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ACIKLAMALAR

KOD 341TP0008
ALAN Pazarlama ve Perakende
DAL/MESLEK Satis Elemam
MODULUN ADI Toptancilik
L Toptancilik Ozelliklerinin ve tiirlerinin
MODULUN TANIMI karsilagtirilabilmesi igin gerekli bilgi ve becerilerin
kazandirildig1 6grenme materyalidir.
SURE 40/32
ON KOSUL
YETERLIK Toptanciligin 6zelliklerini ve tiirlerini karsilastirmak.

MODULUN AMACI

Genel Amac:
Ticaret hayatinda her tiirli kosulda toptanciligin
Ozelliklerini ve tiirlerini karsilastirabileceksiniz.

Amaclar:
1. Toptan ticareti kavrayabilecek ve cesitlerini
siralayabileceksiniz.

2. Toptanciligin ekonomiye etkilerini tespit
edebileceksiniz.
3. Toptancilikta dagitim kanallar1 tiirlerini

karsilastirabileceksiniz.
4. Toptanci ve
karsilastirabileceksiniz.

perakendeci pazarlari

EGITiM OGRETIM Tam donaniml pazarlama sinifi, gerekli bilgi kaynaklari,
ORTAMLARI VE kalem defter, silgi
DONANIMLARI

Her faaliyet sonrasinda o faliyetle ilgili degerlendirme
. sorulart ile kendi kendinizi degerlendireceksiniz.
OLCME VE Ogretmen modiil sonunda size dlgme arac1 (uygulama,
DEGERLENDIRME soru-cevap)uygulayarak ~ modiil  uygulamalari  ile

kazandigimiz bilgi ve becerileri Olcerek

degerlendirecektir.




GIRIS

Sevgili Ogrenci;
Bugiiniin ticaret hayatinda perakendecinin faaliyetlerini siirdiirebilmesi tiriin ve hizmet
satis1 ile miimkiin olabildigine gore, bu iirlinlerin temin edilebilmesi asamasinda yer alan

tedarikgilerden ve toptancilardan da s6z etmek ve bu kisi veya kurumlarla ilgili de bilgi
sahibi olmak gerekir.

Uriinlerin iireticiden tiiketiciye kadar ulagmak igin yol aldig1 dagitim kanal1 i¢inde en
basta toptancilar ve perakendeciler yer alir. Gerek toptancilik gerekse perakendecilik tiiketim
mallarinda ve endiistriyel mallarin dagitilmasinda hem tireticiler hem de tiiketiciler agisindan
en onemli fonksiyonlari Gistlenirler. Toptancilik veya perakendecilik igsinde ¢alisanlarin bu iki
aract kurum hakkinda bilgi sahibi olmalari, verecekleri kararlarin daha gerceke¢i ve dogru
olmasini saglayacaktir.

Sizin de egitimini aldigimiz perakendecilik sektoriinii iyice tanimaniz igin
perakendecilere satacaklari tirlinleri temin eden toptancilar hakkinda da bilgi sahibi olmaniz
gerekir. Ciinkii satacaginiz tiriinii nereden, hangi sartlarda, hangi kalitede ve kag liraya temin
edeceginiz gerek perakendeci olarak sizin aginizdan gerekse miisterinizin istekleri goz oniine
alindiginda ¢ok 6nemlidir.

Bu modiil size toptancilik hakkinda gerekli bilgileri edinmenizde yardimci olacak bir
Ogretim materyali olarak fayda saglayacaktir.



OGRENME FAALIYETIi-1

AMAC

Toptan ticaretin anlamini, tarihgesini, kapsamimi ve Onemini Kavrayabilecek,
cesitlerini siralayabileceksiniz.

ARASTIRMA

Sevgili o6grenci, bu faaliyet oncesinde yapmaniz gereken Oncelikli arastirmalar
sunlardir:

> Cevrenizdeki toptanci firmalar1 gezerek, toptanciligin 6zelliklerini arastiriniz.
Perakendecilikte toptanciligin yerini arastiriniz.
Toptanci firmalarin 6zelliklerini ve kurallarini arastiriniz.

Toptanciligin uygulama alanlarini arastiriniz.

vV VvV VYV VY

Toptancilik alaninda c¢alisanlarla konusarak yaptiginiz arastirmalarinizi
karsilastiriniz.

Arasgtirma ¢alismaniz igin ¢evrenizdeki firmalar1 gezerek edindiginiz bilgileri, sinifta
arkadaslarinizla paylagsmaniz ve onlarinda diisiincelerini almaniz gerekmektedir.

1- TOPTAN TiCARETIN TANIMI,
TARIHCESI FONKSIiYONLARI VE
CESITLERI

Toptancilik; mal ve hizmetleri diger isletmelere ve diger
orgiitlere tekrar satmak, tretimde kullanmak veya Orgiitsel
calismalarim siirdiirmek tizere satiglart ile ilgili tiim faaliyetleri
kapsar. Toptancilar, tekrar satmak igin biiyiikk miktarlarda mal
satin alarak bunlart depolarlar ve daha kiiciik partiler halinde
perakendecilere satarlar. Uretici ile son tiiketici arasinda aracilik
yapan tedarik¢i kurumlardir.

Resim 1.1: Depolama



Glniimiizde yeni is modelleri, yeni is kurallari, yeni misteri profilleri ve basta
tedarikgiler olmak iizere miisterilerle yeni iliskileri giindeme getirmistir. Yeni pazarlama
yaklasimlar1 tamamen miisteri odakli olup, isletmeler miisterileriyle siirekli ve dinamik
olarak etkilesim i¢inde olmak zorundadirlar. Toptanci da bir tedarik¢i olarak hem iireticiyle,
hem perakendeciyle, hem de miisteri ile iletisim ve etkilesim i¢inde olmalidir.

> Tedarik Zinciri: Mal ve hizmetlerin tedarik agamasindan, liretimine ve son
tiikketiciye ulasmasina kadar birbirini izleyen tiim asamalar1 kapsar. Is siirecleri
acisindan bakildiginda, tedarik zinciri; satis siireci, liretim, dokiim yoOnetimi,
malzeme temini, dagitim, tedarik, satig tahmini ve miisteri hizmetleri gibi pek
¢ok alani igine almaktadir.

> Tedarik Zinciri Yonetimi: Miisteriye, dogru iriiniin, dogru zamanda, dogru
yerde, dogru fiyata tiim tedarik zinciri i¢in miimkiin olan en diisiik maliyetle
ulagmasini saglayan malzeme, bilgi ve para akiginin yonetimidir. Bir baska
deyisle zincir i¢inde yer alan temel is siireglerinin entegrasyonunu saglayarak
miigteri memnuniyetini  artiracak  stratejilerin  ve i3  modellerinin
olusturulmasidir.

Tedarik Zinciri Yonetiminin Faydalari:

Teslimat performansini iyilestirir

Envanterin azaltmasini saglar

Siparis karsilama oranimi yiikseltir

Talep tahminlerinin dogrulugunu arttirir

Tedarik ¢evrim siiresini kisaltir

Lojistik masraflarini azaltir

Verimlilik ve kapasite artis1 saglar

Miisteri memnuniyetinizi arttirir

Girdilerin teminini garantileyerek, tiretimin devamliligini saglar
Tiiketici taleplerini en iyi sekilde karsilayarak kaliteyi arttirir
Toplam maliyetleri azaltir

Pazardaki degisikliklere daha kisa zamanda cevap verilebilmesini saglar

Toptanci iireticiye Uretim Yonetimi konusunda da yardimei olmak zorundadr.
Uretim Yonetimi; pazarin ihtiyaclar ile miisterilerin siparislerine en uygun sekilde iiretimin
planlanmast, izlenmesi ve maliyetlerin kontrol edilmesi igin hazirlanmustir.

Uretim Yénetiminin amaci, miisteri isteklerinin en iyi sekilde karsilanabilmesi,
iretim miktar ve zamanlarmin en uygun sekilde ayarlanabilmesi, isletmenin isgiicii
kaynaklarindan en etkin ve verimli sekilde yararlanabilmesidir. Stok diizeylerini oldugunca
diisiik tutmak ve stok devrini arttirmak da sistemin amaglarindandir.

Tedarik yonetimi ise tedarik ve satinalma boliimleri ile lojistige ait islemlerin en iyi
sekilde gergeklestirilip yonetilmesini hedeflemektedir. Taleplerin olusmasindan siparislerin
kaydma, mal kabuliinden satinalma faturalarimn Odenmesine kadar olan asamalarin
yiiriitiildiigii bir sistemdir.



Tedarik Yonetimi sisteminin faaliyetleri sunlardir:

Firmanin satinalma ve lojistik stratejisinin belirlenmesi

Saticilarin kapsamli bir sekilde kayitlarinin tutulmasi ve analizlerinin yapilmasi
Malzeme ihtiyag planlarmin diizenlenmesi

Satinalma taleplerinin olugturulmasi

Satialma tekliflerinin toplanmasi ve degerlendirilmesi

Satialma s6zlesmelerinin yapilabilmesi ve bu sdzlesmelere gore gergeklesen
iselemlerin takibi, denetimi

Satimalma siparislerinin iiretilebilmesinin saglanmasi

Mal kabul islemlerinin yapilabilmesi

Satinalma faturalarinin takibi, denetimi

Satic1 ISO degerlendirmelerinin yapilabilmesi

Odeme planlarmnin gikartilmasi ve otomatik ddeme talimatlarinin verilebilmesi
Satinalma karar destek sisteminin olusturulabilmesi

VVVVVYVY VVVVVYY

1.1.Toptan Ticaretin Tanim, Tarihgesi Ve Kapsam

Toptan ticaret perakendecilere veya diger toptancilara biiyiik miktarlar halinde mal
satisidir. Toptanci lireticiden veya diger toptancidan aldigi malin depolama, nakliye,
finansman, riskleri iistlenme(iiriiniin depoda bozulmasi veya g¢alinmasi, nakliye sirasinda
kirilmasi, kaybolmasi) gibi aracilik faaliyetlerini de iistlenerek dagitimim yapar. Toptancilar
boylece hem iireticilere ve imalatcilara hem perakendecilere hem de dolayli olarak son
tiikketiciye hizmet vermis olur.

