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Kahverengi sizin icin neler
yapabilir?

« Normal musteriler: Fiyati uygun, gabuk, sevimli ¢alisanlar...Ne
gonderirsiniz??

» Birgok firma icin gonderiler farkli siirecleri icermektedir: Ornek:
Lojistik surecleri, satin alma, depolama, hesaplar, geri ddemeler vs.
Paketlerle ilgili tam ve kesin bilgi, ddemelerle ilgili bilgi.

* 43 milyar dolarlik bir dev. 407.000 kisi ¢alisiyor, 92.000 aracg,66
ucak, 1800 depo, 200 ulke.

« Sadece Amerika'da hergun 1.8 milyon alici 6.1 milyon saticiyi
birbirine bagliyor. Tum dunyanin %90’ina hizmet veriyor, Fortune
1000’in %99 u ile calisiyor.

* Her yil 1 milyar dolar IT yatirimi.

« Her gun 700 ucus 377 hedef

« Esas heded lojistik danismanligi. Supply chain solutions, bolgesel
planlama vs. GPS tracking. Stratejik bir lojistik ortagi olmak.

PAZARLAMA iLKELERI 5 Yrd. Dog. Dr. Azra Bayraktar




Bilgi Tedarik Zinciri Yonetimi

Miisteri Yonetimi Uriinlerip tiiketime Lo jistik
hazr hale getirilmesi

-Satis ve Pazarlama - Planlama -Uretim Planlama -Depolarm -Kitlesel dagitim
- Saha Elemanlarn -Siparislerin islenmesi | -Uriinlerin Konumlarmin - Ozel hatlarm
-Miisteri Hizmetleri -Tedarikgilerin konfigiirasyonlart Belirlenmesi Optimizasyonu
Yonetimi -Isleme -Dagitim
-Anlagmalarin -Bakim miisteri ve -Demirbaslarin
Yonetimi hizmetleri Yonetimi

- Stok Yonetimi

PAZARLAMA iLKELERI 5 Yrd. Dog. Dr. Azra Bayraktar
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Daha pahali ve daha ¢ok {iriiniin satin alinmasi

Daha ¢ok teknik ve karmasik {iriinleri igermesi

Alic i¢in yiiksek risk tagimasi

Daha pahali ve daha ¢ok {iriiniin satin alinmasi

Satin alimi1 i¢in daha uzun zaman istenmesi

Karar verme asamasinda daha karmasik birimlerin rol
almasi.

Profesyonel satin alimcilarin olmasi

Satis sonrasi savunma

Deger Noktalar1: Basarili Saglikli, Saygi Duyulan, Modern vs}

Hn 6nemli soru: insanlarin daha iyi yasamast igin ne 6nemlidix|?

Marka Sadakatinin Temeli: Yetkinlik, stireklilik, ilgi, degerlet;

Satis Personelleri

!~
"

v

Firmaya Duyulan Guven

PAZARLAMA iLKELERI 5 Yrd. Dog. Dr. Azra Bayraktar
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Satis Noktasi
Dogrudan/ Dolayh

Self- Servis

Cagr1 Merkezi

Destek Noktasi

Internet

TEDARIKCILER




Endustriyel Musteriler Neler Alir?

» Baska urunlerin uretiimesinde kullanilacak
hammaddelerin alinmasi, kiralanmasi

veya baskasina verilmesi.
« B2B marketing.
« Endustriyel Pazarlar:

> Son kullanici

Lastik \\ / Aracilar
Goodyear [—_|
Gelik |~ 2| Lastikler JAraba -
/ Ureticileri
Diger Araclar

PAZARLAMA iLKELERI 5 Yrd. Dog. Dr. Azra Bayraktar
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Pazarin Yapisi ve Talep

* Pazarin ozellikleri

* Az ama buyuk musteriler

« Daha cografi odaklanma

« Talep en son musteriden olusmaktadir.

« Talep elastik degildir/Fiyat? Deri
fiyatlari=/Ayakkabicilarin daha fazla deri
almasi=/ Daha fazla ayakkabi tuketimi.

* Ancak talepte buyuk dalgalanmalar olabilir.

* %10 luk bir nihai talep artisi %200Luk bir
Endustriyel Pazar artisi.

PAZARLAMA iLKELERI 5 Yrd. Dog. Dr. Azra Bayraktar
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e Satin alinan adet:

« Her zaman daha fazla alici surece
katiimaktadir.

* Daha profesyonel bir satin alma sureci
bulunmaktadir.

 Daha karmasik bir karar verme sistemi
bulunmaktadir. Birden fazla kisi satin alma
kararina katkida bulunmaktadir. Satin alma
komitesinde teknik olarak yetkin Kisiler
bulunmaktadir. Satin alinacak urun ile ilgili
spesifikasyonlarin onceden belirtiimesi

gerekmekiedir.

PAZJARLAMA ILKELERI 5 Yrd. Do¢. Dr. Azra Bayraktar
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» Alicilar ve Saticilar beraber calisirlar ve
daha uzun sureli bir iligki icindedirler.

* Endustriyel Pazarlarda alici ve saticilarin
tam bir butunluk icerisinde calismalari
gerekmektedir.

