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ÖZGEÇMİŞ

AYÇE YALÇIN

Adres

       
Yenişehir Şelale Evleri A2 Blok Daire:79 81260 Ümraniye İstanbul

Telefon

(216) 533 03 77
Cep telefonu

(533) 716 04 36

İş telefonu

(216) 578 65 65

e-posta

ayce.yalcin@vodatech.com.tr
KİŞİSEL BİLGİLER

Doğum tarihi

1969

Medeni  durum

Bekar

Bildiği diller

İngilizce 

Referans

İstek üzerine verilebilir 

ÖZELLİKLER

Bilgisayar tecrübesi
Windows, MS Powerpoint, Word, Excel, Outlook 

Üyelikler
İstanbul Üniversitesi İşletme İktisadı Enstitüsü Mezunlar Derneği, Makina Mühendisleri Odası, TEMA

Hobi


Bahçe işleri, müzik dinlemek, kitap okumak, puzzle yapmak, Latin dans.
EĞİTİM

1991 – 1992

İstanbul Universitesi / İşletme Fakültesi

İşletme İktisadı Enstitüsü / Yöneticilik Uzmanlık Sertifika Programı

1986 – 1991

Yıldız Universitesi / Mühendislik Fakültesi

Makina Mühendisliği / Konstrüksiyon ve İmalat Ana Bilim Dalı

1983 – 1986

Fenerbahçe Lisesi / Fen Bölümü

KURSLAR/SEMİNERLER

2004


4x4 CRM Forum-CRM Institute Turkey


2003 


Çağrı Merkezlerinin Kullandığı İletişim Teknolojileri & Mevcut ve geleceği 

biçimlendirecek olan katma değer sağlayan hizmetler  - Gary Bowen –

Interactive Intelligence

2002 Don Peppers (PDR) – Reel ekonomide birebir karlı müşteri ilişkileri kurmak

(CRM uygulamaları)

1998 Philip Kotler (Fed Training) - Değer Kaynaklı Pazarlama Yöntemiyle Kazanmak

1997


Baltas & Baltas Egitim ve Danısmanlık - İletişim ve Sinerji Semineri

1996


TMI - Temel Beceriler, Kurumdaşlık

1996


Interaction/John Townsend / İsviçre - The Professional Manager

1995 Yönetim Gelistirme Merkezi - Yöneticiler Arası İlişkilerin Geliştirilmesi, Karar

Alma ve Problem Çözme Teknikleri

1992-1993

Eurocenter Dil Kursu-Bournemouth/İngiltere

İŞ TECRÜBESİ

Ekim 2002- devam Satış ve Pazarlama Müdürü/Vodatech Bilişim Proje Danışmanlık Sanayi ve Dış Ticaret Ltd. Şti/İstanbul

www.vodatech.com.tr
Kurumsal pazarda dış kaynak kullanımlı çağrı merkezi çözümleri için satış ve pazarlama stratejilerinin geliştirilmesi ve uygulanması.

Satış hedeflerinin planlanması ve gerçekleştirilmesi

Hizmetlerin pazarda konumlandırılması, müşteri ilişkilerinin yönetilmesi, yeni iş imkanlarının araştırılması, satış ve pazarlama ekibinin yönetimi, satış ve performans analizleri, bütçeleme ve bütçe kontrolü.

Mart 2001-Eylül 2002 Pazarlama Direktörü / Sif Otomotiv A.Ş. /STFA-Işıklar Holding/Istanbul

www.sif.com.tr
Satış ve pazarlama stratejilerinin geliştirilmesi ve uygulanması, ürünün pazarda konumlandırılması, 

Pazarlama faaliyet planlarının hazırlanması ve uygulanması (Telemarketing, reklam, halkla ilişkiler, doğrudan postalama, fuarlar, basılı malzemeler (broşür, poster, dergi vs.), eşantiyon), CRM (Müşteri İlişkileri Yönetimi) uygulamalarının yönetilmesi, Yeni iş alanlarının araştırılması, şirket durum araştırmalarının yürütülmesi, Araştırma şirketleri, reklam – halkla ilişkiler ajansları, rakipler ve satılan ürünün dünyadaki diğer temsilcileriyle ilişkilerin yürütülmesi

