15. PAZARLAMA




PAZARLAMA’DA KOKUNUN GUCU

Koku hafizasinin gucunu hayatinizin herhangi bir aninda mutlaka siz de deneyimlemissinizdir. Eksi
S6zIlUk kurucusu Sedat Kapanoglu, bir deneyimini bakin nasil anlatiyor:

“Abim, 1991 yilinda doktora yaptigi Amerika’dan ylzlerce muzik cd’si getirmisti. Ugakta ayni bavula
koydugu “Paul Mitchell” sag kremleri akmis ve bitun cd’lere bulasmisti. Cd’leri silmemize ragmen
sag kremi kokusu gitmemisti. Gloria Estefan’in Cuts albimu o gunlerde yeni ¢ikmisti. Ylzlerce kez
dinlememe ragmen, zaman iginde Gloria Estefan’in ismini unutmusum. Kafamda Mariah Carey ile
birlesmis. Gegenlerde ismini hatirlayinca bir sarkisini agtim dinlemeye bagladim. O an Paul Mitchell
sag kremi kokusu burnuma buram buram geldi.”

e Sedat Kapanoglu her ne kadar bu deneyimi “Sinestezi” bagliginda anlatiyor olsa da, aslinda
hafiza ile daha alakal bir durum. Egitimlerimde “Pazarlama Beyinde Baslar” baghgini kullaniyorum
ve bunun nedenleri anlatmaya c¢alisiyorum. Pazarlamada norobilimi neden dikkate almak
gerektigine de iyi bir érnek olmus.

e Koku, diger 4 duyudan ayr olarak “talamus” denilen ana istasyona ugramadan islendigi beyin
bdlgesine giden tek duyumuzdur. Duygusal beynimizde ve hafizaya ¢ok yakin bir yerde igleniyor.
Kararlar Gzerinde %45 oranla gérmeden sonra ikinci, akilda kalicilikta ise %35 oraniyla agik ara
birinci duyusal girdi konumunda.

e Duyusal pazarlama oldukga 6nemli ve bir o kadar da ihmal edilen bir alan. Koku, 6zetle
aciklamaya calistigim nedenlerden dolayr ¢ok &6zel bir yere sahip. Néropazarlama yalnizca
arastirma yaptirarak kullanabileceginiz bir alan degildir. Diger adiyla tiketici ndrobilimi,
pazarlamada kullanabileceginiz bu ve buna benzer pek ¢ok ¢ikti sunmaktadir.
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KAZANAN TAKIMLAR

Satis takimi Qyelerinin kendilerini bir takimin pargasi hissetmeleri igin yapilabilecekler;
v Takim ve bireylerin hedefleri net ve anlasilir olmalidir.

v Takim Uyelerini biraraya getirmek ve birarada tutabilmek,

v/ Takim plan larinin takim Gyeleriyle birlikte olusturulmali

v Takim icinde etkili agik iletisim ve geribildirim yapilmali

v Takim Uyelerinin ortak problemlere beraber ¢ézimler gelistirmesi saglanir.
v Takim Uyelerinin 6z degerlerini ylkseltip pozitif ydnlerini 6n plana ¢ikartmak.
v/ Takimin hedef gergeklegsmeleri duizenli araliklarla gézden gegirilir.

v/ Takim bagarisi 6dullendirilir.

v/ Takimda saglikl rekabet tesvik edilir.

v/ Takimlarin tarihgeleri ve bagari hikayeleri paylasilir.

v/ Takimlarin paylagilan degerleri olmalidir.

v

Takim uyelerinin sosyal paylagimlari artiriimalidir.




MARKA EGOSU

Marka egosundan kurtulun. Biz buyUk markayiz, pazara yon veriyoruz yanilgisindan kurtulun.
Blyuk marka diye bir sey yok aslinda. Degerli marka var. Guglu marka var. Pazari degistiren,
musteriye yon veren marka var. Bu sifatlarin birlestigi marka olmak ise en énemli olan. Markaniz
gergekten buyldk mi? Bunu sadece zaman gosterebilir.