* Yeni bir is alani “Supplier Development
Department” IKEA.

PAZARLAMA iLKELERI 5 Yrd. Dog. Dr. Azra Bayraktar
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Satin alma Davranisi

Cevre
Pazarlama Araclari

Satin alma organizasyonu

Satin alma birimi

Saticilarin
Tepkileri

Urlin veya hizmet

Uriin segimi
Fiyat
Dagitim Satin Tedarikgi Secimi
Tutundurma Alma
Karari Siparis adedi
Diger Faktorler
Ekonomik, Dagitim adedi
Teknolojik Kisisel veya kisilerarasi
Politik etkiler Hizmet sartlari
gg::geelt Kurumsal etkiler Ademe
PAZARLAMA iLKELERI 5 Yrd. Doc. Dr. Azra Bayraktar P




» lyi bir sonuca ulasmak icin pazarlamacinin
firmanin icinde olanlara hakim olmasi ve konu ile
lgili bilgisi olmasi gerekmektedir.

* Buying center: Satin alma kararina katilan
herkesi icine almaktadir. (Buna sirketin igindeki
organizasyon, insanlarin arasindaki iliskiler,
bireysel faktorler ve bunlara ek olarak dissal
faktorler de eklenebillir.

» Asagidaki sorularin cevaplanmasi
gerekmektedir: Endustriyel satin alimcilar hangi
satin alma kararlarina karar vermektedirler?

e Satin alma kararina kimler, nasil katilmaktadir?
* Alicilarin uzerindeki temel etkiler nelerdir?

PAZARLAMA iLKELERI 5 Yrd. Dog. Dr. Azra Bayraktar
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Satin Alimlar ne sekilde
olmaktadir?

Tekrarlanan satin alimlar: In — out tedarikgiler. Eger kalite ve hizmetten
memnunlarsa devam. Otomatik tekrarlanan satin alimlar.

Modifiye edilmis satin alimlar:

Yeni (modifiye) gorevler: In tedarikgiler kalitelerini korumaya ve yeni alanlari
kaptirmamaya calisirlarken out olanlar i¢in bu bir geri donus sansi
yaratmaktadir.

Pazarlamacilar bu noktada temel etki alanlari tespit etmeli ayni zamanda
mumkun oldugu kadar bilgi toplamadirlar. Alicilarin bilgi istedikleri konular:
Urlin 6zellikleri, tedarikgiler, fiyat limitleri, 5deme sartlari, siparis adetleri,
teslimat §artlar| VS.

Sistemsel satiglar: Musterilerin tim problemleri icin ¢ozUm yaratiimasi,

“Chemstation” 1000 farkli Gran, 100lerce farkli sektor. Her bir musteri icin 6zel
cozumlerin yaratilmasi. El temizligi, thy, yumurta, zift, traktor, kosmetik vs.
Bu karisimlari bir container’a doldurup tum bakim islemlerini 6zel olarak
takip etmektedir. “ Out system is your solution”

Bir rUnun tamamlayicilarini satmak: Yapistirici, kurutucu, aplikator vs.

UrGniin etrafindaki sistemi beraberinde yasatmak: Uretim, talep kontrol, dagitim
VS.

PAZARLAMA iLKELERI 5 Yrd. Dog. Dr. Azra Bayraktar
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« Sistemsel Satislara ornek:
» Jakarta’'da bir cimento fabrikasi

» US teklifi: Yerin secimi+Insaat ekibinin ise alimi,
fabrikanin tasarimi, aletlerin ve materyalin
saglanmasi, bitmis fabrikanin teslimi.

« Japon Teklifi: Amerika’'nin teklifi + Fabraikada
calisacak icilerin ise alinmasi ve egitimi, kendi dis
ticaret sirketi ile cimento ihracatinin saglanmasi,
cimentonun Jakarta'nin yol vs gibi ihtiyaclarinda
kullaniimasiin saglanmasi.

» Ulkenin ekonomisine yardim etmek, muster
odakli dusunmek.

PAZARLAMA iLKELERI 5 Yrd. Dog. Dr. Azra Bayraktar
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Satin alma surecine katilanlar

» Kullanicilar: Sureci baslatir, ozelliklere karar verirler.
« Etkileyenler: Teknik personel, ozelliklerin belirlenmesi.

« Alicilar: Satin alma ekibi. Tedarikcilerin secimi ile
lgilenirler ve pazarlik ederler. Eger satin alma riskli ise o
zaman ust duzey yoneticilerde bu

« Karar vericiler: Satin almaya karar verecek son kisi.

« Bezirgan baslari: Satin alma ajanslari, sekreter,
teknisyenler vs.

Pazarlamacilarin yapmasi gereken bu surece dahil olanlari

Ve eftkilerini tespit etmek olmalidir. Ve karar verirlerken
hangi degerlendirme kriterine gore karar verdiklerini
bilmeleri gerekmektedir.

PAZARLAMA iLKELERI 5 Yrd. Dog. Dr. Azra Bayraktar
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Satin alma
bolimu
baskani

Hastahane eldiven
Almali mi1?
Atillan mi?

