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ISLETMELERDE SATIS GELISTIRME
ETKINLIKLERIN/N PLANLANMASI VE
SONUCLARININ DEGERLENDIRILMES]

OZET

| Satig geligtirme, mal yada hizmetlerin satislarim ve satin ahmlanm
armrmaya yonelik kisa donemli tesv:k uygulamalandir.

Satis gellstlrme etkinlikleri, baslhca ¢ gruba yonehk cok gesnth tutundurma
yontemlerinden olusmaktadir. Bunlar:

1) Araci kuruluglara yonelik satig geligtirme yontemleri,

- 2) Tiiketicilere yonelik sahs gelistirme yontemleri,

3) Satig elemanlarna yonelik satig geligtirme yﬁntém-leri'dir

* Genellikle, sati§ gehstlrme gabala 1, reklam ve Kkigisel satlg faahyetlenyle bir-
likte gerceklestirilir. Tiiketici yonlii satis gelistirme uygulamalar: reklam kampan-

yalariyla desteklenir. Araci kuruluglara ve sati§ elemanlarina yonelik satig

gelistirme cabalarinda ise Kigisel satigin katkisi buyiktiir.

. ~ Sanig gelistirme etkinliklerinin planlama siirecinde isletmeler, oncelikle .-

amaclar belirlerler, satig geligtirme biitcesini hazirlarlar, uvgulanacak vontemleri
- secerler, satig gelistirme programini geligtirirler ve son olarak da elde edilen

- sonuclarm etkinlifiini deZerlendiririer. _ |

(*) Dr., DEU.LLBF. fsletme Bolimii
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1. GIRIS

- Isletmelerin icinde bulﬁnduklan pazardaki yogun rekabet ortami,
onlar1 tutundurma ¢abalari konusunda daha fazla etkinlik gostermeye it-
mektedir. Bu amacla kullamlan tutundurma araglarindan biri olan satig

gelistirme uy gulamalarlmn onemi giderek artmaktadir.

_ Onceleri, tutundurma (;abalan igersinde sat1§ gelistirmenin rolii, re-

klam ve kl§ISCI saug faaliyetlerine oranla daha az olmasina kargin,
giiniimiizde satig geligtirme uygulamalarina verilen 6nem gittikce artmak-
tadir. Artik, satig geligtirme etkinlikleri tipki diger pazarlama faaliyetleri
gibi planlanmakta ve elde edilen sonug:larm etkinligi cesitli yontemler
kullanilarak 6l¢iilmektedir.

2. SATIS GELISTIRME VE PAZARLAMADAKI YERI

Giiniimiizde, yogun rekabet ortamiyla siirekli olarak kars: karsiya

 kalan isletmelerin tiiketicilerin arzu ve gereksinmelerine uygun mal
gelistirmeleri, uygun bir fiyat politikas1 uygulamalar1 ve uygun bir
dagitim kanaliyla mal tiiketicilere ulastirmalar yeterli olmamaktadir. Bu
etkinliklerin, satig1 arttiner gabalarla biitiinlestirilmesi . gerekmektedir.

Ayrica, 1gletme ile tiiketici arasinda bir iletisim bagmin da kurulmas: ge-
rekmektedir. Bu iletisim ancak tutundurma ¢abalar1 yardimiyla
saglanabilmektedir. Tutundurma, igletmenin iirettigi mal veya hizmetlerin
varligini tiiketicilere duyuran ve isletmenin yasamasini ve gelismesini
saglayan bir pazarlama aracidir.

‘Tutundurmanin, tiiketicinin satin alma karar siirecinde yenné getir-
' dlgl islevleri AIDA Model araC111g1yla asagldakl sekilde sualayabllmz

- "Dikkat” QCKka (Attcntlon)
-"lgi" uyandirmak (Interest)
- “Istek” yaratmak (Desire)
- "Harekete" gecirmek (Action)

Ilk asamada, mal hakkinda higbir bilgisi olmayan tiiketici, malin
varligindan haberdar edilmektedir. Ikmc:l asamada, tiiketicinin mal yada
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- hizmetle ilgilenmesi hedeflenmekte, iiciincii asamada bu ilginin istege
doniigtiiriilmesi ve son agsamada da satin alma eyleminin saglanmasi, tu-

- tundurma gabalar aracﬂiglyla gerceklestirilmeye calisiilmaktadar.

