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Dogru ve Gercek!!!




Algi, gergekten; daha gercekitir.




‘Insanlar aslinda hissettiklerini disinemiyorlar,
Dusunduklerini ifade edemiyorlar,
Ifade ettiklerini de yapmiyorlar...’

David Ogilvy




Siz siz olun mantiksiz olun ©
Cunku, insanlar mantiklarina gore degil,
duygularina gore karar veriyorlar....




SATTIGINIZ DUYGUYU NE KADAR IYIi

BILIRSENIZ, KARSITARAFA DA ONU
YANSITIR O KADAR BASARILI
OLURSUNUZ...



Ne satarsak satalim en
nihayetinde duygu
satariz...
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* ‘insan diisiinen bir makine degildir, ara sira
disinebilen, hisseden bir makinedir’
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OLAY TEPKI SONUCLAR



Kisinin bildigi Kisinin bilmedigi

Baskalarmin bildigi
ACIK ALAN KOR ALAN

Baskalarmin bilmedigi

SAKLI ALAN BILINMEYEN ALAN

Johari Penceresi

Acik Alan: Kisinin kendi tarafindan da baskalari tarafindan da bilinen alandir. Bu alanda insanlar umutlarini,
beklentilerini ya da korkularini gekinmeden diger insanlarla paylasmaktadirlar.

Kor Alan: Bu alan baskalari tarafindan bilinen ancak kisinin bilmedigi alanidir. Baskalarinin bir kisi hakkinda
edindigi izlenimlerle ilgilidir.

Sakli Alan: Bu alan kisinin bildigi ancak baskalarinin bilmedigi alandir. Kigi, bilingli olarak bazi yanlarini gizlemek
istemektedir.

Bilinmeyen Alan: Bu alan ise kiginin de baskalarinin da bilmedigi, karanlik alandir.
- "mEskessmssaaaaaaaaamsaasasp'’n8n
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Want Fmayochup in stores? 500,000 votes for
“ves” and we’'ll release it to you saucy
AmMmericans.

SWMEINZZ
\ MAYOCHUP |

559, Pass the Heinz Mayochup

459% . Nah, I'll make my own
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Akli basinda adam, kendini
dunyaya adapte eder. Akli basinda olmayan
adam da dunyay! kendine adapte etmeye

Calisir. Bu yuzden tum gelismeler akl
Basinda olmayan adama bagldir.




NMUKADDINMI
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Her zaman oldugu gibi;
‘Isik Dogudan Yukseliyor °

i

Ibn-i Haldin’un yazmis oldugu
Mukaddime, 1375 yilinda
yayinlanmistir. Bu esere
Bakildiginda 14. yuzyilda
Jenerasyonlar arasi sistem
bilgilerinin yer aldigi
gorulecektir.






X Kusagi (1965-1979)

s X kusagl toplumsal sorunlara duyarlidir.

s X kusagl is konusunda deneyimlidir ve ¢alismayi seven yapilari vardir.

“ X kusagl para kazanabilmek icin calisir. Onlar i¢in is yerindeki huzur,
guvensizlik ve is yuku onemli degilken alacaklari para buyuk onem arz
etmektedir.



X Kusagi (1965-1979)

s X kusagi kendi problerini kendi basina ¢ozmekte ustadir. Diger kusaklarin kendi
problemlerini gozmelerinde X kusaklari onlarin en buyuk yardimcisidir.

s Hissetmis olduklari otoriteye karsi saygili ve bunun akabinde motivasyonlari da
yuksek olmustur.



Y Kusagi (1980-1999)

Y kusagi hiyerarsi icerisinde calismay! sevmeyen, is hayatina atilir atilmaz kendi
ISinin patronu olmay! isteyen ve para harcamak igin ¢alisan kusaktir. Teknolojiye

bagimli ve X kusagiyla da tamamen kopuk olmayan fakat X kusagi ile en fazla
catisan kusaktir.

* Y kusagi; X ve Z kusaklari arasinda tam bir kopru konumundadir.

*» Y kusaginin ara bulucu ve iki kusaga da ilimli bir yapisi olmakla birlikte Y
kusagi parayl amag olarak degil ara¢ olarak gormektedir.



Y Kusagi (1980-1999)

Y nesli Z kugagina gore daha olgun, X kugagina gore daha heyecanli bir
nesir.

Y kugsagi hayata gozlerini ¢ok kanalli televizyonlarla agmis ve internetle
buyumustur.

Y kusagi sabirsiz oldugundan cabuk is degistirir. Bu nedenle sadakatsizdirler.

Y kusagi ozguveni yuksek ve kararli bir yapiya sahiptir.



Y Nesli Sabah Rutini:
Dis macunu,tuvalet kagidi,mesajlasma..