Toptancilik zaman iginde gelisme saglamis bir kurumdur. Teknolojik geligsmelerde
toptanciliga katki saglamistir. Toptanciligin gelismesinin baslica nedenleri sunlardir:

> Uretim ve imalat yerlerinin tiiketicilerden uzak bélgelerde olmasi.

> Uretimin fazla miktarlarda yapilmasi.

> Ureticiyi ve imalat¢iy1 depolama, nakliye gibi faaliyetlerden kurtarmis olmast.
»  Perakendecinin fazla stok bulundurmak istememesi.

1.2. Toptancihigin Fonksiyonlar

Toptancilar iireticilere dnemli katkilarda bulunurlar. Toptancilar ireticinin {rettigi
mallar1 iireticilerden alarak perakendecilere ulastirirken, onlar1 daha fazla {iretmeleri i¢in de
tesvik etmis olurlar. Bu aynm1 zamanda iiretici isletmenin finansal agidan desteklenmesi
anlamina da gelir. Boylece iiretici isletme riskinin bir kismimi toptanciya devretmis olur.
Satis yapma konusundaki tecriibelerini kullanarak satis yaparken, ayni zamanda {iretici
isletmenin esas isinden uzaklagsmasinin 6niine ge¢ilmis olur.

Toptancilar, perakendecilere de O©nemli katkilarda bulunurlar. Perakendeciler
toptancilara oranla daha kiiglik miktarlarda ve daha sik olarak mal satin alirlar. Ciinkii
perakendecilikte sergileme, depolamadan daha o6nemlidir. Toptancilar depolama islevini
perakendecilerden alarak daha sik olarak raflarin yenilenmesini saglamis olurlar. Toptancilar
perakendecilere kredili satis yaparak onlara finansal agidan yardim etmis olurlar. Ozellikle
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raf devir hiz1 yiiksek olan mallarda perakendeciler bu mallara hi¢ isletme sermayesi
ayirmadan O0demenin vadesinden ©nce malin karim da ekledikten sonra nakite
doniistiirebilmektedir.

1.2.1 Toptancinn Ureticilere Faydalari
Toptanci firmalarin {ireticilere sagladigi hizmetler ve faydalar sunlardir:

Ureticiyi temsil ederler.

Ureticinin depolama ve nakliye islerini {istlenirler.

Ureticiden toptan alim yaparak iiretime tesvik ederler.

Ureticinin risklerini azaltirlar.

Ureticiler, perakendeciler ve tiiketiciler arasinda bilgi akisini saglarlar.
Toptancilar sayesinde iireticilerin dogrudan satig yapmalarina gerek
kalmayacagi icin pek ¢ok istende kurtulmus olurlar.

YVVVYYYVY

1.2.2 Toptancinin Perakendecilere Faydalari
Toptanci firmalar perakendecilere sagladigi pek ¢ok hizmetle yardimer olurlar:

Stok kontroliine yardimei1 olurlar.

Planlamaya yardimei1 olurlar ve danigmanlik yaparlar.

Perakendeciye indirim yapabilirler.

Konsinye satis yaparak perakendeciye finansman agisindan yardimei olurlar.
Depolama ve nakliye islerini {istlenirler.

Depolarinda perakendecilere mal ¢esitleri sunumu yapabilirler.

Firmalar aras1 bilgi akigini saglarlar.

VVVYVYVYYVY

Toptanci firmalarin sagladigi bu hizmetler perakendecilerinde rahatlamasina ve pek
cok ilave isten kurtulmalarina yardimei olarak biiyiik bir yiikil iizerlerinden almis olur.
Toptanci firma gerektiginde satis kosullarinin tanimlanmasi, perakende sektoriiniin ihtiyag
duydugu cesitli indirim ve promosyon yontemlerinin belirlenmesi, perakendeciligin en
o6nemli konularindan olan fiyatlandirmanin belirlenmesi asamalarinda da perakendeci ile
isbirligine gidebilmeli ve ortak ¢alisma yapmalidir.

Toptanci firmada galisan satis elemaninin da ayni perakendeci firmada calisan satis
eleman1 gibi tiim satis tekniklerini bilmesi ve satiglarimi satis kurallarmma uygun olarak
yapmasi gerekir.



Resim 1. 2: Toptanci firmalarin satis alanlari

1.3. Toptanci Cesitleri

Toptancilar; dagitim kanali {izerinde, akigina yardimci olduklari driinlerin nitelikleri,
gordiikleri islev ve sagladiklari faydalar agisindan degisik adlarla anilirlar. Sayilabilecek pek
cok toptancilik yapan aract kurumu ii¢ temel grupta toplamak mimkiindiir. Birinci grupta
kendi nam ve hesabina dagitim yapan tiiccar aracilar; ikinci grupta bir s6zlesme ile dagitim
kanalinda kendilerinden 6nce gelenlerin sagladigi mallan dagitan acenteler ve komisyoncular
yer alr. Uglincii grupta ise dagitim kanallarinda iireticilerin kendi kurduklari toptanci
aracilar yani satig sube ya da magazalar yer alir.

>

Tiiccar Toptancilar: Tiiccar toptancilar dagitim kanalina sunduklari tiriin
sayis1 ve hizmet sunum diizeylerine gore; tam hizmet (genel toptancilar) ve
siirl1 hizmet toptancilar1 olmak tizere iki grupta toplanabilirler.

Genel toptancilar (full line-tam hizmet sunan toptancilar): Olduk¢a genis
bir iiriin karmasini tam hizmetle beraber sunan toptancilardir. ilag, giyim sanayi
gibi sektorlerdeki toptancilar bunlara 6rnek olarak verilebilir.

Toptanci bayiler: Bir igletmenin iirettigi mamul hattin1 bir bolgedeki bayilere
dagitmak iizere bayilerden birkagi bolge bayi, ana bayi gibi isimlerle toptan mal
satma hakkina sahip olabilirler. Bunun 6rnegini bir¢ok sektorde gérmek
miimkiindiir. Endiistriyel dagiticilar veya plasiyerler( toptanci bayiler arasinda
belirli bir bolgedeki endiistriyel tiiketicilere mal saglayan gezgin toptancilar)
endiistriyel amagli mal satis1 yapmaktadirlar. Endiistriyel tiiketiciler diizenli
olarak bu saticilardan mal alarak biiyiik miktarli stok yapmaktan
kurtulmaktadirlar. Plasiyerler {iretici isletme adina mal satis1 yaparken
kazanglari sattiklar1 mal oraninda artmaktadir.



Resim 1.3: Toptanci depolar

Siirh mallarda uzmanlasmis toptancilar: Uriin karmasi genisligi dar, fakat
trin  karmasi derinligi olduk¢a genis olan aract kurumlardir. Belirli
iriinlerde(sinirla sayida iirtinde) gok ¢esitli alternatifler sunabilirler. Oto yedek
parga, deniz mahsulleri satig1 yapan toptancilar bunlara drnektir.

. Distribiitor: Endiistriyel mallarin satiglarimin belirli bir bolgedeki sorumlu
dagiticisidir.  Uretici  isletmeler dagitimimmi  yapma imkam bulamadiklari
iriinlerin toptan olarak pazarlamasini bagka bir isletmeye devredebilirler. Bu
isletmeler stoklarida mal bulundururlar.

Ode gotiir toptancilar1 (Cash and Carry): Sadece satis yapacaklara satis
yapan, perakendecilik hizmeti ¢ok sinirli, satin alanlarin mallarint kendileri
gotlirmeleri i¢in diizenlenmis ve yalnizca nakit para ile satis yapan isletmelerdir.
dagitim yapmadiklar1 gibi vadeli satis da yapmazlar. Bakkaliye triinleri satigi
yapan toptancilar ile elektrik malzemeleri toptancilari buna 6rnek verilebilir.
Gemi toptancilari: Tiiccar aracilik yaparlar, ancak ellerinde ve stoklarinda mal
bulundurmazlar. Bir toptancidan ya da iireticiden istenen mali karsilar ve malin
dogrudan fireticiden saticiya gegmesini saglarlar. Kereste, komiir ve kimyasal
maddeler gibi ¢ok yiliksek miktarlarda satilan mallara aracilik ederler.

Raf toptancilari: perakendecilere satis yapabilmek icin raflarda mallarini
sergileyen toptancilardir. Ayakkabi toptancilari, hali toptancilari bunlara 6rnek
verilebilir.

Uretici kooperatifleri: Tarim iiriinlerini satmak iizere ¢iftcilerin olusturduklart
birlikler olup, tiyelerinin iirettikleri iiriinlerin toptan satigini yaparlar. Elde ettigi
kardan da tiyelerine pay verirler. Bu tiir kooperatiflere {ilkemizde Fiskobirlik vb.
pek cok 6rnek vardir.