Ameliyathane
Sefi

Cerrahlar

Rakip urun analizi trunlerin
Karsilastiriilmasi, fiyat vs.
Antiseptik, kalite, dizayn vs.

Memnun olup
Olmadiklarinin
Rapor edilmesi




Cevresel Faktorler
Ekonomik gelisim

Teknolojik degisim
Politik uygulamalar

Rakiplerin hareketleri
Kultur ve aligkanliklar

Kisisel
Otoriter

Statu
Empati

Ikna kabiliyeti

Satin
Almaci




Endustriyel Satin alma Davranisi

* Endustriyel satin alimcilar her zaman en
ekonomik olani segmemektedirler.

* Onlarda insandir ve sosyal bir cevrede
yasamaktadirlar.

« Kamyon alimi: teknik, performans ve ekonomik
faktorler.

* Volvo “Her tur filo probleminizi ¢ozer, kimin
kullanacagi hari¢”.

« Hedef uzman soforler. Konfor, genis alan vs.

 Amac daha karl bir alan yaratmak ve suruculere
guc vermek.

PAZARLAMA iLKELERI 5 Yrd. Dog. Dr. Azra Bayraktar
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» Ozellikle Urlinler birbirlerine benziyorsa o
zaman daha cok kisisel tercihler one
cikacaktir.

» Farklilik buyukse secimler daha
matematiksel olmakta ve ekonomik
faktorler one cikmaktadir.

» Kisiler arasi iligskiler: Satin alma
merkezindeki kigiler uzerlerinde herhangi
bir etiket tasimamaktadirlar. Kimin karar
verici oldugunu bulmak pazarlamacinin isi
olmaktadir.

PAZARLAMA iLKELERI 5 Yrd. Dog. Dr. Azra Bayraktar
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*Problemin ihtiyacin .
Fark edilmesi | (Genel detaylarinin (")terIHIr(]Ieri Tedarikgilerin
belirlenmesi aranmasi

ihlalue/teklif_ Tedarikgilerin Genel anlasmalarin Performans
gorusmesi Secimi saglanmasi Degerlendirme




Problemin ortaya cikisi: Yenin urun yaratimi,
makine bozulabilir, satin almaci tedarikcinin
kalitesinden memnun degildir, fuarda yeni bir
urun gorulmustur, ya da bir satis danismanindan
bir telefon almistir.

» Bu yuzden endustriyel pazarlama reklamlari
musterileri bir ihtiya¢g konusunda uyarmalidirlar.

* Firmalarin arayisa ¢iktiklari zamandan haberdar
olmalilar.

Ihtiyacin Detaylandiriimasi: Ozelliklerin dGnem
sirasina dizilmesi: Guvenilirlik, dayaniklilik, fiyat
VS.

PAZARLAMA iLKELERI 5 Yrd. Dog. Dr. Azra Bayraktar
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« Surecler urun tasarimi ile beraber
baslamaktadir. (Neredeyse her musteri igin
yeniden tasarlanir)

« Satis danismanlari musteriler ile birebir satis
asamasina gecer ve pazardan bilgi toplayabillir.

» Tum secimler rasyonel midir? Hayir.
Gercgekte yeteri kadar bilgi toplandiktan sonra en
cok guvenilen secimde karar kilinir.

» Onemli olan: Segim icin 6nem tasiyan kriterlerin
yazili ve sozlu sekilde aciklanabilir olmasi.

» Kriterlerin daha onceden halk tarafindan
ulasilabilecek bilgiler ve deneyimler
cercevesinde sekillendirilmesi.

* Fikir ayriliklarina ¢ozum olarak sayisal ve halk
onunde kanitlanabillir verilere ulasilabilir oimak.

PAZARLAMA iLKELERI 5 Yrd. Dog. Dr. Azra Bayraktar
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* Tek bir satisa konsantre olmak

«Uriiniin dzelliklerine yonelmek

*Kisa zamanli islemlere yonelmek,

*Miisteri servisine az dnem vermek

*Sinirl bazda miisteri sorumlulugu tagimak

*Miisterilerle iligskiyi azaltmak

Kaliteyi tiretimin en 6nemli kismi olarak algilamak

CRM Konseptinin Olas1 Kazanglar

*Capraz satis imkaninin artmasi

*Transaksiyon VE liree masraflarinin
azaltilamds1

*Miisteri sadakatinin Arttirilmasi

;naha iyi yeni iirlin planlama sartlar

* Miisteriyi elde tutmaya konsantre olmak
«Uriiniin faydalarina yonelmek
*Uzun zamanl islemlere agirlik vermek
*Miisteri hizmetlerine agirlik vermek
*Yiksek bazda miisteri sorumlulugu almak

Miisteri ile Iliskileri kuvvetlendirmek

CRM - BiRE BIR PAZARLAMA

Miisterilerin Belirlenmesi

Miisterilerin Farkhlastirilmasi l

| % . .
x % Miisterilerle Iliski Icerisine Girilmesi
7
‘ y“ .o X3
Uriin ve Hizmetlerin Ozellestirilmesi
PAZARLAMA ILKELERI 5 Yrd. I

o¢c, Dr. Azra Bayraktar
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