Bir iletisim araci olan tutundurma baslica dort ©geden

olugsmaktadir.
| - Reklam
- Kisisel saus
1 - Sang geligtirme
- Halkla iliskiler

- Tutundurma karmas: 6gelerinden birini olugturan satig gelistirme,
mal yada hizmetlerin varh@im tiiketicilere duyurmak, mevcut ve potan-
siyel miigterilerin mal yada hizmetleri satin alma firsatlarini yaratmak,

- mal1 deneme kolayhklarl saglamak yada marka bagllhgml arttlrmak
'_ amaciyla gingilen, reklam, k1§1sel sati§ ve halkla iliskiler d1§1nda kalan et-

kinliklerdir. ( Noonan, 1986, s.150 ) Satis gch§t1rme gabalan daha ¢cok
kisa donemli ve siirekli olarak deg1§1k11k gosteren, taktik niteligi tagiyan

uygulamalar olarak karslmlza glkmaktadlr

Satis gcligtirme konusunda gergeklestiﬁlén etkinlikler, yogun re-

kabetin egemen oldugu pazar kosullarinda pazarlama sistemi igerisinde
Oneml1 bir 1let1§1m araci durumundadirlar. Asagidaki §ek11de pazarlama
stratejisi 191nde satis gelistirme ogesmm yeri daha acik bir §ek11de
goriilmektedir.
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Sekilde de goriildiigii gibi igletmelerde tutundurma cabalariyla,
1sletme ile son alic1 (tiiketici) arasinda bir iletisim bag:1 kurulmak-
tadir.Igletmeler tarafindan gonderilen mesajlar tutundurma karmasi
0geleriyle hedef pazara iletilmektedir. Bu iletisimi saglayan araclardan
bir1 de satig gelistirme olarak karsimiza ¢ikmaktadir. Kisa donemli tutun-
durma uygulamalarind: . satig gelistirme araglarindan yararlanildif g6
rilmektedir.Cogu durumda, satig gelistirme cabalan tek basina istenilen
‘sonuca ulagmada yeterli bagariy1 saglamayabilir. Bu ¢abalarin, reklam ve
satig gilicti araciligiyla desteklenip giiclendirilmesi gereklidir.(Russel ve
Vernll, 1989,5s.328) ' S

Satig gelistirme cabalan isletmelere asagida belirtilen avantajlar

saglamaktadir: ( Kelley, 1986, s.84-2 )

- Biiyiik tiiketici kitlelerine ulagildifindan birim maliyetleri oldukca

- Iyi hazirlanmug satis gelistirme gerecleri sat1'§ elemanlarina etkin
bir satig destegi saglarlar. -

- Mallarin tiiketiciler tarafindan benimsenme ve satin alinma hizi

artar.

- Gergeklestirilen satis gelistirme etkinliklerinin dogrudah denetimi
yapilabilir. '

- Uygulanacak yontemlerin etkinligi 6nceden kolaylikla denenebi-

3. SATIS GELISTIRME YONTEMLERI
Uygulamada karsilasilan satis g‘éli‘*gtirme faaliyetlehrinin yoneltildigi
hedet kitle Ol¢iit alinarak, satig gelistirme yontemleri baslica ii¢ grupta
toplanabilir: roaonEE *
- Araci kuruluglara yonelik satis gelistirme_ ybﬁtemleri
- Tiiketicilere yonelik satig gelistirme yontemleri
- Satis elemanlarina yonelik satig gelistirme yontemleri '
‘a. Araci Kurulusglara Ybneljk Satis Gelistirme Yontemleri