Posta ile satis yapan toptancilar: Hazirladiklari kataloglar yoluyla endiistriyel
amagh olarak mal satigin1 gergeklestiren toptancilardir. Baz1 6zellikli mallarin
satig1 da bu sekilde gerceklesir. Mallar daha sonra miktar ve biiyiikliigline gore
posta veya kargoyla gonderilir.

Komisyoncular: Komisyoncular, satilan mallarda miilkiyet faydasi
saglamaksizin, sadece alicilarla saticilar1 bir araya getirerek yaptiklari bu
hizmetin karsiliginda, alicidan veya saticidan ya da her ikisinden komisyon
alirlar. Ogzellikle ihracat pazarlamasi isi yapan isletmeler, yurt digina is
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baglantisin1 yaparlar ve mal satig1 yapilinca saticidan komisyonlarini alirlar.
Komisyoncular risk iistlenmezler.Kabzimallar, ozellikle tarimsal {riinlerin
toptan satisinda {reticilerin adina mallar1 endiistriyel kullanicilara satip
masraflart ve komisyonlarini diistiikkten sonra iireticilerin mallarinin karsiligini
verirler. Kabzimallar, iilkemizde ozellikle “toptanci hali” ismiyle taninan
tarimsal iirlin toptancilarinin yer aldigi mekanlarda faaliyet gosterirler.
Acenteler: Dagitim kanalinda yer alan ve sik¢a rastlanan toptancilardandir.
Acenteler degisik fonksiyonlar1 nedeniyle ¢ok ¢esitlidir. Ornegin iiretici isletme
adma ve hesabina hareket eden acenteler, kendi nam ve hesabina bir sdzlesme
ile satis yapma hakkini almis acenteler, sadece satin alma ile ugrasan acenteler,
sadece aracilik yapan acenteler gibi. Ustlendikleri fonksiyonlara gore mal
bulundurabilir, finansal risk tistlenebilirler.

Simsarlar: Tellal olarak da bilinirler. Bu tiir toptancilar uzman olduklar
alanlarda namina hareket ettigi kisi veya kurulusu temsil ederler. Alic1 ve
saticty1 bir araya getirerek yaptigr isin karsiligini {icret olarak alir. Simsarlar
yapilan pazarliklar esnasinda taraflarin anlagmasina aktif olarak katkida
bulunabilirler. Simsarlar risk {istlenmezler, stok bulundurmazlar. Sermaye
piyasasi simsarlari, emlak komisyonculari gibi 6rnekler verilebilir.

Spot saticilar: Nakit paraya ihtiyact olan bazi toptanci isletmelerin tercih
ettikleri satis sekli olarak bilinir. Spot toptancilari nakit sikigikliklarint gidermek
icin mallarin1 bazen kirsiz ve hatta zararina bile satabilmektedirler. Bu tiir
toptancilardan nakit para ile mal satin alan igletmeler, satin aldiklar1 mallari
piyasa degerinden vadeli olarak veya fabrika fiyatina (bazen daha da altina)
pesin olarak satabilmektedirler. Ulkemizde spot pazarlar oldukg¢a yaygindir.
Ureticiye Ait Satis Yerleri: Subeler, iiretici isletmeye bagl olarak onlarin nam
ve hesabina mallar1 depolama satisini yapma, teslim etme gibi hizmetler
verirler. Alict iliskileri merkezin olabileceginden daha iyidir. Bu nedenle
tutundurma gorevini yapmis olurlar. Alicilara satigta vade tanima (kredili satis)
yapabilirler.

Satis biirolari: Mallarin depolanmadigi sadece d6rneklerin sergilendigi, teshir
magazalar1 veya irtibat biirolar1 roliinii goriiler. Uretici isletmeye bagli olarak
faaliyet gostererek toptan mal satisi da yapabilirler.

- e B A 5
g - 4
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Resim 1. 4: Gida toptancisi

8



UYGULAMA FAALIYETLERI

Islem Basamaklan

Oneriler

Toptancilig1 ve toptan ticaretin ne
oldugunu kavrayiniz.

Toptanciligin ekonomiye katkisini
arastiriiz.

Toptanciligin perakendecilere katkisini
arastiriiz.

Toptanciligin iireticilere katkisini
arastiriniz.

Toptan ticaretin dnemini belirleyiniz.

Toptanciligin ¢alisma kosullarini
arastiriniz.

Toptanciligin ilkelerini arastiriniz.
Dikkatli ve titiz ¢alisiniz.

Toptan ticaretin fonksiyonlarini
belirleyiniz.

Y|V V

Toptanciligin perakendecilik agisindan
O6nemini ve fonksiyonlarini arastiriniz.
Sabirl1 ve hosgorili davraniniz.

Kag ¢esit toptanci oldugunu belirleyiniz.

Y|V

Toptanct kurumlari, kurallarini ve
Ozelliklerini aragtiriniz.
Sistemli ¢aliginiz.

Toptanci gesitlerini belirleyiniz.

Toptanci ¢esitlerini arastiriniz.
Diizenli olunuz.
Hizl ve dogru karar veriniz

Toptanci sektdriinii kavrayiniz ve
taniyiiz.

Y|V V V|V

A\

Toptancilik sektoriinii ve 6zelliklerini
arastiriniz.

Insan iliskileri kurallara uyunuz.
Sorumlu davraniniz.




OLCME VE DEGERLENDIRME

A- OBJEKTIF TESTLER (OLCME SORULARI)
Asagidaki sorular1 dogru (D) veya yanlig (Y) seklinde cevaplaymiz.

1. Toptancilik; mal ve hizmetleri diger isletmelere ve diger orgiitlere tekrar satmak,
tiretimde kullanmak veya orgiitsel ¢aligmalarim siirdiirmek tizere satiglari ile ilgili tiim
faaliyetleri kapsar. ()

2. Toptanci iireticinin ve perakendecinin depolama ve nakliye islerini iistlenir.

¢ )

3. Toptancilar; akisina yardimci olduklari iiriinlerin nitelikleri, gordiikleri islev ve sagladiklari
faydalar agisindan degisik adlarla anilirlar. ()

4. Tiiccar toptancilar, dagitim kanalina sunduklar1 {iriin sayis1 ve hizmet sunum
diizeylerine gore tam hizmet (genel toptancilar) ve sinirli hizmet toptancilari olmak
tizere iki gruba ayrilirlar.( )

5. Elektrik malzemeleri satan toptancilar 6de gotiir toptancilaridir.( )

6. Komisyoncular, satilan iriinlerin miilkiyetini alarak alicilarla saticilari bir araya getir
ve yaptiklari bu hizmetin kargiliginda ayrica komisyon alirlar. ()

7. Simsarlar uzman olduklar1 alanlarda namina hareket ettigi kisi veya kurulusu temsil
ederler.( )

8. Satig biirolarinda trtinler depolamr.( )
9. Toptanci firmalarin tireticilere ve perakendecilere katkisi ve faydasi yoktur. ()
10. Toptanci firma gerektiginde iiretici ve perakendeci adina riskleride iistlenir. ()

Cevaplarimizi cevap anahtari ile karsilastiriniz.
DEGERLENDIRME

Cevaplarimizi cevap anahtarn ile karsilagtirnmiz. Dogru cevap sayimmizi belirleyerek
kendinizi degerlendiriniz. Yanls cevap verdiginiz ya da cevap verirken tereddiit yasadiginiz
sorularla ilgili konular1 faaliyete geri donerek tekrar inceleyiniz

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

Ogrenme faaliyeti ile kazandigimz beceriyi asagidaki ol¢iitlere gore degerlendiriniz.

Degerlendirme Olgiitleri Evet | Hayr

A)Her alanin toptan satig1 var midir?
B)Perakendeci agisindan toptanci firmanin basaris1 6nemli midir?
C)Toptanci firma {ireticinin isini kolaylastirir mi1?

A)Toptanciligin neden 6nemli oldugunu kavradiniz mi?
B)Toptanciligin ~ fireticilere  ve  perakendecililere  sagladigi
faydalarin neler oldugunu siralayabilir misiniz?

C)Toptancinin ticaret hayatinin en Onemli unsurlarindan biri
oldugunu kavradiniz m1?

D)Toptanciligin ilke ekonomisi agisindan onemli islevlerinin
oldugunu kavradiniz m1?

A)Toptanci ¢esitlerini kavradiniz ni?

B)Toptanci, tretici ve perakendeci igbirligi ticari basariy1 arttirir
mi?

C)Toptanci kendi basarisi i¢in {iretici ve perakendeciyi de korumak
zorunda mudir?

A)Toptancinin  iiretici  ve perakendeciyi yonlendirmek gibi
gorevleride iistlendigini kavradiniz mi?

DEGERLENDIRME

Yapilan degerlendirme sonunda hayir cevaplarimizi bir daha gozden gegiriniz.
Kendinizi yeterli gormiiyorsaniz 6grenme faaliyeti 1’1 gdzden gegiriniz. Cevaplarmizin
tamami evetse bir sonraki 6grenme faaliyetine geciniz.

11



OGRENME FAALIYETI-2

AMAC

Toptanciligin ekonomi iizerindeki etkilerini tespit edebileceksiniz.
ARASTIRMA

Sevgili 6grenci, bu faaliyet 6ncesinde yapmaniz gereken 6ncelikli arastirmalar sunlar
olmalidir:
> Toptanciligin ekonomiye katkilarinin neler oldugunu arastiriniz.

