PAZARLAMA VE PERAKENDE BOLUMU

Pazarlama, Urlindin Gretim dncesinden baslayip satisi ve satis sonrasi faaliyetlerini icine alan genis
kapsamli bir isletme faaliyetidir.

Genelde tiim gelismekte olan Ulkelerde oldudu gibi Tlrkiyede de igletmeler pazarlamaya 6nem
vermemis, onun yerine daha ¢ok uretimle ilgilenmiglerdir. Ancak son zamanlarda bu durum
degismekte olup buyik isletmeler yavas yavas modern pazarlama tekniklerini uygulamaya baglamistir.

Pazarlama kavraminda pazarlama faaliyetleri, daha iiretim yapilmadan énce baslar. Uretim éncesi
baslayan pazarlama faaliyetleri Gretim yapilirken ve satistan sonra da, satis sonrasi hizmetler seklinde
devam eder. Butln isletmelerin ana hedefi kar saglamaktir. Bununda gergeklesmesi igin iyi bir
pazarlama ve perakende faaliyetinin olmasi gerekmektedir. lyi bir pazarlama ve perakende satis
faaliyeti de istenen nitelikli satis elemanlariyla gergeklesmektedir.

Gelecekte ayakta kalabilecek ve faaliyetini stirdirebilecek isletmeler pazarlama ve perakende satis
agini iyi kurabilen igletmeler olacaktir. Bu da yeterli egitim almis elemanlarla olacagindan, bu alanda
biyuk bir istihdam olusmaktadir. Her isletme pazarlama yapacagi i¢in, bu alanda egitim gérmus
elemanlarin is imkani oldukga fazladir.

ALANIN ALTINDA YER ALAN MESLEKLER
1-Satis Elemanhidi
2- Sigortacilik
3-Emlak komisyonculugu

SATIS ELEMANI

is organizasyonu yapan, satis éncesi hazirlik yapan, misterilerle gériiserek satis islemlerini takip
eden, satis sonrasi igslemleri kontrol eden, bir sonraki giine hazirlik yapan nitelikli kisidir.
Gorevleri

* Is sagligi ve is glvenligi ile ilgili ydnetmeliklere uymak.

* Is organizasyonu yapmak.

* [sletmenin ihtiyaci olan mal ve hizmetin piyasa arastirmasini yapmak.

* [sletmeye alinan (riinlerin depoya teslim ediimesini saglamak.

* [htiyaclar ve stoklar konusunda bilgi almak.

* Satin alinacak mal ve hizmetlerin miktarini ve kalitesini, maliyetini, teslim tarihlerini ve diger
s6zlesme sartlarini arastirmak.

* sletmenin depoladigi Griinlerin 6zelliklerini bilmek.

* Depoya gelen mallari sayarak teslim almak.

* Depodan istenilen mallari sayarak zamaninda teslim etmek.

* Urliniin stok kontrollinii ve takibini yapmak.

* Satilacak mallar turlerine gore siniflandirmak.

* Ayiph veya kullanilamaz durumdaki mallari siniflandirmak, ilgili birimlere géndermek.
* Satisa sunulacak mallari teslim almak, kayitlarini tutmak.

* MUsteriyi psikolojik olarak etkilemeye galigmak, onu satin almaya tesvik etmek.

* Satilan mallarin fatura veya fisini dizenlemek.

* GUnluk satilan mallarin d6kimuni yapmak ve satis cirosunu hesaplamak.

* Musteri ihtiyaglarini saptamak.

* Yeniliklerden musgterileri haberdar etmek.

* Bilgi alisverisi icin diger satis elamanlari ile toplanti yapmak.

* Urlini tanitici materyalleri misteriye gétiirmek.

SIGORTACI

Mal, can ve diger sigorta edilebilir riskleri belirleyip sigorta poligesi uUreten, hasar takip islemleri
yapabilen, sorumlu nitelikli kigidir.

Gorevleri

* Is sagligi ve is glivenligi ile ilgili ydnetmeliklere uymak.

* [s organizasyonu yapmak.

* Gelen basvurular teslim almak.

* Bagvurulari bilgisayara girmek.

* Teklif hazirlayarak mugteriye sunmak.



* Musteriyle teklif konusunda karsilikli gériismek.

* Poligeyi misterinin istedi dogrultusunda hazirlamak.
* Ofiste yapilan poligeleri incelemek.

* Odemelerin yapilip yapiimadigini kontrol etmek.

