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Gundem

Satis Kavrami

Satisin Tarihgesi
Satisin Tanimi

Uriin / Hizmet

Bilmek

Diger Urun ve hizmetler
Musteri

Tanimak

lliski Kurmak
Rekabet
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Satista Ikna Teknikleri

Satis Muzakeresinde Basari
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Satis Kavrami
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Sales ver 0.9

Musterinin guiveni her seyden 6nemlidir
1916 — 1. Dlnya Saticilar Kogresi Michigan, ABD

Insanlari etkileme ve ikna etme konusunda

kitaplar yayinlanmaya baslandi.
1936 — How to Win Friends and Influence People —
Dale Carnegie

GARNEGIE




Sales ver 1.0 6
/s

Tuketim kapitalizmi 1950’lerde kapitalist ekonomiyi kurtarmak icin
devreye girer.

Saticilar tekrar kapilari calmaya baslarlar. Hizli konusurlar ve
israrcidirlar. Urdnlerinin 6zelliklerini anlatirlar.

OZELLIK SATARLAR.



Daha buyik ekran 5.7 wvs 5.5 Yaklasik %7 daha biiyiik ekran

el
OLED ekran Super AMOLED vs IPSLCD OLED ekranlar genelde daha parlak ve canli renklere

sahiptir

L Biraz dahaince 6.9mm vs 7.1mm Neredeyse aym

ﬁ Daha iyi ¢ozunurlukte video kayit 4K 3840x vs 1080p Yaklasik 4 kat daha yiksek cozindrlikte video
imkann 2160 1920x1080

’j Daha hafif 153g wvs 192¢g %20 daha hafif tasanm

* Daha yiiksek pixel yogunlugu 515 PPl vs 401 PPI %28 daha keskin yazi, resim ve video




Sales ver 1.5 6
/s

1970’lerde musteri yavas yavas devreye girer.

Saticilar musterinin gereksinimini anlamaya calisirlar, sonra
gereksinime gore Urunlerini konumlandirirlar.

MUSTERIYE OZELLIK SATARLAR.



Sales ver 1.5 6
/s

1970’lerde musteri yavas yavas devreye girer.

Saticilar musterinin gereksinimini anlamaya calisirlar, sonra
gereksinime gore Urunlerini konumlandirirlar.

MUSTERIYE OZELLIK SATARLAR.



Daha buyik ekran 5.7 wvs 5.5

Yaklasik %7 daha bliyiik ekran

F OLED ekran Super AMOLED vs IPSLCD

OLED ekranlar genelde daha parlak ve canli renklere
sahiptir

L Biraz dahaince 8.9 mm vs 7.1 mm

Neredeyse aym

Yiiksek kalitede video ¢ekmek istiyordunuz

Daha iyi ¢ozunurlukte video kayit 4K 3840x vs 1080p
imkani 2160 1920x1080

Yaklasik 4 kat daha yiiksek coziindrliikte video

Cebinizde tasirken agirlik yapmasin istiyordunuz

J
’ Daha hafif 153g wvs 192¢g

%20 daha hafif tasanm

* Daha yiiksek pixel yogunlugu 515 PPl vs 401 PPI

%28 daha keskin yazi, resim ve video




Sales ver 2.0

&

1980’ler musteriye odaklanma devridir.

Saticilar musterinin gereksinimini anlarlar, sonra trtnlerini
gereksinime gore konumlandirir, c6zim saglamaya odaklanirlar.

MUSTERIYE COZUM SATARLAR.



Daha iyi cozunurlukte video kayit 4K 3840 x vs 1080p Yaklasik 4 kat daha yiiksek coziindrliikte video
2160 1920x1080

Daha hafif 153g wvs 192¢g %20 daha hafif tasanm

Cep telefonunuz size giindelik yasaminizda rahatsizlik vermeyecek




Sales ver 2.5

1990’lar stratejiye ve musteri ile is ortakligina odaklanma devridir.

Saticilar musterinin gereksinimini anlarlar, sonra trtnlerini
musterisine ve hatta musterisinin muisterisine fayda saglayacak
sekilde konumlandirir.

MUSTERIYE FAYDA SAGLAYAN COZUMLER SATARLAR.



ﬁ Daha iyi ¢ozunurlukte video kayit 4K 3840x vs 1080p Yaklasik 4 kat daha yiksek cozindrlikte video
imkan 2160 1920x1080
Internet’te yayinladiginizda ¢ok begenileceksiniz

’j Daha hafif 153g wvs 192¢g %20 daha hafif tasanm

Ozgiirce hareket edeceksiniz
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Sales ver 3.0

2000’ler elektronik ortamin — Internet’te — satisin devridir, artik
gizli hicbir sey yoktur. Alicilar bilgilenirler ve yeniden gl¢clenmeye
baslarlar. Alicilar yorumlarini paylasirlar. Saticilar gticlt imaj
olusturmaya ve bunu korumaya calisirlar.