« Markay! dinamik hale getirin. Onay mekanizmalarinizi azaltin. Marka mugterinin zihnindeki algilar
butind. Zihin surekli degisiyorken, markaniz neden degismiyor? Neden karar almak igin yonetim
toplantilar bekleniyor? Uzilerek sdyleyeyim dinamik olmayan marka, marka olarak kalamayacak.
Dinamik olmak yeter mi? Tabii ki yetmez.

e Artik tek yumrukla mag kazanilmiyor. Tek golle mag bitmiyor. Aylar stren hazirliklarla yaptiginiz
reklam galigmaniz, 1 ay sonra unutuluyor. Clnku artik gug sireklilkte, Musterinin zihninde yer
almak igin sirekli atakta, gérunuir ve etkileyici olmaniz gerekiyor. Migteri sadakati mi? Bu ¢agda
mi? Oldukga zor.

isin dziine gelirsek; Strateji oldukga hayati bir konu. Ama kagit Ustiinde kaldiginda bir o kadar
énemsiz.

Markanin uygulamalariyla anlam kazanir. Aldigi sonuglarla etkileyici olur.
Yenilenebildigi oranda gugludar. Gug verdigi oranda anlamhdir.

Duygusal bakmamak gerekir. Stratejinize asik olursaniz, ilk firtinada agk acisi yasarsiniz.




SATIS YONETICISININ GOREVLERI

1) Satici adaylarinin bilgi, beceri, karakter 6zellikleri ve hedeflerini bilimsel sekilde, objektif kriterler
cercevesinde degerlendirmek suretiyle adaylardan uygun olanlari segerek ekibe kazandirmak,

2) Satis ekibine yeni dahil olan ve tecrubeli saticilar igin bir satig kariyeri gelisim programi
olusturmak, ekip Uyelerinin 6ngdrulen zamanlarda, éngoérilen egitimleri almalarini saglamak,

3) Satis ekibi Gyelerinin eksiklik duydugu veya gelismesi gereken konularda onlara birebir kogluk
vermek suretiyle performanslarinin yukselmesini saglamak,

4) Satis ekibinin dénemsel hedeflerini ve eylem planini olusturmak ve belirlenen zamanlar igin
ongorilen aktivitelerin gergeklesme durumunu takip etmek,

5) Mdusterilerin satis ekibinden memnuniyetini takip etmek, yapilan sikayetlerin veya aktarilan
problemlerin ¢ézulmesi surecini takip etmek,

6) Saticilarin bireysel hedeflerini atamak ve ekibin eylem plani gergevesinde saticiya tahsis edilmis
ve zamanlanmig gorevlerin tamamlanma durumunu izlemek,

7) Donemsel olarak saticilarin performansini, belirlenmis objektif kriterler ve hedefler dahilinde
degerlendirmek, saticilara performanslari konusunda geri bildirim vermek, gelecek déneme iligkin
olarak kendilerinden beklenenleri aktarmak,

8) Pazarlama yoneticileri ile isbirligi icinde pazarlama kampanyalarinin tasarlanmasina destek
olmak, saticillarin pazarlama tarafindan saglanan bilgi ve materyali etkili sekilde kullanip
kullanamadiklarini takip etmek,

9) Musteri iletisim bilgilerinin, gérismelerin tarihgesinin, dnemli karar noktalarinin, ayristirma
(Filtre) bilgilerinin, yapilan satiglarin ve édemelerin, teklif takiplerinin CRM sistemine tam olarak
islenmesini ve satis ekibinin CRM sistemini etkinlikle kullanmasini temin etmek,

10) Musterileri yarattiklari maliyet ve sagladiklari degeri dikkate alarak ayristirmak, en degerli
mdusterilerle olan goérisme ve islemlerde saticilara destek olmak ve ydnetimin katki sagladiginin
hissedilmesini saglamak,



12) Tedarikgiler, referans verenler, dnemli magteriler, potansiyeli olan kigiler, sektérel isbirligi
platformlari, rakip sirketlerin ydneticileri, kanaat dnderleri, sektérin basin temsilcileri vb. satis
geligtirme agisindan énemli olan taraflarla dizenli iletisimi yuratmek,