Telefona bak 90% Di.i nya da

Siyin
Ye
Disin fircala

Tarkiye: 9,97

“Sabah haziriamirkken
rutinimde bu cok onemii.™

(X




Mi'yar Do'ﬂﬂlk

Satin Aima

Mesleginin Dinyay
Degistirmesini istiyor.

N

consulta

L

2020
Yilinda
Is Giiciiniin

%20’si

|

Consulta Yonetim Damsmanhg: ©
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Z Kusagi (2000 ve Sonrasi)

Girisimci, yenilikgi ve tutkulu olarak nitelendirilen Z kusagi,
tipki Y’ler gibi ebeveynleri ile siki iligkilere sahip; fakat
kendi yollarini gizerken fakl karakteristik ozellikler
sergiliyor. Z’ler detaylarda bogulmuyor, sonuca
odaklaniyor ve kompakt dustunuyor. Kusagin beklentileri
ise firsat esitliginin saglandigi, seffaf, dusuncelerini
ozgurce ifade ettigi ve hiyerarsiden uzak bir is yeri olarak
tanimlaniyor.



Z Kusagi (2000 ve sonrasi)

Z kusagl teknolojiye en kolay adapte olan kusaktir.

Z kusaginin dikkat suresi kisa ancak ayni anda birden fazla isi yapabilme
yetenekleri yuksektir.

Gunumuzun egitim sistemi Z kusaginin ilgisini cekmemektedir. Z kusagi igin
alternatif egitim sistemi gelistirilmeli, teknolojik ortamlarda bu kusagin ilgisi egitime
cekilmelidir.

Z kusagl yasadigi her ani sosyal medyada paylasmaktan cekinmez.



Z Kusagi (2000 ve sonrasi)

s Z kusagi azimli ve hirsli bir yapiya sahip degildir. Bu nedenle uzmanlar
gelecekte is hayatinda sik sik kriz donemleri yaganacagini belirtmektedir.

s Z kusaginda sirket, takim ve birliktelik gibi kavramlar olmadigindan markalarin
lleride sikinti yasayacagi simdiden ortadadir.

s Z kusagi rutin igleri yapmayi sevmeyen, kilik kiyafet agisindan rahat ve disiplinden
uzak yasamayi seven bir kusak olacagindan ileride meslek dallarinda ¢ok buyuk
esneklikler olacaktir.



Z Kusagi (2000 ve sonrasi)

s Z kusagl kompleksiz bir kusaktir. SOylemek istediklerini kargi tarafa direkt
soylemeleri, kusak catismalarini artirmaktadir.

s Z kusagi yabanci dile en ¢ok asina olan kusaktir. Yakin zamanda hepsi en az 2 dil
bilerek yetisecektir.

s Z kusagi cabuk sikilan, cabuk tuketen ve hizli yasayan bir kusak oldugundan

markalarin bu kusaga hitap edebilmesi i¢cin surekli yenilikler yapmaya ihtiyaci
vardir.



, Red Bull Kanatlar takimi: Red Bull'un
cevrede markall arabayla dolasip
numune dagitan ekibidir.

Ogrenci Marka Yoneticisi Programi:

Red Bull, 6grencilere markayi
savunma ve kendi okullarindaki
etkinliklerde markayi desteklemesi
icin sponsor olur.




IKEA magazalarindaki,
koridorlarin uzun ve kivrimli
olmasinin bir nedeni var.
Sirket, bu sayede musterlerin
satista olan her trunu en
azindan uc¢ defa birkac farkl
bakis agisindan gormesini
amacliyor. Bu, musterinin o
urune ¢ok ihtiyaci olmasa
bile, bilincaltinda o urunu
satin alma isteginin
artmasina neden oluyor.




Eskiden Marlboro,
musterilerinin sigara kutularini
ceplerinden cikarmadan
kutudan sigara alabildiklerini
fark etti. Bu da diger insanlarin
sigaranin markasini
gormemeleri anlamina
geliyordu. Bunun uzerine sirket,
Insanlarin sigara almak igin
kutuyu ceplerinden

7 cikartmalarini gerektiren
kapakli karton kutulari
(yukaridaki resim yer alan)
tasarladi.
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KURULUS
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Sizin firmaniz hangi sirket turune dahil?

Cogu firma; Bir kisim ise;
g grftim 0 Marka sirketi olarak faaliyet gostermektedir.
atig

d Pazarlama Sirketi

Pazarlama;

Musteriler icin deger olusturmayi, bu degeri tanitima ve sunmay! musteri iliskilerini yonetmeyi
hedefleyen sureclerin tamamidir.

Musteriye deger olusturma, sadece satis degil, urin olusturma, dagitim, tutundurma, satis
sonrasi hizmetler ve piyasa arastirmalari gibi genis kapsamli bir surectir.