> Toptancilikta orgiitlenmenin nasil yapildigini arastiriniz.
> Toptanciligin perakendecilik sektoriine kazandirdigi ekonomik katkilar

arastiriniz.

Yaptiginiz aragtirmalarin sonuglarini arkadas gurubunuz ile paylasiniz.

2. TOPTANCILIGIN EKONOMIYE
ETKILERI

Toptancilik bir pazarlama faaliyetidir, iireticinin ve imalatginin
trettiklerini pazarlama isidir. Pazarlama, toplumun ve kisilerin sosyal
ve psikolojik yapilarini, kiiltiiriinti, tutum ve davranmiglarimi dikkate
alarak, tiiketicilerin istek ve ihtiyaglarina uygun pazarlama sistem ve

L i uygulamalarinin  bulunmasin1  saglamak ve dolayisiyla mal ve
hizmetleri tiiketicilere ulastirmak faaliyetleridir. O halde pazarlama ile ilgili sunlan
sOyleyebiliriz:

»  Pazarlama beseri faaliyetlerden olusur.
> Ihtiyaclarin ve isteklerin doyurulmasini hedefler.
»  Degisim yoluyla bu faaliyetler sonuca varir.

Pazarlama, yerel, bolgesel ve ulusal pazarlar birbirine baglar. Oyleyse toptanciligin
ekonomiye etkilerinden bahsederken yurti¢ci faaliyetlerinin yani sira yurt disi toptan
ticaretide ( ithalat ve ihracat) g6z ard1 edemeyiz.

Mallarm {iiretim yerlerinden satis yerlerine hareketini saglayan faaliyetler pazarlama
icinde disiiniiliir. Toptanct firma pazarlama faaliyetlerini yiiriitiirken su konulara 6ncelik
verir.
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» Belirli mallar i¢in potansiyel pazari belirlemek. (Yurtigi ve yurtdisi olabilir.)

> Uretici ve imalatg1 firmalarin Kapasitelerinin verimli bigimde kullaniimasini
saglayacak talebi yaratmak.

» Dogru ve uygun dagitim sistemini kurmak.

2. 1. Toptancihigin Milli Ekonomiye Sagladig1 Faydalar

Toptanci firmalar stirekli rakip firmalar1 aragtirmak ve kendi iireticisine bilgi akisin
saglamak zorundadir. Ciinkii kendisinin yasayabilmesi i¢in iireticisini, imalat¢isini ve satis
yaptig1 perakendecisini veya daha kii¢iik capli toptancisinida yasatmak zorundadir. Bunun
iginde {iretici ve imalatgmin siirekli iiriiniinii gelistirmesi ve yenilemesi gerekir. Uriin
gelistirme yeni ya da mevcut triinlerin pazarlarini belirlemekle baslar. Toptanci; piyasa
toplam hacmini, uzun ve kisa vadedeki satig artiglarini, mevcut ve olasi rakip firmalart
inceler. Bu incelemeleri sektor analizleri hazirlayarak, tiiketici ihtiyaglarini ve hedef kitleleri
belirleyerek, rakipleri arastirarak, {iriniin hayat seyrini takip ederek yapar.

Bir diger 6nemli nokta ise, pazardaki rakiplerin analiz edilmesi.
Pazarda rakiplerin karliliklarindan pay alinmak istendiginde, bu
karliligin Slciitii olan miisterilerin degeri bilinmelidir. Bunun i¢in de,
isletme rakip analizlerine yonelecektir. Rakip analizlerinde en 6nemli
\®unsur; fiyatlarin, kabiliyetlerin, metotlarin  ve  stratejilerin

W.karsilagtirnlmasinda yatar. Birgok durumda bu; satig giicliniin

biiyiikliikleri temel alir. Genel olarak bu analizler firmanm
sagelisebilecegi alanlar hakkinda fikir verir. Bununla birlikte miisteriler
icin 6nem tasiyan faktorler lizerinde yogunlasmak ¢ok dnemlidir.

Toptanci biitiin bu faaliyetleri hem yurti¢ci hemde yurt dis1 igin iistlenerek treticiyi
iiretmesi igin tesvik eder. Iste bu noktada toptancinn milli ekonomiye saglayacagi katki
kaliteli tiretim artis1 saglayarak iiretilen iiriinleri satmak ve boylece gerek ulusal ticareti,
gerekse uluslar aras: ticareti hareketlendirmektir.

Resim 2.1: Tiirkiyenin ticaret yaptigi baz iilkeler
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2.2.Uluslararasi Toptancilar( ithalat-ihracat)

Ihracat; bir iilke smirlar icerisinde serbest dolasimda bulunan (bu iilkede yetisen,
iiretilen veya bagka {ilkelerden ithal edilmis) {riinlerin ve hizmetlerin diger tlkelere
satilmasidir. Kisaca, yabancilara ya da Tiirkiye disinda yerlesmis olan Tiirklere yapilan tiriin
satiglaridir.

Bir satisin ihracat sayilabilmesi i¢in su 6zelliklere sahip olmasi gereklidir:

Satiglarin yabanci bir iilkeye yapilmasi

Iki tarafl1 ve ¢ok tarafli ticaret anlagsmalari ile getirilen kosullara uygun olmasi
Aligveriste bir yabanci paranin sézkonusu olmasi

Uriinlerin tasinmasi

Uriiniin ithal edilmesi ile ilgili giimriik vergisi, katma deger vergisi ve varsa
baska tiirlii vergiler ve diger ithalat formaliteleri

Uriiniin ¢1kis yerinden varis yerine kadar maruz kalabilecegi risklere kars
sigorta edilmesi, 6demelerin tahsilinde bankacilik sisteminden yararlanilmasi
Thracat desteklerinden yararlanabilmek igin gerekli kosullara uyum saglanmasi

YV V VVVVYY

Kapsaminin bu kadar genis olmasi nedeniyle, diinyanin biitiin iilkelerinde, ihracat
mevzuati; giimrilk mevzuati, kambiyo mevzuati, standardizasyon mevzuati, tegvik mevzuati,
katma deger vergisi mevzuati gibi birgok baglayict mevzuat tarafindan ayrintili bir sekilde
diizenleniyor. Biitiin iilkeler (6zellikle Diinya Ticaret Orgiitii ve diger uluslararas orgiitlere
iiye olan iilkeler) bu tlir mevzuat diizenlemelerinde, iki tarafli ya da ¢ok tarafli ticaret
anlagmalar1 ve uluslararasi ticari teamiillere uygun hareket etme gayreti igerisinde oluyor.

Toptanci firma ihracat yaparken hem filke ekonomisi ve giivenilirligi agisindan hemde
kendisi ve {ireticiler agisindan biitiin bu uluslararas1 kurallara dikkat etmek, iireticileri de
kaliteli ve yeni iirlinler konusunda uyarmak zorundadir.

Thracatin iilke ekonomisine saglayacagi pek cok faydanm yani sira, toptancinin
riskleride gz ardi etmemesi gerekir. Uluslararasi pazarlar riski fazla; hem girilmesi, hem de
girildikten sonrada i¢inde kalinmasi zor pazarlardir. Ancak rekabet edildigi takdirde ic
pazarla kiyaslanamayacak olgiide biiyiik satis ve kar potansiyeli tagirlar. i¢ pazarda basaril
olan firmalar uluslararasi pazarlara girdiklerinde pazar paylarin1 genisleterek karliliklarini
arttirabilir. Dis pazara agilan firmalarin i¢ pazardaki miisterilere olan bagimliliklar1 azalir ve
dolayisiyla i¢ pazardaki durgunluk donemlerinden etkilenmezler. Firmalarin uluslararasi
pazarlarda elde ettigi bilgi birikimi ile yeni teknoloji ve yontemler kendi iilke ticaretinin de
gelismesine katkida bulunacaktir. Ayrica firmalarin ihracat performanslari arttik¢a iilkede
yeni is olanaklar1 olusacak, issizlik ve iilkenin dis ticaret agig1 da azalacaktir

fhracatin firmalara ve iilkeye biiyiik faydalari olmakla birlikte birgok riskde soz
konusudur. Ornegin, uluslararasi pazarlara sunulan iiriin satist tahmin edilen seviyelerin
altinda kalabilir veya iiriin hi¢ satilmayabilir. Odemelerde problemler yasanabilir veya
miisteri hi¢ Odeme yapmayabilir. Ihracat yapilan iilkedeki savaslar ve ekonomik
istikrarsizliklar kayiplara yol agabilir. Ayrica doviz kurlarindaki dalgalanmalar, karlari
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azaltabilir veya ortadan kaldirabilir. Dolayisiyla toptanci ihracata karar vermeden once biitiin
yararlar1 ve riskleri ayrintili bir bigimde aragtirmalidhr.

Ithalat; yurtdisidan mal satin alinmasidir. Toptanci gerekli durumlarda ithalatta
yapacaktir. Ancak iilke ekonomisi agisindan ithal edilecek iiriinlerin ¢ok iyi belirlenmesi ve
gercekten zorunluluk gerektiren {iriinlerin ithal edilmesi gerekir. Zaten toptanci acisindanda
durum bunu gerektirir. Toptanct firma hi¢bir zaman elinde kalacak bir {irlinii ithal etmek
istemez. Hem tiilke ekonomisi hem de toptancinin kendi gelecegi agisindan ithalat yaparken
cok iyi arastirma yapmasi ve ithal edebilecegi iiriinleri ve mevzuati iyi bilmesi gerekir. Yurt
disina gidecek para iilke ekonomisinide toptanciyida zarara ugratmamalidir.
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UYGULAMA FAALIYETI

Islem Basamaklar

Oneriler

» Toptanciligin ekonomi iizerindeki
etkilerini belirleyiniz.