Saticilar musterinin gereksinimini anlarlar, sonra trtnlerini
musterisine ve hatta musterisinin musterisine fayda saglayacak
sekilde hem konumlandirir, misterisinin géztnde imajlarini
yvukseltmeye calisirlar.

MUSTERIYE FAYDA SAGLAYAN, IMAJI OLAN COZUMLER SATARLAR.



ﬁ Daha iyi ¢ozunurlukte video kayit 4K 3840x vs 1080p Yaklasik 4 kat daha yiksek cozindrlikte video
imkani 2160 1920x1080

Instagramda yayinladiginizda begenilme rekoru kiracaksinz

’j Daha hafif 153g wvs 192¢g %20 daha hafif tasanm

Ozgiirliik ka¢inilmaz




Satis Kavrami

Dogru iletisim kurarak ve
iliskileri ydneterek aliciya
fayda saglayacak seyden fayda
elde etmektir.




4P (Marketing 1.0)

4P
Product
Urun

Price
Fiyatlama

Place
Yerlestirme

Promotion
Degerleme




4P + 4C Kavrami (Marketing 2.0)

ap ac

I?.roduct .

Uriin Musteri Istekleri
Price : : '
Fiyatlama Maliyetin Tatmini
Place :
Yerlestirme Alima Uygun
Promotion

Degerleme lletisim



4P + 4C + ? (Marketing 3.0)

4P C

8 ALGI Yonetimi

Place Hissettirdikleri /Hissettiklerimiz
Yerles

o Duygular>Duyular>Mantik

Degerleme




Turk Patent

Tescil Ettiren: Oda / Borsa /
Kamu Kurumu / Dernek ..

URETICI




Neyi
Kime
Nasil

Neden
satiyoruz?



Ne Satiyoruz?
Urun ve Hizmetler



Sirket sahibi Afrika’ya iki satici gonderir

1. Satici;
“Burada bizim icin firsat yok, ciinki kimse ayakkabi giymiyor”

2. Satici;
“Burada bizim icin inanilmaz firsatlar var, clinkii kimsenin ayakkabisi yok”

lyi yada koti bir sey yoktur, diisiince onu dyle yapar



Herseyi bilmek, herseyi anlatmak demek degildir

Bir saticinin hikayesi ... 16 Ocak 1990 sabah saatleriydi. Genel Mudr
Yardimcisinin kendisini ¢cagirttigini duyunca heyecanlanmisti. Daha ise
baslayali 1 ay 16 glin olmustu...




Bilmek

Saticl Urun ve hizmetini detayli olarak bilmek zorundadir
Detay = Musterinin Gereksinimi Kadar
Detay = Musterisini ikna Edecek Kadar

Bilinmeyen 6grenilmeli ve cevaplanmalidir



Fayda Teorisi

Starbucks ne satar?
Kahve?

McDonalds ne satar?
Hamburger?

Michelin ne satar?
Lastik?

Mercedes ne satar?
Otomobil?

Mercedes-Benz




Oda / Borsa / Kamu Kurumu / Dernek / Kooperatif
Cografi Isaret Tescil isinde ne yapar?

Tescil basvurusu yapar
Tescil ettirir

Urtinl korur ve denetler =

CoGRAFI ISARET

TEsciL BELGESE

(N i

Carto



Uriinler ve Hizmetler Hakkinda

Bilinmesi Gerekenler Anlatilmasi Gerekenler
_Ozelllkler Faydalar . heden ve nasll
Icindekiler

. KuIIananIar . nasll ve neden
Avantajlar

Kullanim Alanlari

Uretilme / Sunulma Sekli ve Siresi
Odeme Kosullari

Dezavantajlar

Yan Etkileri

Benzer Uriin ve Hizmetler



Oda / Borsa / Kamu Kurumu / Dernek / Kooperatif —
Cografi Isaret Tescil isinde ne satar?
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Antakya Kinefesi
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Maras Biberi

Scil Folliel






Caglayancerit Cevizi
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Maras Tarhanasi

-

Tescil Edilel




Maras Dondurmasi



Andirin Kirazi




Goksun Red Chief EImasi F
Goksun Starcrimson Delicios Elmasi

. Bdsysigs
~ y-



Kime Satiyoruz?
Musteriler - Alicilar



Musteri Kavrami

Bildigi veya bilemedigi gereksinimlerini karsilamak icin
satici ile iletisimde bulunan birey ve kurum/kurulus.