- Isletmeler mal yada hizmetleri tiiketicilere uI'agtlrmada yarar-
~ landiklan araci kurulaglarla ¢ok siki bir igbirligi i¢inde bulunmak zorun-
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dadir. Isletme y®oneticileri, belirli dénemlerde satiglar1 artirabilmek
- amaciyla araci kuruluglara ydnelik bir takim satis gelistirme uygulama-
larina bagvururlar. Bunlarin baslicalan gunlardir: (Kelley, 1986, 84-4 )

- - Tamiim Geregleri : Uretici igletmeler tarafindan perakendeci kuru-
luglara tiiketicilerin ilgisini ¢ekecek bir takim gerecler verilir. Bunlar:
Afigler, etiket kartlari, askilar, flamalar, dosyalar, brosiirler, vitrin
- diizenleme malzemeleridir. Bu geregler ¢cogunlukla satis elemanlarn ta-
rafindan araci kuruluslara dagitilirlar. "

- Magaza Ici Sergileme : Araci yada perakendeci kurulusun izniyle
mal yada mal gruplari magazanin belirli bir boliimiinde sergilenir. Sergi-
leme, genellikle konunun uzman: kisilerce yapilir. Sergide gorev alan
kigiler mal tiiketicilere tanitir ve sorular yanmitlar. Bu yontemde, malin
etkin bir gekilde tamitimi yapilarak tiiketicilerin markaya ka-
zandinlmasina veya markaya baglilifinin arttirilmasina ¢alisilir.

- - Ozel Sergiler ve Gosteriler : Isletmeler, bazi magazalarda ¢esitli
mal gruplarima kapsayan ozel sergiler veya gosteriler diizenlerler. Bu
gosterilerde, gesitli ikramlara yer verilir. Boylece, magazaya miisteri
cekilerek satig gerceklestirilmeye calisilir. ‘ -

- Yarssmalar Diizenleme . Araci kuruluglar arasinda, belirli bir mal
yada mal grubunu satma, vitrin diizenleme, gibi konularda, yarismalar
diizenlenir. Yarigmay: kazanan araci kurulusa, Jbelirli bir miktar bedelsiz
mal ya da para armagam verilir.Boylelikle, araci1 kuruluslar daha fazla
satig yapma konusunda tegvik edilmis olur. ' okl

.o . o - | _ ' ' ! :
- Odiil Verme : Uretici isletmelerden 6nceden belirlenen miktarlarda
~ mal satin alan araci kuruluslara gesitli ddiiller verilig. Verilecek 6diil ya
1gletme tarafindan saptanir ya da onceden dagitilan 6diil kataloglarindan
araci kurulug tarafindan segilir.Bu konuda bagvurulan+diger bir uygulama
da, belirlenen miktarda mal satin alan araci kurulusa’ bir pul verilir. Bu
pullardan Onceden saptanan miktarda biriktirenlere cesitli odiiller
dagitilir. Ayrica, ddiiller araci kuruluglarda ¢alisan satis elemanlarina da
yonelik olabilmektedir.Uygulanan bu yontem de isletme satiglarin

artirmaya yoneliktir. - .

b. Tiiketicilere Yonelik Satis Gelistirme Yontemleri
Tiketicilere yonelik satig gelistirme uygulamalanyla giinlik
- yasantida ¢ok sik kargilagiimaktadir. Ozellikle yeni mallarin tanitiminda
ve eski mallarn tiiketiminin artinnlmasinda en fazla basvurulan tutundur-
ma yontemidir.Bu tiir uygulamalanin diger tutundurma karmas: dgeleriyle
biitiinlegtirilmesi, satig gelistirmeden beklenen etkinligi olumlu yonde




artiracaktir.(Engel. Warshaw ve Kinnear, 1983, s. 386)

Tiiketicilere yonelik olarak uygulanan satig gelistirme
yontemlerinin baslicalan sunlardir:(Horchover, 1988, s. 373)