Ekonomi kitaplarini ve giinliik
ekonomi dergilerini aragtiriniz.

» Toptanciligin milli ekonomi iizerindeki
etkilerini belirleyiniz.

Milli ekonominin ne oldugunu
arastiriniz.
Dikkatli ve titiz caliginiz.

» Toptanciligin perakende sektorii
iizerindeki ekonomik etkilerini
belirleyiniz.

Toptanciligin perakendecilik
iizerindeki ekonomik etkilerini
arastiriniz.

» Toptancilik sektorii agisindan faydalarini
belirleyiniz.

Toptancilik sektoriinde yer alan
firmalara giderek aragtirma yapiniz.
Insan iliskileri kurallarina uyunuz.

» Toptanciligin iireticiye sagladig
ekonomik katkilar1 belirleyiniz.

Ureticilerle konusarak iiriinlerini
toptanciya hangi sartlarla verdigini
arastiriniz.

Arastirma yaparken sorumlu
davraniniz.

Verdiginiz sozleri tutunuz.

> Uretici, toptanci, perakendeci ii¢geninin
birbirine sagladigi faydalar1 belirleyiniz.

Uretici, toptanci ve perakendeci
ticgeninin birbirlerini nasil
etkilediklerini arastiriniz.
Bakimli olunuz.

Kilik kiyafetinize dikkat ediniz.

16




OLCME VE DEGERLENDIRME

A- OBJEKTIF TESTLER (OLCME SORULARI)

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

1. Toptancilik bir pazarlama faaliyetidir. ( )

2. Pazarlama, toplumun ve kisilerin sosyal ve psikolojik yapilarini, kiiltiiriinii, tutum ve
davranmislarini dikkate alarak, tiiketicilerin istek ve ihtiyaglarina uygun pazarlama
sistem ve uygulamalarinin bulunmasinmi saglamak ve dolayisiyla mal ve hizmetleri
tiiketicilere ulastirma faaliyetleridir. ( )

3. Thracat; bir iilke smirlar igerisinde serbest dolasimda bulunan (bu iilkede yetisen,
iiretilen veya bagka iilkelerden ithal edilmis) {irlinlerin ve hizmetlerin diger iilkelere
satilmasidir. ()

4. Toptanci firma ihracat yaparken hem iilke ekonomisi ve giivenilirligi agisindan hemde
kendisi ve tireticiler agisindan uluslararasi kurallara dikkat etmek, zorundadir.( )

5. Ihracatta risk yoktur .( )

6. Toptanci gerekli durumlarda ithalatta yapar. ()

7. Uluslar arast ticaret iilke ekonomisinin kalkinmasinda 6nemli degildir.( )

Cevaplarinizi cevap anahtari ile karsilastiriniz

DEGERLENDIRME

Cevaplarimizi cevap anahtarn ile karsilagtirnmiz. Dogru cevap saymizi belirleyerek

kendinizi degerlendiriniz. Yanls cevap verdiginiz ya da cevap verirken tereddiit yasadiginiz
sorularla ilgili konulari faaliyete geri donerek tekrar inceleyiniz

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

Ogrenme faaliyeti ile kazandigimz beceriyi asagidaki olciitlere gore degerlendiriniz.

Degerlendirme Olgiitleri Evet | Hayir

A)Toptancilik bir pazarlama sekli midir?

B)Toptancilar iilke ekonomisi i¢in faydali kurumlar midir?
C)Toptanci firma, iiretici ve imalatgi firmalarin kapasitelerinin
verimli bi¢imde kullanilmasini saglayacak talebi saglayabilir mi?

A)Toptanci iireticiyi daha gok tiretmesi i¢in tegvik edebilir mi?
B)Toptanci firma wuluslar arasi1 ticaretin hareketlenmesini
saglayabilir mi?

C)Toptanci firma ithalat ve ihracatta yapar m1?

D)Toptanci firmanin uluslararasi pazarlarda elde ettigi bilgi
birikimi ile yeni teknoloji ve yontemler; kendi iilke ticaretinin
gelismesine de katkida bulunur mu?

A)Toptanct firmanin ihracat desteklerinden yararlanabilmesi igin
gerekli kosullara uymasi gerekir mi?

B)ithalat; yurtdisidan mal satin alinmas1 midir?

C)Ulke ekonomisi ve kendisi igin diisiiniildiigiinde; toptancinin
ithalat yaparken ¢ok iyi arastirma yapmasi ve ithal edebilecegi
iirlinleri ve mevzuati iyi bilmesi gerekir mi?

A)Toptanci firma uluslar arasi ticaret yoluyla tilkenin olumlu ya da
olumsuz yonde taninmasinada katki saglar m1?

DEGERLENDIRME

Cevaplarimizi cevap anahtar1 ile karsilagtirmiz. Dogru cevap saymizi belirleyerek
kendinizi degerlendiriniz. Yanlis cevap verdiginiz ya da cevap verirken tereddiit yasadiginiz
sorularla ilgili konular faaliyete donerek tekrar inceleyiniz.
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OGRENME FAALIYETIi-3

AMAC
Toptancilikta dagitim kanallarini ve tiirlerini karsilagtirabileceksiniz.

ARASTIRMA

Sevgili 6grenci, bu faaliyet 6ncesinde yapmaniz gereken 6ncelikli arastirmalar sunlar
olmalidir;

> Toptanci firmalan gezerek, nasil dagitim yaptiklarini arastiriniz.
> Toptancilikta dagitim kanallari ¢esitlerini arastiriniz.

> Toptancilarin dagitim sirasinda karsilagtigi sorunlar arastiriniz.

Kazanmis oldugunuz bilgi ve deneyimleri sinifta arkadaglariniz ile paylasiniz.

3. TOPTANCILIKTA DAGITIM
KANALLARI VE CESITLERI

Ticaret hayatinda genel olarak diisiiniilen dagitim faaliyetlerinin en kisa zamanda ve
en az maliyetle yapilmasidir. Uriiniin miisterinin ulasabilecegi noktalara gdnderilememesi
halinde higbir degeri kalmaz. Bu noktada toptancilik agisindan dagitim kanallar1 biyiik bir
o6nem kazanmaktadir. Tasima hiz ve devamlilik gerektiren bir islemdir. Miisteri memnuniyeti
iiriinlerin istenilen yerde, istenilen zamanda bulunmasim gerektirir. Baz1 {irlinlerin ihtiyag
duyulacag ana kadar depolanmasi soz konusu olabilir ama her iriin i¢in gegerli degildir.
Giiniimiizde depolama islemlerini de biiyiik cogunlukla toptancilar iistlenmektedir. Uriin
nakli bir strateji gerektirmektedir. Toptanci firmalar agisindan bu anlamda ciddi bir altyapi
ve arag gerekmektedir.

Uriinlerin perakendeciye ulasmasini saglayan dagitim kanallari igin lojistik zincirinin

onemli bir halkasini olusturur diyebiliriz. Gelisen teknoloji sayesinde dagitim kanallarinda
da kolayliklar saglanmis ve masraflar daha azalmstir.

3.1 Dagitim Kanallar Tiirleri

Dagitim kanallar1 kullanilan araca gore cesitlendirilmis ve siniflandirilmstir.
Toptancilikta kullanilan baglica dagitim kanallar1 sunlardir:
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> Karayolu tasimaciligi: En fazla kullanilan dagitim kanalidir. Cok yonlii
kullanima agik bir tasimacilik seklidir. Ozellikle sebze meyve dagitiminda 6n
plana ¢ikmaktadir. Zaman kisitlamasi olan
tiriinlerde 6zellikle karayolu tasimaciligindan
faydalanilmaktadir. Pahali ancak iilkemiz
acisindan vazgecilmez bir dagitim kanalidir.

> Denizyolu tasimaciligi: En ucuz ve en yavas dagitim kanalidir. Ancak
iilkemizde ¢ok fazla kullanilmayan bir tasimaciliktir. Ozellikle biiyiik hacimli
iirlinlerin tasinmasinda ve kombine tasimacilikta tercih
edilen bir yontemdir. Uluslar aras1 tasimacilikta daha fazla
on plana ¢ikmaktadir.

> Trenyolu tasimaciligi: Ucuz bir tasima seklidir. Ancak tilkemizde hala ¢ok
fazla kullanilmayan bir dagitim kanalidir. Karayolu tasimaciliginin
alternatifidir.

> Havayolu tasimaciigi: En pahali ancak en hizli dagitim

kanalidir. Kiigiik hacimli degerli tiriinlerin kisa siirede ;
nakledilmesinde &zellikle tercih edilen bir
dagitim kanalidir.

»  Boru hatt1 tagimaciligi:
Ozellikle uluslar aras
ticarette petrol, dogal gaz

veya su gibi siv1 lirlinlerin nakli i¢in kullanilan bir

yontemdir.

Bazi iiriinlerin dagittminda yukaridaki dagitim kanallarimin tamamindan veya
birkagindan birden faydalanmak gerekebilir. Gliniimiizde toptanci firmalar sadece dagitim
kanallar1 olarak degil lojistik hizmetlerinin biitiinii olarak olaya bakmaktadir. Bugiin {ilkemiz
karayolu tagimaciliginda oldukga genis bir nakliye kapasitesine sahip olmasina karsin deniz
ve demiryolu ulagiminda yetersiz bir altyapiya sahiptir.