Pazarlama ekibinin yönetimi, bayilerin motivasyonunun sağlanması, bayi, müşteri, ve ürün  eğitimleri organizasyonu.Satış ve performans analizlerinin yapılması,Bütçe kontrol

Haziran 2000 –Ocak 2001
Ürün Yöneticisi/ Arsal Cam San .Tic. A.Ş. /Istanbul 

www.arsal.com.tr
Satış ve pazarlama stratejilerinin önerilmesi ve uygulanması, pazarlama aktivite planları hazırlanması ve uygulanması (Reklam, halkla ilişkiler, doğrudan postalama, fuarlar, basılı malzemeler (broşür, poster, dergi vs.), eşantiyon), fiyatlandırma, ürünün pazarda konumlandırılması, satış ve ürün  eğitimleri organizasyonu, ithalat işlemleri, stok yönetimi, satılan ürünün temin edildiği yurt dışı şirketlerle ilişkilerin yürütülmesi, bütçeleme, bütçe kontrol, 

Yeni iş alanlarının araştırılması.

Mayıs 00- devam 
Serbest tercüman /Dört çeviri firmasıyla yapılan çalışmalar

Dogan Egmont Yayıncılık / Turkey (www.doganholding.com.tr)

Total Language Solutions / U.K. (www.qwertyword.com)

Universal Dil Hizmetleri (www.universaldil.com.tr) 

Set Systems Dil Hizmetleri ve Yayıncılık (www.set-systems.com)

Aralık 98–Temmuz 99
Satış ve Pazarlama Müdürü / Borjen Jeneratör / Borusan Holding /Istanbul 

Satış ve Promosyon stratejisinin, şirket ve bayi satış hedeflerinin önerilmesi, fiyatlandırma, ürünün pazarda konumlandırılması, satış ekibinin yönetimi, satış hedeflerinin ve bütçenin gerçekleştirilmesi, bayilerin motivasyonunun sağlanması, araştırma şirketleri, reklam – halkla ilişkiler ajansları, rakipler ve satılan ürünün dünyadaki diğer temsilcileriyle ilişkilerin yürütülmesi.

Mart 98-Aralık 98
Proje Müdürü / Borusan Holding / Istanbul

www.borusan.com.tr
Grup içinde yeni bir jeneratör markası satışı yapacak olan şirketle ilgili fizibilite çalışmasının yürütülmesi, yeni şirket merkezinin kurulması ve yönetim komitesinin bir üyesi olarak şirket stratejilerinin belirlenmesi.

Ocak 97–Mart 98
Ürün Pazarlama Müdürü / Borusan Makina / Istanbul 

www.borusanmakina.com
Ürün Grubu bazında analizler-araştırmalar yaparak satışların geliştirilmesi için stratejiler belirlenmesi, aktivite planları hazırlanması ve uygulanması

Eylül 97–Mart 98
İnsan Kaynakları Projesi – Çalışma grubu üyesi / Borusan Makina / Istanbul

İs tanımlarının incelenmesi, revizyonu, verimlilik ölçümü ve  yeni bir organizasyon şeması oluşturulması

Nisan 94-Ocak 97
Pazarlama Sorumlusu / Borusan Makina  / Istanbul

Satış departmanı ile birlikte satış stratejilerinin belirlenmesi ve uygulanması, Pazarlama Aktiviteleri Bütçesi’nin kontrolü, araştırma şirketleri, reklam – halkla ilişkiler ajansları, rakipler ve satılan ürünün dünyadaki diğer temsilcileriyle ilşkilerin yürütülmesi.

Ocak 92-Nisan 94
Pazarlama Departmanı Temsilcisi / Çukurova Ith. ve Ihr. T.A.S. / Istanbul

www.cukurovaithalat.com
Reklam, doğrudan postalama, fuarlar, basılı malzemeler (broşür, poster, dergi vs.).

Mart 91-Ocak 92
Analist / Çukurova Ithalat ve Ihracat T.A.S. / Istanbul
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