13) Gergeklesen satiglar, tahsilatlar, musteri adaylari, teklifler vb. konularda ust ydnetim igin
periyodik yonetsel raporlari hazirlamak,

14) Sirketin sosyal medya mecralarinda satis siregleri, Grtnler, islemler vb. konulardaki sikayet,
Oneri, gorus ve tavsiyeleri izlemek. Sosyal medyada karsilikl iletisimin gelistirilebilmesi igin kritik
konulara gecikmeksizin cevap vermek,

15) Satis ekibinin kullandigi katalog, brosur, disk vb. Urunlerin yeterliligini ve tamamlanma
zamanlarini takip etmek, gerekiyorsa gelistiriimesi surecine destek olmak,

16) Sektdrel fuar, seminer, egitim ve organizasyonlari takip etmek ve bunlara katiimak,

SATIS PRIM SISTEMINDE OLASI RISKLER

Birgok firmada satis primi iyi kurgulanmadigi igin amacina hizmet etmez ve g¢ogunlukla hayal
kirikligr ile uygulamadan kaldirilir. Oncelikle satig priminde amag saticilara prim kazandirmak degil
sirketin satis hedeflerinin gergeklesmesine yaptiklari katki oraninda ekibin édillendirilmesidir. Prim
sistemi bunu gergeklestirilecek sekilde tasarlanmalidir.

Tecribeme gore prim sistemlerinde sirketleri bekleyen bazi olasi riskler vardir.

e Satis ekibinin sudrimu yuksek Urlnlerin satigina odaklanmasi ve digsik karlilik oraninin
gergeklesmesi. Satisg ekibi ciro ve miktar hedefine odaklandigi igin bunu en kolay ve rahat
gergeklestirecegi Urlnlere agirhik verir. En ¢ok talep goren, en kolay satilan trinler daha gok satilir.
Fakat bu tdr Grunler genelde karliiginda distk oldugu Granlerdir. Bu alana mudahale edilmezse
ciro hedefi yakalanmig ama karlilik hedeflerinin gergeklesmedigi bir sonug gikar.

e Satis ekibinin tahsilata yogunlagsmamasi ile uzun vadeler, artan agik hesaplar, artan cari riskle
karsilagilir. Prim sadece miktar ve ciroya baglandiginda bu kaginilmazdir.

e Satis ekibinin yine ciroya odaklanmasi ile musteri ayirt etmeksizin satis yapmasidir. Bunun
sonucu riskli musterilerin sayisinda artis ve supheli alacaklarin olugmasidir. Musgteri
kiymetlendirmesi yapilmadan yapilan satis ile operasyonel maliyetlerin artmasi da bir baska
sonugtur. Bu alana mudahale edilmezse sirf prim ugruna riskli masterilere satis yapildigi bir durum
olusur.

Bu riskleri dnlemek igin prim sistemi kurgusunda dikkat edilecek hususlar sunlardir;



¢ Prim sistemi mutlaka karli satisa hizmet etmelidir.
* Prim sistemi tahsilat kalitesini arttirmalidir.

e Prim sistemi cari riski digtrmelidir.

o Prim sistemi nitelikli mUsteri kazanimi saglamalidir.

Bunun igin prim sistemine bu sonuglari yaratacak KPI'lar eklenmelidir. Boylesi bir prim kurgusu ile
nitelikli ve karli satiglar gergeklesecektir. Bunu yaptigi oranda da satis ekibi 6dilinG alacaktir.

1.Ulagilabilir ve gorunur olun, kendinizi ekibinizden izole etmeyin, onlarla birlikte ayni ortamda
calisin (yoneticilik de tim diger isler gibidir, sizin diger ¢alisanlardan bir ayricaliginiz yok).

2. Ne yapilmasi gerektigi konusunda net bir fikriniz olsa dahi ekibinize gdruslerini sorun (bu onlara
degerli olduklarini hissettirecektir).

