SATIS CABALARI




0 Pazarlamanin temel gorevi;

o Mallarin
o Hizmetlerin ve

o Diusuncelerin, degisimini kolaylastirmak ve degisimini
saglamaktir.

0 Degisimi kolaylastirmak icin cesitli eylemler yapilir.
o Olumlu ya da olumuz olabilir.

o Degisimin temel kosulu; Iletisim kurmalaridir.



0 Satis ¢abalar: yapilmakla;

o Dogru bir malin
o Dogru fiyatlanarak
o Dogru yerlerde, satisa sunulur.

o Boylece, MAL SATILIR.



1 SATIS CABALARI;
o DOGRUDAN;

o Onceden belirlenen ( Secilen )
Pazar birimlerine yoneltilir.

o DOLAYLI;
o Yatirnmcilara

0o Kamu Kurumlarina
o Tiim Topluma, YONELTILIR.




0 Malin yasam siirecinin ILK ASAMASINDA, satis cabasi
yapilr.

0 Mal benimsendikten sonra, diger asamalara gegilir.

o Ulasilan satislar1 korumak

o Satislar1 Arttirmak

o Bilgi vermek ( Rekabet Yoksa )

o Etkileyici-Inandirici-Zorlayicl ; satis cabalar: yapilr.
0 Satis ¢cabalar: gerceklesmezse, satis olmaz.



0 Ayrica satis ¢cabalari;

o Elestiriye acik
o Pahah
o Yasalarin denetimindedir.




0 Satis cabalari;
o Toplumun;

o Geleneklerine
0 Goreneklere

o Kiiltur Yapisina, uygun
olmahdr




1 KISISEL SATIS
1 REKLAM

1 OTEKI SATIS CABALARI




0 Isletme gorevlisi, umulan alicilar
arasinda;

o Dogrudan ve

o Sozli satis cabasidir.
0 En eski satis cabasi turudiir.
0 Degisimle Yasit




o Iki ya da daha cok Kkisi arasinda;
o Canh
o Ivedi
o Dogrudan, iliski kurulur

o Arkadashk Iliskisi de gelisebilir.

0 Aliel, saticinin ¢cabasi karsisinda
alma zorunlulugu duyar.

o0 Satis gorevlisi, bilgileri kolay
toplar.




REKLAM

]
0 Kisisel olmayan

0 Ucreti 6denen, satis cabasidr.

o Gazete

o Dergi

o Radyo

oTlV

o Mektup, cabalarindan olusur.
0 Reklam ile Kisisel goriisme arasindaki FARK:

0 Reklamda , reklami sunan bir Kisinin
olmamasidur.




o Kamuya acik bir iletisim aracidir.

0 Yaygin  bir aractirr.  Mal’a
YASALLIK Kazandirr.

0o BASIM, SES ve RENK sanati

kullanmilarak isletme ve mal cekici
olur.




OTEKI SATIS CABALARI

O Vitrin Diizenleme

o Sergileme

o Gosteri

0 Kupon Yaymnlama

o Yaris Duzenleme

o Satis Promosyonlari




USTUNLUGU

0 Tuketicilerin, dikkatleri belirli mallara
cekilir.

o Tuketiciye, 0zel bir olanak elde ettigi
1zlenimi verilir.

0 Tiketiciler bu tiir mallara daha ¢ok inanir.

0 Reklamdan kacanlar i¢in etkin bir yoldur.
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SATIS CABALARININ AMACI VE SATIS
CABASI YONTEMININ SECIMI

Temel amaci;
Iletisim saglayarak,

Degisimi kolaylastirmaktir.

Aynm1 Zamanda;

o Inandiric

o Hatirlaticy, cabalar da bulunarak
0 Olumlu davranista bulunmasi saglanmahdar.

Yeni pazara siirilen bir mal, cesitli asamalardan
gecilerek benimsenir.

Benimseme, ¢cok asamah bir siirectir.
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HABERDAR OLMA
ILGI DUYMA
DEGERLEME
DENEME
BENIMSEME
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Tiiketiciler malin varhigindan haberli olurlar

Malla ilgili bilgiler yeterli degildir.

Kendiliginden bilgi elde etmeye ¢calismazlar

Malla ilgili bilgi toplanar.