Pazarlamanin 4P’si ©

Product / Urlin

Place / Dagitim

Price [/ Fiyat

Promotion / Tanitim —Tutundurma




Son zamanlarda odaklanilan nokta, musteri memnuniyet, ve
satig sonrasi hizmetler faaliyetleridir.

Ornegin sut hizli tiketim GrGnG oldugdu igin genis dagitim
agina sahip olmalidir

Teknoloji ve bilisim urunlerinde satig sonrasi hizmetler on
plana ¢cikmaktadir

Somut ozellikler

Q Ozellikleri,
O Renk,

O Dayaniklilik,
O Ambalaj

Soyut Ozellikleri

O Kalite,

O Prestij,

0 Marka ismi,
0 Garanti



Dagitim

Direkt Dagitim;
Ureticinin direkt pazara ulagsmasidir.
Endirekt Dagitim;

Ureticinin sattigi malini pazardaki aracilari
kullanarak pazara ulastirmasidir.

Tuccarlar, Toptancilar, Perakendeciler,
Acenteler, Komisyoncular.

Yerel bir dagitim sistemine sahipseniz kisisel
satig, dogrudan pazarlama ve yerel reklam
mecralarini kullanabilirsiniz.

Ancak ulke gapinda bir dagitim ile tuketicilere
ulagiyorsaniz kitle iletisim araclarini
kullanmaniz daha az maliyetli olacaktir.



Flyat

Temel amacg kar etmektir.
Maliyetlerle kar birlesince fiyat ortaya ¢ikmaktadir.

Fiyat belirlenirken 3 amag vardir;
Karlilik, Satis artirma ve imaj olusturma

Fiyatin kendisi iletisim gorevini yerine getirir.
Hedef kitlenin yasam bigimi, fiyat ve kalite
arasindaki algilama bicimi, beklentiler gibi
ekonomik olmayan faktorlerinde goz onunde
bulundurulmasi gerekmektedir.



Tutundurma

Uriin ya da hizmetin pazarlama organizasyonu ile tanitimi
ve bilgilendirme calismasidir.

Reklam, Halkla Iliskiler ,Kisisel Satis ve Satis gelistirme.

A Ureticilerle tiiketiciler arasinda ki mesafenin artmasi

O Tuketicilerin istek ihtiya¢ beklentilerinin artmasi

Q Ikame urtinlerin gogalmasi ile pazrda artan rekabet

O Gelir artisi sonucu tuketici sayisinda ki artis

O Araci kurumlarin artmasi ve dagitim kanallarinin
geniglemesi

O Perakendecilerin buyumesi ve zincirlerin olugmasi




Pazarlama Yonetimi

5 agsamadan meydana geliyor;

Arastirma;
Yeni gereksinimlerin belirlenmesi ve kargilanmasi

Stratejik Planlama
Pazar, Hedef ktle,truntn sagladigi avantaj ya da farkhliklar, Gstunlukler
Konumlandirma c¢alismasi

Taktik Pazarlama
Stratejik Kararlarin alinmasi

Yururluge Koyma
Urdndn Gretilmesi, fiyatlandiriimasi, dagitiminin saglanmasi ve tutundurma c¢alismalari

Kontrol
Bilgi toplama (geri bildirim), Takip etme, Degerlendirme



AIDA lletisim modeli

Dikkat cekme / Attention — TUketicinin

Markanin farkina varmasi

Satin Aimanin 4 Asamasi; AIDA I
llgi uyandirma / Interest — T{iketicinin
markanin faydalarini anlayarak ilgi duymasi

- i e e Dikkat Gek ]
Iste Uyandirma / Desire - Tuketicini markaya Attentio | ’
yonelik olumlu bir egilim gostermesi Interest 4>
""-‘fcst)
Desire -
Harekete Gecme / Action — Tuketicinin Action __

markayi satin almasi i¢in harekete gegmesi Aw

Pazarlama iletigimi

Mesaj kalabaliginin ve rekabetin ¢ok fazla oldugu bir dinyada farklilik ve
farkindalik olusturmak ¢ok énemlidir. Isletmeler daha etkin, kalici ve
surdarulebilir iletisim yontem ve araclarindan faydalanmalari cok onemlidir.



Icerik Pazarlama

Bu pazarlama teknigini kullanan firmalar rakiplerinin
arasindan siyrilip kendi markalarinin internet adreslerine
yonlendirmek igin Urettikleri ¢evrim ici Urtnler, blog yazilari
, videolar, fotograflar, e-kitapg¢iklar, podcastlar vasitasiyla
musteri ulasmayl amaclamaktadirlar.