3. Ekibinizi dinleyin, onlarla agik ve net bir sekilde iletisim kurun, beklentilerini ve sorunlarini 6grenin
(sizinle agik bir sekilde konugamiyorlarsa iyi bir ydnetici degilsinizdir).

4. Ekibinizin sorumlulugunu ustlenin, basarisizligi onlarin sirtina yikmayin, basariyi tek basiniza
Ustlenmeyin (yoneticilik etliye sutliye bulasmadan durumu idare etme makami degildir).

5. Ekibinizin sizi sevmesi degdil saygl duymasi énemlidir. Sevilmeniz onlarin bireysel ¢ikarlariyla
ilgilidir, saygi duyulmak ise sizin davraniglarinizla...

6. Onemli ve kendilerini gésterebilecekleri isleri de yapmalarina firsat verin (sizin yapmak
istemediginiz angaryalari onlara yikmak delege etmek degildir).

7. Ekibinize kargi adil olun (adalet esitlik demek degildir).

8. Onlar her zaman daha iyi olmaya ve sizi agsmaya tesvik edin, ekibiniz ne kadar iyi olursa siz de
o kadar iyi olabilirsiniz (yalnizca kot ve korkak yoneticiler kendilerinden kétu insanlarla galismayi
tercih eder).

9. Onlara sorumluluk verirken gerekli yetkiyi de devredin (davul baska elde tokmak bagka elde
olmaz).

10. Yapilmasi gerekeni tarif edin ama nasil yapilacagina karismayin (otonomi taniyin, ginlik iglere
bogulmayin, detaylarda kaybolmayin).

11. Bir yonetici ormani gorebilmelidir, agaglar tanimak ekibinizin isidir (her iste uzman olmaniz
gerekmez, uzmanlarla galismayi bilecek kadar akilli olmaniz yeterlidir).

12. Zamaninizi sonuglari 6nemli dlglide etkileyecek kritik islere ayirmalisiniz (her is 6nemli degildir,
her isi sizin yapmaniz gerekmez, 80-20 prensibini 6grenin).

13. Hep ¢ok mesgulseniz, hig¢ izin yapmiyorsaniz, masanizin Gzeri hep doluysa yoneticilik
fonksiyonunda yeterli degilsinizdir (fazla mesai yapmak bir meziyet degil yetersizlik gostergesidir;
ya kapasiteniz yetersizdir ya da o isi yapmak i¢in bilginiz...)

14. Ekibinizde gesitliligi saglamalisiniz, kendinize benzer kisilerle galisma arzusu kisisel yetersizlik
hissinin ve farklilhklar ydnetememe endisesinin bir sonucudur.



15. Her zaman verdiginiz sézleri tutun, zaman sinirlarina uyun, mesajlara, telefonlara geri dénin,
yapacagim dediginiz seyleri tam zamaninda yapin.

16. Ekibinize nasil davranmalari gerektigini sdylemeyin onlara érnek olun, igse erken gelsinler
istiyorsaniz ise en erken siz gelin (lider kendisi yaparak érnek olan kisidir).

17. "Hayir* demekte bir sorun yoktur, yeter ki gerekgeleri konusunda ag¢ik olun. Her zaman
prensipleri 6nceleyin anlik ¢ikarlari degil (yéneticiler bugunu liderler ise yarini yonetirler).

18. Kazanci ekibinizle paylasin, basarnl sonuglardan dolayi ekibinizi édullendirin, onlari takdir
ettiginizi gosterin, tesekkir edin, hata yaptiginizda 6zur dileyin (6dul ve takdir her zaman para
demek degildir, tesekkir etmeyi aligkanhk haline getirin).

19. Yoneticilik ebeveynlik gibidir, isleri delege ettiginizde bir ebeveyn gibi eliniz ekibinizin Uzerinde
olmalidir. Onlan kontrol edin ama isleri kendilerinin sonuglandirmasina da izin verin.

20. Dis soklara kars! bir stnger goérevi gorerek ekibinize olabildigince az yansimasini saglayin.
Onlari korudugunuzu ve kolladiginizi bilsinler.