* Bolgeden gelen bilgilerle kendi bilgilerini karsilastirmak.
* Uyusmazliklari bolgeye bildirmek.

* Yapilacak sigorta konusunda musgteriye bilgi vermek.
* Satig 6ncesi hazirlik islemlerini yapmak.

* Satis islemlerini yapmak.

* Satis sonrasi islemleri yurGtmek.

* Poligenin parasini sigortalidan tahsil etmek.

* Yapilan tahsilattan devlet kesintilerini 6demek.

* Acentenin komisyonunu tahsilatin icinden almak.

* Kalan parayi sirkete 6demek.

* Hasar ihbarini almak.

* Sigortaliyl hasarla ilgili olarak yonlendirmek.

* Sigorta sirketine ihbari iletmek.

EMLAK KOMiISYONCUSU

Emlak, alim -satim, kiralama ve vb. aracilik isleri yapmak i¢in gerekli yeterlikleri kazanmig nitelikli
kisidir.

Gorevleri

* Is sagligi ve is glvenligi ile ilgili yénetmeliklere uymak.

* s organizasyonu yapmak.

* Musteri temsilcisi ve yardimci elemanlarin is dagihmi.

* Yayinlarin emlak ilani sayfalarinin incelenmek.

* Musteri portféylinde arz, talep yoninden degerlendirmek.

* Emlak kayitlarini bilgisayar ortaminda glincellestiriimek.

* Tasinmazin pazarlanmak Uzere hazir duruma getiriimesinin saglanmak.

* Tagsinmazda oturan varsa géstermek i¢in randevularin alinmasi, pazarlama stratejisinin hazirlamak..
* Diger emlak komisyonculariyla ortak ¢alismalarin ylrutiimek.

* Taraflan bir araya getirmek.

* Tapu iglerine iliskin randevulari alip islerin takip edilmek.

* Satis yapmak.

* Pazarlama yapmak.

* ipotek islemlerini yapmak.

* Kat irtifaki yapmak.

* Kat mulkiyeti kurma, ifraz ve tevhit islemlerini yapmak.

* Trampa iglemlerini yapmak.

* Cins degisikligi yapmak.

* Hibe (bagislama) yapmak.

* Taksim (paylasim) iglemlerini yapmak.

* Aplikasyon islemlerini yapmak.

* Harita ve belediyelerden bdlge imar plani ¢gikarmak.

* Vergi muafiyeti belgesini almak.

* Veraset vergi dairelerinden ilisik kesme veya temiz kagidi almak.
* Emlak beyannamesi diizenlemek.

* Noterden satis vaadi s6zlesmesi yapmak.

Calisma Ortami Ve Kosullari

Bu mesleklerde c¢alisan kisiler isletmenin faaliyet gdsterdidi ¢esitli bélgelerde bulunan ofislerde sabit,
aclk mekanlarda aktif olarak ¢alisabilecekleri gibi bdlgeler arasi seyahatlerde otomobil kullanmalari
gerekmektedir. Calisma ortaminda surekli insanlarla diyalog halinde olacaklarindan, insan sevgisi,
diyalog, hosgdru ve sabirli olmak gibi kisilik 6zelliklerine sahip olunmasi gerekir, ayrica bilgisayar,
faks, telefon gibi araglari kullanabilmelidirler.




is Bulma imkanlan

Bu meslek gorevlileri hem kamu sektériinde hem 6zel sektérde is bulabilirler. Ozellikle 6zel sektérde is
alani daha genistir. Seyahati gerektiren iglerde sirtci belgeli erkek elamanlar daha avantajli durumda
olup, ofis ortaminda yabanci dil bilen, bilgisayar kullanabilen bayan elamanlar tercih sebebidir.

Egitim ve Kariyer imkanlar

Meslek egitimi lise dlizeyinde Anadolu ticaret ve ticaret meslek liselerinde verilmektedir. Bu okullardan
mezun olanlar Meslek ylksek okullarinin ilgili bélimlerine sinavsiz gegis yaparak 6n lisans dizeyinde
egitim alirlar. On lisans programini tamamlayanlar OSYM tarafindan yapilan dikey gegis sinavinda
basarili olduklari takdirde alanlari ile ilgili lisans programlarina gegebilirler. Lise egitiminden sonra
OSYM'nin yapacag sinav neticesinde basarili olanlar lisans diizeyinde egitim de alabilirler.