Musteri Devrimi

Musteri
Hizmetleri /




[

Musteri Merkezli Yaklasim

Bireysel ve iliski yonetimine dayanan satis yaklasimi musterileri
herseyin merkezine yerlestirir,

musterinin anlasiimasi
musterinin gereksinimlerinin karsilanmasi
Bu yaklasim saticiya deger katar,
Urun ve hizmetlerin 6n plana cikararak satisi zorlamaz,
iliskileri kurmaya, iletisime ve problem ¢cézmeye dayanir
Bu yaklasim ayni zamanda satis organizasyonuna deger katar,
uzun sureli ve karli isbirlikleri gelistirilebilir



Musterilerin Satis Organizasyonundan
Beklentileri

Gereksinim ve sorunlar icin cevap verebilme, geri bildirimde
bulunma

Musterinin isi konusunda yeterli bilgi
Musterinin de haklarinin korunmasi

Musteriyi strekli olarak giincel tutma

Kaliteli Grin ve hizmet

Teknik destegin nasil alinabilecegi ile ilgili bilgi
Kolaylikla erisilebilir yetkili

C6zim sunabilme yetenegi

Rekabetci fiyatlama



Musterinin Saticidan Beklentileri

lyi bir dinleyici, iyi bir konusmaci ve iyi bir sunumcu
Takipcilik ozelligi

Degisen gereksinimlere cevap verebilmek icin yeterli
istek ve yetenek

Dlzenli, planlama yapmayi bilen ve zaman yonetimi
konusunda altyapi sahibi

Itirazlari dizgln bir Uslupla cevaplayabilmek



Ev satmakta olan emlak¢cinin misterisi kimdir?
Baba

Anne
Cocuk




Musterinin Musterisi

Eger musterinin musterisinin kim oldugunu biliyorsaniz ve
sunmakta oldugunuz ona faydali olacaksa hi¢ beklemeyin anlatin



I
bad

Ev satmakta olan emlakcinin muisterisinin masterisi kimdir?




Musteri Hiyearsisi

Karar veren
Etkileyen
Kullanici
Destek Veren
Digerleri




Musterinizde karar vericiye en yakin yerden temasa gecin.
Zaman kaybetmezsiniz
Sizi sizden iyi kimse anlatamaz




Musteri Kimdir?

Aracilar
Saticilar

Tuketiciler



Saticilar
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Nasil Satiyoruz?




Nasil > Ne




4P + 4C + ? (Marketing 3.0)

4P C

8 ALGI Yonetimi

Place Hissettirdikleri /Hissettiklerimiz
Yerles

o Duygular>Duyular>Mantik

Degerleme




Nasil Algiliyoruz / Algilaniyoruz ?

Ne gérdiugumuiz
eVideo, fotograf
eDemo

eTablo, grafik
eGiyinis

eBeden dili
eDurus

eTavir

oYUz ifadesi
*G0Oz kontagi

55%

7%

Ne duydugumuz

*Kelimeler

Algilama

38%

Nasil duydugumuz

eSes tonu
eSes acikhgi
eSozel ifade

p—
ol



Algilama kanallari

Ne soyledigimiz Nasil Soyledigimiz
Ne demek istiyorsaniz onu soyleyin Soylediginizin arkasinda durun

Mesajinizi basitlestirin Nasil sdylediginiz, ne

Anlasiimayi saglayin soylediginizden onemlidir




Ikna — Miizakere




Satis Yontemleri




Ikna

Satis slUrecinin en zorlu asamalari icinde itirazlarin karsilanmasi ve
musterinin iknasi bulunur.

Musteri fayda mesaji ile ikna edilmis olsa bile yine pazarlik yapmak
istegi icinde olabilir.

Bu asamada gosterilecek caba tum strecin meyvelerinin
toplanmasi icin kacinilmazdir.



Ikna Yontemleri

Sosyal Kanit
Kithk / Azlik
Uzmanlik
Tutarhilik
Hoslanma
Karsilik



Ozet




Bir 6zel Grin / hizmet var mi?

Cografi isarete deger mi?

Uretim yeterli mi?

Alindigina degecek mi?

Pazarlama plani var mi?

Topluma yeterli bilgilendirme yapildi mi?
Satis stratejisi olusturuldu mu?

Fayda mesajlari olusturuldu mu?
Musterilere erisim yapildi mi?

Guveni saglamak ve surekli kilmak icin denetim sireclerini olusturdunuz mu?



Hicbir musteri kendisine teklif edilenlerin hepsini satin
alamaz, alacaklari arasindan da en uygununu secmek
durumundadir.

Uygun Urunud verebilmek icin alicida ozel bir istek
yaratmak gereklidir.

Bu istegi yaratmak icin dncelikle alicinin gliven duymasi
saglanmalidir.

Guven duyulmasini saglamak icin ise kendinden emin,
arkasindakilere gtivenen, iyi bir satici sarttir.

- -
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Sonuc ve Kapanis




Basari




Tesekkurler

Serdar Bilecen

serdar.bilecen@gmail.com