21. Gerektiginde hata yapmalarina izin verin, bazen kalici 6grenmenin yolu budur. ilk hata bir
dgrenme firsatidir. Ikinci hatalarinda uyarin. Uglincii hatalar artik sizin ilk hataniz olur.

22. Yapilan iglere saygl duyun, ekibinizin iglerini Ustinlze almayin, kendiniz yapmis gibi
pazarlamayin, referans vermeden kullanmayin (ekibinizin adini anmadan iglerini kendiniz yapmis
gibi sunmaniz hirsizhktir).

23. Ekibinizin performansini aldiklarn sonuglarla degerlendirin. Ne giydikleri, ne yaptiklari, ne
zaman geldikleri gibi konular sonuglar agisindan 6nemli degildir (siz kapi guvenligi degil
yoneticisiniz).

24. Kendi veliahdinizi yetigtirin. Bir yoneticinin en blyulk goérevierinden birisi budur. Koltugunu
korumaya galismakla mesgul bir yoneticiden organizasyona hayir gelmez.

25. Bir yonetici kendisini organizasyon iginde gereksizlestirebildigi sirece basanlidir. Tatile
ciktiginizda telefonunuz susmuyorsa basarili bir yénetici degilsinizdir (yoneticinin isi sistem
kurmaktir).

26. Her zaman ekibinize, Ust ydonetime, musterilere, tedarikgilere yakin olun. Sizi bulabilsinler ve
iletisime agik olun (iletisim becerisi en gerekli yoneticilik becerisidir)

27. Size siz oldugunuz igin saygi duysunlar koltugunuzdan dolay! degil. Siz de herkese sayqgi
duyun, caycidan as elemaniniza kadar... Yoneticilik unvani gegicidir, karakteriniz ise kalici...
(Kapidan giktiginizda sokakta hi¢ kimsesiniz, pozisyonunuzda abartacak bir sey yok. Bir gin o
koltuktan kalktiginizda hatirinizi sorup sormayacaklaridir nemli olan).

28. Dusunmeye zaman ayirin, bir ydneticinin en buyuk goérevi ortaya bir vizyon koymaktir (her giin
en az yanm saat hichir sey yapmadan disinmeye zaman ayiramiyorsaniz bir seyleri yanlis
yapiyorsunuzdur).

29. Gllumseyin, nazik olun, saygili olun, insanlara deger verin, yumusak bir tonda konusun,
dikkatle dinleyin, ilginizi gosterecek sorular sorun, tesekkur edin (nezaket zayiflik degil insani
kalitenizin bir géstergesidir).



PAZARLAMA’DA GEREKEN YETENEKLER

Pazarlama alaninda kariyer dusunuyorsaniz asagidaki yeteneklerin sizde olup olmadigini kontrol
edin.

e iletisim yetenekleri

e Yaraticilik

e Arastirma ve analitik beceriler

e Stratejik dislnme ve karar verme yetenegi
e is birligi becerileri

e Organizasyon becerileri

Gunumuzde artik bilgi eskisi kadar degerli degil, bilgiye ulagsmak ¢ok kolaylasti.Tecribe ve
yetenekler ile 6n plana gikma devri bagladi.

SATIS’DA DUYGUSAL ZEKA

Jeb Blount’un kitabi bu alanda yazilmis en iyi kitaplardan biridir. Satisa farkl bir bakis agisi getiren bol
farkindalikli, profesyonel satisgilarin okumasi gerekli harika bir kitap.

ilk okudugumda, satis alanindaki farkli érnekler ilgimi cekmisti. Bu &rnekleri kendi isime uyguladigimda
etkili sonuglar elde ettim.