Bu sayede;

O Potansiyel musterileri cekmek,

O Mdusterilere satin almayi1 dugundukleri Grtnle ilgili farkl
araclarla bilgi vermek

Q Interaktif ortamlarda soru ve cevap verme firsati
olusturmak

Q Uriin ve marka guivenirligini pekistirmek

0 Sosyal medya kanallarinda musterilerin paylasimlariyla
satin almalari etkilemek gibi avantajlar elde edilebilir.
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Reklam

TURKIYE MEDYA YATIRIMLARI * (mio TL)

v BASIN [ACIK HAVA [ RADYO [ SINEMA | DISITAL [BUYUME | FARK KARSILASTIRMALI
TOPLAM | TOPLAM | TOPLAM | TOPLAM | TOPLAM | TOPLAM | TOPLAM | % MEDYA YATIRIMLARI-2015
167346 558,15 214,28 82,78 41,08 662,19 321189 781
OLCOLEN GAZETE DISPLAY e
1.366.27 508,15 283,08 . ‘f”" "
OLCOLMEYEN _[DERGI MOBIL
| s o
SEARCH "
342,53
* AGIKLAMALAR: 2015 ilk 6 ayhk donemine iligkin tahmini rakamlardir. KDV dahil edimemigtr.
Reklamelar Demegi Gyesi medya planiama/satinalma kuruluglannin sagladidi verilerle olugturuimakdadir.
Agikhava'da sadace raket ve billboard uygulamalan esas alinmaktadir,
Dijital'de search, display ve mobil uygulamalar esas alinmakiadir.
Radyo'da sadece ulusal yayin yapan kanallar esas alinmaktadir.
Dénem ifibanyla biiyimeda itici gl olusturulan sektdrler sirasiyla FMCG, lletisim ve ingaat'dir.
Fark, bir nceki yila kiyasla gergeklesen blylme oranidir. Keynak: Nieisen Adex /Adst bazds
TURKIYE REKLAM YATIRIMLARI ** | TL 1omes | USD _aouor
“ AGIKLAMALAR USD kuru: 2,65 TLdir. . .
Reklam yatinmian yapim, BTL, sponsorfuklar, komisyonlardan olusan ajans geliderini icermekde ve toplam yatinmiann 1/4'ind olugturmakiadir.
TOPLAM YATIRIMLAR ** [ TL s | USD 1160

" AGKLAMALAR  [USD kuru: 2,65 TL'di.

Reklamcilar Dernegi uyesi medya ajanslarinin
verileriyle hazirlanan 2015'in ilk yarisindaki reklam
yatirimlari belli oldu. Turkiye'de ilk 6 ayda toplam
reklam yatirimi 3.211 milyon TL'yi buldu.

Reklamcilar Dernegi'nin her 6 aylik donem sonunda
hazirladigl Turkiye'deki reklam yatirimlari
calismasinin 2015 yili ilk 6 ay sonuglari olarak
acikladi. Sonuclara gore 2014°Un ilk 6 ayina gore
%7,81 buyuyen reklam yatirimlari toplami 3,211
milyon TL'yi buldu.

Yatirmlarin %52’sini televizyon, %17.38’ini basin,
%20.62’sini dijital, % 6.7’sini acikhava, % 1.95'ini
radyo ve % 1.28’ini ise sinema reklamlari olusturdu.



Halkla lligkiler

Kurumun vitrinidir. Kurum kimligi ve imajini temsil eder.
Ozellikle itibar yonetiminde 6nemli gérevler
ustlenmektedir.

=
Ozellikle kurumun basinla olan iletisiminde , lansman « . o
tanitim programlarinda hedef kitleyi uygun butce Facebook E ‘.3
kullanarak bilgilendirme etkileme acisindan etkin bir StratEJI REkIam =< m
birimdir. Pazarlama Yarat|c|||kMedya
i—‘ SosyaIMedyac,, Biitiinlesik

sHalklalliskiler

BasinN & F|Im
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Anal
Twitter



Kigisel satis

Kisisel Satis en eski tutundurma yontemi olmakla
birlikte, en onemli ozelligi iletisim yuz yuze olmasidir.

Hedef Kitlenin dar oldugu durumlarda tercih edilen bir
yontemdir.

O Tuketicinin dikkatini daha kolay ¢ceker

0 Satis personelinin ilgi ve ihtiya¢ agisindan
tuketiciye ulagsma imkani ¢cok fazladir

O Geri bildirim hemen alinabilir

0 Uzun soluklu iletisim kurulmasina yardimci olur




Satis Gelistirme

QA Uriin veya hizmetlerin varhgini duyurmak,

O Musterilerin Urunleri satin alma firsatlarini
olusturmak

A Uriinii deneme kolayliklarini saglamak

O Marka bagliligini artirmak igin girisilen
etkinliklerdir.

“




e.gcokyer@gmail.com
" SOKYereyg

| https:/ /www .facebook.com/eren.gokyer
|

G https:/ /twitter.com/eren_gokyer

@ https:/ /www .linkedin.com/pub/eren-gokyer
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