar ve rakiplerin sartlar1 belirlenmelidir.

c- Satis i¢in gereken tiim cabalar sarf edilmelidir.
d- Hedef kitleyi yada kisiyi etkilemelidir.

Mal, hizmet veya diisiincelerin genis kitlelere veya pazar1 olusturan birimlere bir
licret karsiliginda duyurulmasi, benimsetilmesi veya tanitilmasini amaglayan sozlii,
yazil1 gorsel cabalaria verilen ad agagidakilerden hangisidir?

a- Pazarlama
b- Reklam
c- Ticaret
d- Satig

Girisimcinin hangi alanda, hangi amacla, hangi iiriinii, hangi yontemlerle tiiketiciye
ulastirmas1 gerektiginin belirlendigi islemelere verilen ad asagidakilerden
hangisidir?

a- Satig stratejisi
b- Reklam mesaji
c- Aktif saticilik
d- Takdim



6- Asagidakilerden hangisi reklamin toplumsal yararlarindan biri degildir?

a- Isletme artan kazancla biiyiir.

b- Uretimin ve iiriiniin kalitesini artirir.
c- Istihdam yaratir.

d- Egitime katkida bulunur.

7- Asagidakilerden hangisi reklamin tiiketici i¢in yararlarindan biri degildir?

a- Uriiniin aranirhg artikga seri iiretime gegilebilir.
b- Uriinii tiim yonleri ile tanimis olur

c- Siiriimden dolayi fiyat diiser

d- Kiiltiir seviyesini artirir.

8- Cagdas isletmeler pazarlamanin tiim bilesenlerini pazarlama karmasi olarak
birlestirip tiiketicinin istek ve gereksinimlerini karsilamay1 amaclarlar. Pazarlama
karmasinin dort prensibi vardir asagidakilerden hangisi bu prensip icerisinde
bulunmaz?

a- Uriin
b- Fiyat
c- Dagitim
d- Degisim
9- Asagida belirtilen reklam araclarindan hangisinin hedef kitleye ulasma orani en

yiiksektir?

a- Afis
b- Radyo
c- Sinema

d- Televizyon

10- Asagidakilerden hangisi alicinin inandirilmasi ve satin almaya yonlendirilmesinde
daha cok etkili olan satig teknigidir?

a- Telefonla satig
b- Toptan satig
c- Kisisel Satig
d- Katalogla satig

11-Satig elamaninin seciminde goz Oniinde bulundurulmayacak olan husus
asagidakilerden hangisidir?

a- Ogrenim durumu
b- Yasi

c- Dogum yeri

d- Fiziksel yapis1