Profesyonel satiscilar farkhlagsmak igin satis psikolojisinin nasil kullanilacagini ¢ok iyi 6grenmelidirler.
Onemli olan nasil sattigimizdir.

e Misteri adayinin diliyle konusmayi 6grenmeliyiz, ¢linkii insanlar kendi nedeniyleriyle satin alirlar, sizin
nedenlerinizle degil.

o Ustiin performansin anahtari; duygular, iletisim becerileri ve insan iliskileridir.
e Modern satis, insan iliskileri ve satisin duygusal yéni Gzerinde durur. iknayi da icerisine alir.
o Musteriler, duyguyla hareket eder ve mantigini akliyla aklar. Karisik da olsa anlik da olsa, satinalma

kararini duygular yonlendirir.

e Msteriler eskisiden daha gicli hale geldi ve ellerindeki segenekler artti. Artik eskisi gibi brosir tanitimi
ya da urln tanitimi gibi islevler fonksiyonelligini yitirmeye basladi.

o Mugteriler artik farklihk arayan ve kendileri gibi olan, kendilerini anlayabilecek firmalari segmeye ve

gercek insan iligskilerini aramaya basladilar. Bu nedenle satisgilarin iyi bir duygusal zekaya sahip olmasi
zorunluluk haline geldi.
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o Musteriler neden satin alir?
e Onlari satmaya nasil ikna ederiz?

Bu iki glglii soruyu oncelikle yanitlamamiz gerekir.

+

Duygusal Zeka

BAYiI ADAYLARI ILE GORUSULURKEN
NELERE DIKKAT EDILIR ?

Bir bayi yoneticisinin bayisini tanimasi ¢cok énemlidir. Bayinin 360 derece fotografini ¢cekebilmelidir.
Yeni bayilik organizasyonu igin tanigilan bir bayi veya devralinan yeni bir bélgede tanigilan bir bayi
olsun veya rakip bir bayi olsun; asagidaki sorularin cevabi arastiriimalidir. Ust yénetime de bu
igerikle rapor verilmelidir.

e Sirketin Adi - Unvani
o Yetkili Kisi
e iletisim Numaralari

e Adresi
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e Calistigi ana sektor

e Calistigi yan sektorler

e Merkez ofis disinda ofisi, subesi, deposu var mi? Showroom'u var mi?
¢ Yillik ortalama cirosu nedir?

« Portfdylnde yer alan markalar ve Grunler

e Uretim yaptidi Grtinler var mi?

e Montaj yaptidi urin var mi?

« ithalat yapiyor mu? Nereden yapiyor ve neler aliyor?

o Aldigi trdnlerin yaklagik yilhk hacmi nedir?

e Toplam kag personel ile ¢caligiyor?

¢ Faaliyet gosterdigi bolgeler velveya ulkeler

o Distributérluguni yaptigi Grunler ve markalari neler?

« Bayilik yapisi nasil? (Distributdrluk, bayilik, alt bayilik)

¢ Bizim urlnlerimize benzer Urlnleri satiyorsa fiyatlari nedir?

¢ Bizde bulunan, satmadigi ama satabilecegi bagka urtinler var mi?
¢ Direkt al-sat mi yapiyor yoksa deposuna stok aliyor mu?

e Sevkiyat yontemi nedir?

e Hangi Grun gruplarimiz ile ilgileniyor?

« ithal ettigi ya da sattig: Griinler ile ilgili fiyat paylasabiliyor mu?

Her sorunun cevabi hemen bulunamayabilir. Bazilarinin karsihdi olmayabilir. Ama bu sorulardan
ne kadar fazlasi cevaplanirsa bayi o kadar iyi taninmis olacaktir.

Ozet:
Pazarlama stratejileri, marka yonetimi, satis taktikleri, miisteri iliskileri.
Olas1 Kaynaklar:

« Philip Kotler (Marketing Management)
e Seth Godin (This is Marketing)
APA Ornekleri:
o Kotler, P., & Keller, K. L. (2016). Marketing management (15th ed.). Pearson.
e Godin, S. (2018). This is marketing. Portfolio.

Bu ¢alismada yer alan bilgiler; ¢esitli kitaplar, akademik makaleler, internet siteleri, blog
yazilari, sosyal medya igerikleri ve basili/gorsel medya kaynaklarindan derlenmistir.
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Seref Oguz, Tomorrow, Erkan Ayan, Ozcan Ugkardesler, Prof. Dr Ulvi Saran, Girisimci
Kafasi gibi yazarlardan da alint1 yapilmistir
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