Olumlu sonuca ulasirlarsa denemek i¢in satin ahirlar.
Deneme olumlu gecerse mal benimsenir.

Herhangi bir asamada mal reddedilebilir.
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Tiiketiciler Ve isletmeler, Yeni Mallar1 Benimseme
Zamam Ac¢isindan Soyle Gruplandirihir

Yenilik Taraftar: Olanlar:
Yeni mallar1 denemeye isteklidirler.
Riske Katlanirlar
Iyi 6grenim gormiisler
Genctirler
Bu gruba giren isletmeler;
Buyuk ve

Uzmanlasmis, orgiitlerdir.
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Cevrelerinde ONDER
durumundadirlar

Biiyiik sayginhiklar: vardir
Genc-Hareketli ve Yaraticidirlar

Kitle iletisim arac¢larimi onemli
bilgi kaynagi olarak goriirler




Ik Cogunluk

0 Riskten Kac¢inirlar

o Ik Benimseyenlerin mah
deneyip, begenmelerini
beklerler

o Orta buyuklukte ve
Uzman isletmelerdir.



Son Cogunluk

o0 Yeni mallar ve dusiinceler karsisinda
cekingendirler

0 Daha yash ve kendi dogrultularinda giderler
o Onderleri pek izlemezler
0 Isletmeler;

o Tutucu

o Kucuk

0 Cok az uzmanlasms, isletmelerdir.

o0 Kitle iletisim araclarini, bilgi kaynagi olarak
pek kullanmazlar

0 Daha cok birbirlerinden etkilenirler




Kayitsizlar

Yeni malh BENIMSEMEYENLER diye adlandirihr.
Gecmiste oldugu gibi, yuriutmeyi yeglerler
Yeni mallara kuskuyla bakarlar.

Yash ve az 6grenim gormislerdir.
Gelirleri ve sosyal sayginhk dustuktiir.
Isletmeler;

o Kicik ve

o Uzmanlasmamistir

Simdiki durumlar1 korumayi yeglerler. :
o Bashca bilgi kaynagi, Kayitsiz tiiketicilerdir. g
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o Gruplar icinde En Onemlisi;
o ILK BENIMSEYENLER ve
o ONDERLERDIR

o Mesaj bunlara verilmelidir.

o Ik Cogunluk grubu ve 6teki
gruplar etkilerler.




ILETiSIM KURAMI VE PAZARLAMA

]
0 Tletisim;

o Kisiler
o Gruplar ve

o Orgiitler, arasinda karsihikl ileti, degis tokus siirecidir.

0 Sozsiuz ya da sozlii; ¢cabalara gerceklesir.



o Iletiyi gonderen ya da iletinin
kaynagi:
o Kisi
o Grup yada
o Kurumdur
o Tleti:
0 lletisim Kanah

o Iletiyi alan, dinleyen ya da
Iletinin hedefi




0 Marjinal Yontem:

0 Satis cabalar icin katlanmilacak ek
giderin, bu giderin saglayacagi ek
satistan elde edilecek, Kar’a esit
oldugu noktaya dek; her mal icin satis
gideri yapilabilir.

0 Elde edilecek toplam; Satis cabalarina
yapilacak harcamadir.




0 Satis cabalari icin
yapilacak harcama
toplami

o Satis gelirinin bir yuzdesi
olarak belirlenir

0 Bu yontem ¢ok kullanilr.




Bu yontem;

Isletmenin, katlanabilecegi
olcude satis cabalari icin
harcama yapmasini Ongorur.

Fonlar; olcu olarak alinir.

Harcamalar belirli bir
sinirlarda tutulmahdar.




o0 Satis harcamalarina yapilacak
yatirimin olcusu de yatirimin
karhhg: goz oniine alinarak
saplanir.




0 Belirli amaclara ulasmak icin
gerekli cabalara harcama
ongorulur.

0 Gercekgi tespit ve

o Titiz planlama gerceklesmelidir.
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Bu yontem de; rakip isletmelerin satis
cabalarina yaptiklar1 harcamalar goz oniuine
alinur. '

Gercekei bir davrams degildir.

Ya tek bir rakip izlenir

Ya da sanayi dah ortalamasi alinir.
Bashca 2 SAKINCASI vardir:

Harcamalar gercekci saptanmamis olabilir

Isletmenin hedefleri rakiplerden farkh olabilir.