3.2 Dagitim Kanallarinda Firmalarin Rolleri

Toptanct firmalar {iriinli nasil tasiyacaklarina karar verirken iriiniin cinsine,
zamana, nereye gonderilecegine, giivenlik dnlemlerine ve maliyetine gore karar vermektedir.
Uriiniin tasima sirasinda depo veya dagitim merkezlerinde kalmamasi ya da ¢ok kisa siireli
kalmasi esastir. Firmalar tagima araglarimi secerken biitiin bu noktalara dikkat etmek
zorundadir. Aksi takdirde dogabilecek zararlarda maliyet farki 6nemli bir sorun yaratacaktir.
Firmalarin teknolojik gelismeleri nakliye sektoriinde kullanmasi maliyetlerde 6nemli bir
azalma saglamis, buna karsilik hiz, glivenilirlik ve rahatlik artmigtir
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Resim 3.1: Dagitim yollari

3.2.1. Firmalarin Dagitim Politikalar

Toptanct firma, dagitim kanali secenekleri arasindan tercih ettigi dagitim kanalini
secerken bazen baska aracilarada bagvurabilir. Esas itibariyle toptancinin kendiside tiretici ile
tiikketici arasinda aracilik gorevi yapmaktadir. Dagitim kanalinin bir halkasidir. Toptanct
firma dagitim politikasin1 genellikle iiretici ile birlikte belirleyecektir. Toptanci tiim pazar
alaninda {irlinlin dagitimini iistlenebilecegi gibi belirli bir bolgede tek ya da simurli sayida
iiretici ve perakendeci firmanin araciliginida iistlenebilir. Siirli veya tekelci dagitim daha
¢ok Ozellikli mallar i¢in s6z konusudur.

Biiyiik bir pazarda rekabet eden firmalar tiiketiciye hitap edecek en iyi lirlinii iretmek
ve iriind istenilen yerde, istenilen zamanda bulundurabilecek bir dagitim sistemi kurmak
zorundadir. Fiziksel dagitim sistemlerinin, pazarlama politikasinin diizenlenmesinde ve
uygulanmasinda onemli bir etkisi vardir. Fiziksel dagitim siireci siparigin alinmasi ile baglar
ve lriiniin tliketiciye ulagmasina kadar devam eder. Bu nedenle pazarlama yonetiminde
fiziksel dagitimin belirleyici bir yeri vardir.

Dagitim yonetimi; miisteri hizmetlerini gelistirmek, siparigleri tam zamaninda
karsilayabilmeyi, dagitim ihtiyaglarin1 6nceden belirlemeyi, karar mekanizmalarini en etkin
bicimde c¢alistirabilmeyi, stok tutma maliyetlerini diistirmeyi, karlilik analizlerini en iyi
sekilde yapabilmeyi hedefleyen bir sistemdir.

Satis - Dagitim yonetimi; satis siparigleri, irsaliye ve miisteri borg bilgilerinin giincel
olarak takibinin yapilmasiyla isletmelerin operasyonlarini daha verimli ve etkin bir sekilde
yonetebilmelerini saglar. Boylece isletmelerin satis ve dagitim ile operasyonlarini zamaninda
ve diizgiin bir sekilde firma kurallarina uygun olarak gerceklestirmelerini diizenler.

21



Sistem su faaliyetlerden olusur:

VVVVVVVVVVVVVVVYVYVVVVYVVYVYY

Islemler

Satis Teklifleri

Satis Siparisleri

Satig Faturalar

Satis Sozlesmeleri

Konsinye Satig Bildirimi
Otomatik Faturalama

Satig Kosullari

Satis Fiyat Listeleri

Uriin Satis Fiyat: Kategorileri
Satig Kosullari

Miisteri Satis Kosulu Gruplari
Kampanyalar

Satis ve Dagitim Planlamasi
Sevkiyat Emirleri

Toplama Emirleri

Paketleme Emirleri

Yiikleme Emirleri

Satis ve Dagitim Thtiyag Planlamasi
Kartlar

Miisteriler

Potansiyel Miisteriler
Sevkiyat Adresleri

Servisler
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UYGULAMA FAALIYETI

Islem Basamaklar

Oneriler

» Toptancilikta dagitim kanallarini
tanimlayiniz.

Iletisimde beceri kazaniniz.
Yogun is temposuna ayak uyduracak
sekilde caliginiz.

» Dagitim kanallar tiirlerini siralayiniz.

Dagitim kanallarini ve tiirlerini
arastiriniz.

Disiplinli ¢aliginiz.

Giiven veriniz.

» Dagitim kanalindaki firmalarin
davraniglarini inceleyiniz.

Y|V V

Mesleginizle ilgili iilke giindemini ve
gelismeleri takip ediniz.

Pratik olunuz.

Arastirmaci bir kigilige sahip olunuz.

» Dagitim kanalindaki firmalarin rollerini
inceleyiniz.

VVV|VYVY

Rakiplerinizi izleyiniz.

Farkl1 olunuz.

Bu alanda isim yapmis firmalardan
bilgi almaya ¢alisiniz.

» Toptanci firmalarin dagitimda yasadigi
sorunlar1 inceleyiniz.

Y

Y VY

Mesleginizle ilgili bilmediginiz
kavramlar1 mutlaka 6greniniz.
Ogrendiklerinizi uygulaymniz.

Bilgi edindiginiz konularda yaratici

Oneriler sununuz.

» Sorunlara getirilen ¢éziimleri arastiriniz.

Dikkatli ancak hizli davraniniz.
Isinizle ilgili kitaplar okuyunuz.

» Dagitimda kullanilan teknolojileri
inceleyiniz.

YVVVI VY

Bakimli olunuz.
Kilik kiyafetinize dikkat ediniz.
Teknolojiyi 0greniniz ve kullaniniz.
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OLCME VE DEGERLENDIRME

A- OBJEKTIF TESTLER (OLCME SORULARI)

Asagidaki sorularin cevaplarimi dogru(D) ve yanlig(Y) olarak degerlendiriniz.

1-  Uriiniin miisterinin ulasabilecegi noktalara génderilememesi halinde hicbir degeri
kalmaz.( )
2-  Misteri memnuniyeti Urlinlerin istenilen yerde, istenilen zamanda bulunmasini

gerektirir.( )
3-  Karayolu tasimaciligl, toptancilikta en fazla kullanilan dagitim seklidir. ( )

4-  Ucuz olmasina ragmen trenyolu tagimaciligi tlkemizde hala ¢ok fazla
kullanilmamaktadir.( )
5-  Havayolu tasimacilig 6zellikle biiyiik hacimli tiriinler igin tercih edilir.( )

6-  Uriiniin nakli sirasinda, depolarda uzun siire tutulmasi {iriin agisindan gok
sagliklidir. ()

Cevaplarimz cevap anahtari ile karsilastirimz

DEGERLENDIRME

Cevaplarimizi cevap anahtarn ile karsilagtirmiz. Dogru cevap saymizi belirleyerek
kendinizi degerlendiriniz. Yanlis cevap verdiginiz ya da cevap verirken tereddiit yasadiginiz
sorularla ilgili konular1 faaliyete geri donerek tekrar inceleyiniz

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

Ogrenme faaliyeti ile kazandigimz beceriyi asagidaki olciitlere gore degerlendiriniz.

Degerlendirme Olgiitleri Evet | Hayir

A)Ticaret hayatinda esas olan dagitim faaliyetlerinin en kisa
zamanda ve en az maliyetle yapilmast midir?

B)Gelisen teknoloji sayesinde dagitim kanallarinda da kolayliklar
saglanmis ve masraflar azalmis midir?

C)Uriin nakli toptanci firmalar agisindan, ciddi bir altyap: ve arag
gerektirir mi?

A)En ucuz ve en yavas dagitim sekli denizyolu tagimaciligi midir?
B)Trenyolu tasimaciligi, karayolu tagimaciligmin  yiikiini
hafifletmede bir alternatif tagima sekli midir?

C)Uriiniin  dagitimim  toptancinin  iistlenmesi, iireticinin  ve
perakendecinin isini kolaylastirir m1?

D)Boru hatti tasimacilign 6zellikle uluslar arasi ticarette petrol,
dogal gaz veya su gibi sivi driinlerin nakli i¢in kullanilan bir
yontem midir?

A)Toptanct  triinin  nakli  faaliyeti sayesinde tasimacilik
sektoriinede katki saglamis olur mu?

B)Giiniimiizde toptanci firmalar dagitim faaliyetlerine lojistik
hizmetlerinin bir sathasi olarak m1 bakmaktadirlar?

C)Toptanci firmalar {riinii nasil tasiyacaklarina karar verirken,
Urlinin ~ cinsini, zamani, nereye gonderilecegini, giivenlik
onlemlerini ve maliyetini géz 6niinde bulundurur mu?
A)Teknolojik  gelismeler, nakliye sektoriinde maliyetlerin
azalmasini saglamig midir?

DEGERLENDIRME

Yapilan degerlendirme sonunda hayir cevaplarimizi bir daha gdzden gegiriniz.
Kendinizi yeterli gérmiiyorsamiz 6grenme faaliyeti 3’4 gdzden geciriniz. Cevaplarimizin
tamamui evetse bir sonraki 6grenme faaliyetine geciniz.
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OGRENME FAALIYETIi—4

AMAC
Toptanci ve perakendeci pazarlari karsilastirabileceksiniz.
ARASTIRMA
Sevgili 6grenci, bu faaliyet Oncesinde yapmaniz gereken oOncelikli aragtirmalar
sunlardir:
> Cevrenizdeki toptanci firmalar1 gezerek, toptanciligin 6zelliklerini aragtiriniz.
Perakendecilikte toptanciligin yerini arastiriniz.

Toptanci firmalarin 6zelliklerini ve kurallarini arastiriniz.

Toptanciligin uygulama alanlarini arastiriniz.

YV V V V

Toptancilik alaninda ¢alisanlarla konusarak yaptiginiz arastirmalarinizi

karsilastiriniz.

Arastirma ¢aligmaniz igin ¢evrenizdeki firmalar1 gezerek edindiginiz bilgileri, sinifta
arkadaslarinizla paylagsmaniz ve onlarinda diisiincelerini almaniz gerekmektedir.

4- TOPTANCI VE PERAKENDECI
PAZARLAR

Toptancininda fireticiler ve perakendeciler gibi pazar sec¢imi
konusunda karar verirken ¢ok dikkat etmesi gerekir. Toptancinin
yasamasi ireticinin ve perakendecinin yasamasina bagli olduguna
gore onlarin yerlerinede diislinerek, arastirma yaparak, pazarlama ve

: pazar se¢imi ile ilgili kararlar ve tedbirler almalidir. Toptanci
firmalarin girecekleri pazarlar konusunda c¢ok 1iyi se¢im yapmasi, lreticiler ve
perakendecilerle ortak hareket etmesi, onlarin yerinede arastirma yaparak karar vermesi ve
yonlendirmesi gerekir.

4.1 Toptancimin Pazarlama Kararlan

Toptanci firma ise baglamadan 6nce su konularda arastirma yapmak ve karar vermek
durumundadir:
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» Hedef pazarlarin segilmesi
» Pazara sunulacak iirlinlerin belirlenmesi
» Sunulacak hizmetlerin belirlenmesi

» Uygun fiyat

» Sunulacak iiriiniin tutundurma faaliyetlerinin belirlenmesi

» Toptancinin faaliyet gosterecegi yer ile ilgili karar verilmesi

Toptancilar hedef pazarlarin se¢imini yaparken, tiiketicinin istek ve ihtiyaglarimi
oncelikle dikkate almak zorundadir. Pazarlama calismasi iiretimden Once baslar, {iretimi
planlar ve yonlendirir, {iretim sonrasi iiriin tiiketiciye ulagincaya kadar devam eder.
Toptancinin pazar arastirmasit yaparak tiiketici istek ve ihtiyaglarina gore iireticiyi
yonlendirmesi; hedef pazarlari ve bu pazarlara sunulacak iirlinleri belirlemesi gerekir.
Toptancinin pazar arastirmasi gorevini iistlenmesi lireticinin ve perakendecininde isini
kolaylastirir.

Toptanci firmalarin uluslar arasi pazarlarda da ¢alismalari, artan rekabet ortaminda
yeni pazarlar bulabilmek i¢in hizli ve dogru bilginin 6nemini daha da arttirici unsur
olacaktir. Toptancilar rakip firmalarin 6niinde yer alabilmek icin bu arastirmalar sirasinda
verecekleri servis hizmetlerini de belirleyeceklerdir. Miisteriyi memnun edecek hizmetlere
oncelik verecek ancak gereksiz ve pahali hizmetleri dikkatli uygulayacaklardir. Rekabet
konusunda fiyatlandirmada onemli bir unsurdur. Toptanci firmanin fiyat konusunda iretici
firmay1 ve perakendeciyide uyarmasi ve ortak ¢alismasi gerekecektir.

Toptancilarin tutundurma faaliyetlerine fazla 6nem vermedikleri, bu ¢alismalar1 daha
cok tireticilere ve perakendecilere biraktiklar goriilmektedir.

Toptancilar genellikle {ireticilere yakin yerlerde faaliyet gosterirler. Son yillarda
bilgisayara gegerek modern isletmelerde faaliyet gdsteren toptancilar olmakla birlikte hentiz
tam bir gelisme gosterdikleri sdylenemez. Toptancilar gerekli gelismeyi gosteremedikleri
taktirde tretici ve perakendeci firmalar bu gorevide listleneceklerdir.

4.2. Toptancinin Pazarlama Bilgi Sistemi

Yukarida da belirttigimiz gibi toptancinin kendini yenilemesi ve gelisen teknolojiye
ayak uydurmasi gerekmektedir. Onceleri dosyalarla dolapta sakladiklar1 bilgileri artik
bilgisayarlarda saklamalar1 ve gerektiginde bu bilgilere hizli bir sekilde ulasmalari
gerekmektedir. Pazarlama bilgi sistemi yoneticilere karar verme asamasinda yardimei olur,
iiriin ve hizmette verimlilik ve kalite artar, bu bilgiler sayesinde gelisme saglanir, rakiplere
kars1 firma daha tstiin duruma gelebilir. Pazarlama bilgi sisteminin uygulanabilmesi icin
verilerin toplanarak birlestirilmesi gerekir. Bu konuda yonetim kadrosuna onemli gorevler
diismektedir. Yonetimin bilinglenmesi ve kendini gelistirmesi gerekir.
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Firmanin pazarlama kararlar i¢in bilgi toplama goérevi yapan pazarlama bilgi sistemi
planl bir kurallar ve metodlar dizisidir. Pazarlama bilgi sistemi su unsurlardan olusmaktadir:

>

I¢ raporlama. Siparis bilgileri, envanter bilgileri, stok bilgileri, miisteri
bilgileri, faturalar, satis bilgileri, muhasebe kayitlari gibi bilgilerin raporlarindan
olusur. Bilgisayarda gerekli veri taban1 olusturuldugunda kolaylikla ve hizli bir
sekilde takip edilir.

Pazarlama istihbarati. Rakiplerin takip edilmesi, pazar ¢evresi, iiretici ve
perakendeci bilgileri, pazar degisiklikleri gibi bilgilerin aragtirilmasi ve
degerlendirilmesidir. Bu konuda uzmanlasmis bir ekibin bulunmasi toptanci
firmaya kolaylik saglayacaktir.

Pazarlama karar destek sistemi. Pazarlama bilgilerinin toplanarak saklanmasi
ve gerektiginde yoneticilere karar verme agamasinda c¢esitli yollar sunarak
yardime1 olmasidir. Yoneticiler satis bilgileri, tiriin bilgileri, pazarin durumu,
rakipler ile ilgili konularda pazarlama karar destek sisteminden yararlanirlar. Bu
alandada gerekli veri tabaninin olusturularak islemlerin bilgisayarda yapilmasi
yOneticinin isini kolaylastiracaktir.

Pazarlama arastirmasi sistemi. Toptanci firmanin belirli araliklarla projeler
iireterek problemlere ¢6ziim getirmeye ¢alismasi ve bu konuda bilgi toplayarak
degerlendirme yapmasidir.

Pazarlama bilgi sistemi planl, diizenli ve siirekli bir faaliyettir. Onceden
planlamasimin yapilmasi gerekir. Firmaya siirekli olarak diizenli bir sekilde bilgi saglar.
Sadece toptancinin degil iiretici ve perakendecininde uygulamasi gereken bir sistemdir.

Pazarlama bilgi sisteminin faydalar1 sunlardir:

VVVVYVYVY

Firma yoneticilerinin ufkunun geniglemesini saglar

Yoneticilerin verimliligini arttirarak motivasyonlarini yiikseltir
Beklenmedik durumlar kargisinda daha sakin davranilmasini saglar
Pazarlama faaliyetlerinin daha etkili kontroliinii saglar

Planli ¢aligmay1 kolaylastirir

Personelin egitimini kolaylastirir.
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UYGULAMA FAALIYETI

Islem Basamaklan

Oneriler

» Toptanci, liretici ve perakendeci
» Toptanci ve perakendeci pazarlarini arasindaki iliskiyi arastiriniz.
» Toptancinin pazarlama kararlarini
kavrayiniz.
arastiriiz.
» Toptancinin satin alma kararlarini
arastiriniz.
» Pazarlama aragtirmasinin toptancit,
tiretici ve perakendeciye katkilarim
» Toptanci, tiretici ve perakendeci karvsllastmn}z. ve sonuglarini
arasindaki iliskiyi belirleyiniz degerlendiriniz.
' » Toptancinin satin almadaki
sorumluluklarini arastiriniz.
» Dikkatli ve titiz ¢alisiniz.
. > Y
» Toptanci ve perakendeci pazarlari Toptanvcmln satin alma siirecinde
Karsilastiriniz yasadig1 sorunlari aragtiriniz.
' » Sabirli ve hosgoriilii davraniniz.
» Pazar secimi ile satin alma arasimndaki
» Toptancinin pazarlama aragtirmasi et s
. A iligkiyi arastiriniz.
yapmaktaki amacini belirleyiniz. . )
» Sistemli galisiniz.
i . > .
» Pazarlama arastirmasi yontemlerini T(‘)‘ptan.c1 pazarlarini arastiriniz
inceleyiniz » Diizenli olunuz.
) » Hizlh ve dogru karar veriniz
> Pagarl » Pazarlama bilgi sistemini kullanan
kazar alma a{astlymals{lr&n, topitsggll(remilniz toptancilari arastiriniz.
arar aima surecine katisint YINIZ- 15 fnsan iligkileri kurallarina uyunuz.
» Sorumlu davraniniz.
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OLCME VE DEGERLENDIRME

A- OBJEKTIF TESTLER (OLCME SORULARI)

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

1 Toptancilar hedef pazarlarin se¢imini yaparken, tiiketicinin istek ve ihtiyaglarini
Oncelikle dikkate almak zorundadir. ( )
2. Toptancinin pazarlama galismasi iiretimden dnce baslar, tiretimi planlar ve yonlendirir,
tiretim sonrast iiriin tiiketiciye ulagincaya kadar devam eder. ()
3. Toptanci firmalarin uluslar arasi pazarlarda da ¢aligmalari, artan rekabet ortaminda yeni
pazarlar bulabilmek i¢in hizli ve dogru bilginin 6nemini daha da arttirict bir unsurdur.
()
4. Toptancilar genellikle iireticilere yakin yerlerde faaliyet gosterirler.( )
5. Toptanci firmalar tutundurma ¢alismalarina gok 6nem verirler.( )
6. Toptancinin kendini gelistirmesi, toptanciligin gelecegi agisindan ¢ok 6nemlidir.( )
7. Giinliimiiz toptancisi, basta bilgisayar olmak iizere tiim teknolojik iletisim araglarindan
faydalanmak ve onlari kullanmak zorundadir.( )
8. Toptanci pazarlama bilgi sistemi sayesinde daha hizli ve kolay sekilde bilgiye ulasir.( )
9. Pazarlama bilgi sisteminin saglikli olmast igin iyi bir veri tabani olusturulmasi gerekir.
()
10. Pazarlama bilgi sistemini iiretici ve perakendecinin kullanmasina gerek yoktur.( )
DEGERLENDIRME

Cevaplariizi cevap anahtart ile karsilastirmiz. Dogru cevap saymnizi belirleyerek

kendinizi degerlendiriniz. Yanlis cevap verdiginiz ya da cevap verirken tereddiit yasadiginiz
sorularla ilgili konular1 faaliyete geri donerek tekrar inceleyiniz.

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

Ogrenme faaliyeti ile kazandigimz beceriyi asagidaki olciitlere gore degerlendiriniz.

Degerlendirme Olgiitleri Evet | Hayr

A)Toptanci firma pazarlama aragtirmasi yapmali midir?

B)Pazar se¢imi toptanciyi, iireticiyi ve perakendeciyi birlikte mi
etkiler?

C)Toptanci, iiretici ve perakendecinin girilecek pazar konusunda
ortak hareket etmesi mi gerekir?

A) Toptanci firmalarin uluslar aras1 pazarlarda da ¢alismalari, artan
rekabet ortaminda yeni pazarlar bulabilmek i¢in hizli ve dogru
bilginin 6nemini daha da arttirir mi1?

B)Toptancilarin bu sektoriin gelecegi agisindan kendilerini ve
calistiklar1 mekanlar1 daha modern hale getirmeleri gerekir mi?
C)Toptanci firmalar kendilerini gelistirmedikleri takdirde iretici ve
perakendeci firmalar toptancinin gorevlerini de {listlenir mi?
D)Toptancinin pazar arastirmasi yapabilmesi igin iyi bir ekibe
sahip olmasi gerekir mi?

A)Pazarlama bilgi sisteminden yoneticilerde yararlanir m1?
B)Pazarlama bilgi sistemi planli bir faaliyet midir?

C)Pazarlama bilgi sistemi igin gerekli veri tabanini olusturmada yer
alacak kisilerin teknoloji konusunda iyi bir bilgi donanimina sahip
olmasi gerekir mi?

A)Yeni projeler iiretmek pazarlama arastirmasina katki saglar mi?

DEGERLENDIRME

Yapilan degerlendirme sonunda hayir cevaplarimizi bir daha gozden gegiriniz.
Kendinizi yeterli gormiiyorsaniz 6grenme faaliyeti 1’i gozden gegiriniz. Cevaplarinizin
tamami evetse bir sonraki 6grenme faaliyetine geciniz.
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MODUL DEGERLENDIRME

A — OBJEKTIF TESTLER (OLCME SORULARI)

1.

w

Asagidakilerden hangisi toptan satis ile ilgili dogru bir ifadedir?
A) Biiylik miktarlarda satistir.

B) Sponsorluktur.

C) Kiigiik miktarlarda satigtir

D) Miisteriye dogru olmayan bilgi vermektir.

Asagidakilerden hangisi toptancidir?
A) Bakkal

B) Kirtasiyeci

C) Seyyar satici

D) Uretici kooperatifleri

Asagidakilerden hangisi toptancilik stratejilerinden degildir?
A) Rakipleri yok saymak
B) Uygun zamanda dagitim
C) Uygun iiriinii bulmak
D) Lojistik hizmetleri saglamak

Asagidakilerden hangisi toptanci firmalarin fonksiyonlarindan degildir?

A) Ureticiye yardimci ve destek olmak

B) Perakendeciye yardimci ve destek olmak
C) Uriin reklami yapmak

D) Uriiniin dagitimin1 yapmak

Asagidakilerden hangisi ihracatin 6zelliklerinden degildir?

A) Baska iilkeye tiriin satilmasi

B) Uluslar arast ticari anlagmalara uyulmasi
C) Satista lilke parasinin kullanilmasi

D) Uriiniin tasinmasi

Pazarlama ile ilgili asagidakilerden hangi ifade dogru degildir?

A) )Toptancilik bir pazarlama faaliyeti degildir
B) Ihtiyaglar1 ve istekleri cevaplamay1 hedefler
C) Pazarlama beseri iliskileri kapsar

D) Degisim yoluyla faaliyetleri sonuglandirir

Asagidakilerden hangisi boru hatti ile tasinmaz?
A) Petrol

B) Bugday

C) Dogalgaz

D) Su
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10.

Asagidakilerden hangisi pazarlama bilgi sisteminin unsurlarindandir?

A) Toplanti yapmak
B) Raporlar1 dosyalamak
C) ig raporlama yapmak
D) Bilgileri yazmak

Pazarlama bilgilerinin toplanarak saklanmasi ve gerektiginde yoneticilere karar verme
asamasinda gesitli yollar sunarak yardime1 olmasi pazarlama bilgi sisteminin hangi
bolimudiir?

A) ¢ raporlama
B) Pazarlama istihbarati

C) Pazarlama karar destek sistemi
D) Pazarlama arastirmasi sistemi

Asagidakilerden hangisi basarili bir toptancinin dzelliklerinden degildir?

A) Uretici ve perakendeci firmalarla iletisim kurmak.
B) Hosgoriilii olmak

C) Alaninda bilgi sahibi olmak

D) Zamani dnemsememek.
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B) UYGULAMALI TEST (YETERLIK OLCME)

Modiil ile kazandi@iniz yeterligi asagidaki olciitlere gore degerlendiriniz.

Degerlendirme Olgiitleri Evet | Hayir

A)Toptanciligin ilkelerini kavrayabildiniz mi?

B)Toptancinin iireticinin sorunlariyla ilgilenmesi, iireticinin

motivasyonu agisindan 6nemli midir?

C)Bir toptanci yonetimi stratejisi olarak, iiretici ve perakendeci ile
ortak ¢aligma yapilmasi, toptancinin daha rahat faaliyette bulunmasini
saglar m?

A)Toptancinin bazi faaliyetleri {ireticinin {izerinden almasi iireticinin

daha verimli ¢alismasin saglar mi?
B)Bir perakendeci olarak tedarikgilerinizi ve toptanci firmalarinizi,
beraber ¢aligmadan once arastirmaniz gerektigini diisiiniir misiiniiz?

C)Bu arastirmay tireticininde yapmasi gerekir mi?

A)Toptancilik bir pazarlama sekli midir?

B)Toptancilikta pazar arastirmasi yapmak perakendecilikte oldugu
kadar onemli midir?

C)Aldigimiz egitim toptancilik meslegi i¢inde gegerli midir?

A)Toptancilikta dagitim 6nemli midir?

B)Uriiniin dogru satis bolgelerine zamaninda ulastirilmamast, biitiin
emeklerin bosa gitmesine neden olur mu?

C)Toptanciligi kavradiniz mi?

DEGERLENDIRME

Yaptiginiz degerlendirme sonucunda eksikleriniz varsa Ogrenme faaliyetlerini
tekrarlayiniz.

Modiilii tamamladimz, tebrik ederiz. Ogretmeniniz size cesitli Slgme araclari
uygulayacaktir. Ogretmeninizle iletisime geginiz.
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CEVAP ANAHTARLARI

OGRENME FAALIYETIi 1 CEVAP ANAHTARI

Sorular Cevaplar

@
0O |<|<|0|<|0|0|0|0|0

OGRENME FAALIYETI 2 CEVAP ANAHTARI

Sorular | Cevaplar
1- D
2- D
3- D
4- D
5- Y
6- D
7- Y

OGRENME FAALIYETI 3 CEVAP ANAHTARI

SORULAR | CEVAPLAR
1- D
2- D
3- D
4- D
5- Y
6- Y
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OGRENME FAALIYETI 4 CEVAP ANAHTARI

Sorular Cevaplar

ok
<|0|0|0|0|<|0|0|0|0

MODUL DEGERLENDIRME CEVAP ANAHTARI

Sorular Cevaplar

ok
O00m> 00> 0>

Cevaplarimizi cevap anahtarlari ile karsilastirarak kendinizi degerlendiriniz.
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YV V V V

ONERILEN KAYNAKLAR

Pazarlama ve toptancilik ile ilgili kitap ve dokiimanlar
Halkla iligkiler kitap ve dokiimanlari
Pazarlama arastirmasi kitap ve dokiimanlari

Ekonomi ile ilgili kitap ve dokiimanlar
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