- Fiyat Indirimleri : Bu tiir indirim, isletmenin fiyat politikasinda
~Onceden belirlenen indirim tiiriinden farklilik gosterir. Yapilacak indirim,
malin ambalajinin iizerinde yazili olarak belirtilir. Satin alma durumunda
esas satig fiyatindan belirtilen indirim miktan diisiiliir. Bu tiir bir uygula-
ma, potansiyel miisteriler1 miister1 durumuna getirme yolunda biiyiik yar-
ar saglar. Fiyat rekabetine agik olmasi sakincali yoniinii olusturmaktadar.

- Armagan Verme : Armagan verme yontemi ¢esitli bigimlcrde uy-
gulanabilir. Mallarin ambalajina, fiyatina uygun olarak armagan edilecek
muktar eklenir. Diger bir uygulama, belirli bir mali satin alan tiiketiciye
bagka bir malin ger¢ek satig fiyatinin ¢ok altinda satilmasidur.

- Omek Mal Dagitma ( Esantiyon ) : Tiiketicilere mahn kiiciik boyut-
lu olarak ambalajlanmus sekli bedelsiz olarak dagitilir. Bu-dagitim 1glemi
ya perakendeci magazalarda yada evlere gidilerek yapilir. Bu yontemin,
olduk¢a pahaliya malolmasina kar§1n malin denenmesini saglama
yoniinde katkis: biiyiiktiir. -

- Basili1 Yayinlarla Verilen Kuponlar : Bu tiir bir uygulamada basih
yayinlarla birlikte ¢esitli armaganlara yonelik kuponlar verilir. Kupon-
larin belirli miktarda biriktirilmesi sonucunda ya kura ile yada kurasiz
bir takim armaganlar verilir. Ayrica, basili yayinlarda yayinlanan ¢esitli
bulmaca ve bilmeceler1 ¢ozenlere kura sonucu degerli ikramiyeler verilir.
Basili yayinlarda uygulanan diger bir yontem de yayinla birlikte ek bir
armagan vermektir. Tiim bu ¢abalar, okuyucu sayisini artirma agisindan
biiyuk Onem tagimasina karsin, i§letmeyc ek bir maliyet yiklemektedir.

' - Malin Ambalajinin Geri Verilmesi : Bu yontemin kullanim alani ol-
dukc¢a yaygindir. Satilan malin ambalajl perakendeci 1sletmeye gen
gotiiriildiiglinde, belirli bir ucret tuketlclye odenir. ~

c. Sang Elemanlarina Yonelik Satis Geh§t1rme Y Ontemleri

Satig elemanlarina yonelik satig gehgtlrme yontemlen arasinda
sunlar sayilabilir: ( Schoell, 1985, s.524 ) -

- Satis Toplantilan ve Saus Gerecleri ; Satis elemanlan diizeyinde
gerceklestirilen satig toplantilar, moralleninin ylikselmesi ve sorunlarinin
¢ozimil agisindan biiyiik Onem tagir. Satig elemanlarina saglanacak

yardimgci satis gerecleri de, mu§terller1m zlyarette ve sati§ 15lemu snasmda
bliylik kolaylik saglar
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. - Sati§ Yarigmalan ; Satig elemanlan arasinda belirli satis miktan
hedefine ulagmayi esas alan yanismalar diizenlenir. Bu yarigmalar, satis

elemaninin bolgesinden beklenen verimi yiikseltecegi gibi, onlara daha
1stekl1 caligma ortanmu yaratir. ' '

- erakandeci Kuruluslarin Sat ‘Elemanlarina U puladi g

Gudiilendirme Calismalan ; Bu yontem, iiretici igletme agisindan oldukca
maliyet arttiricidir. Ornegin, isletme tarafindan perakendeci kuruluslarda

caligan satig elemanlarina yapilan finansal yardimlar, gerceklestirdikleri
satiglar i¢in prim verme, bedelsiz mal verme, gibi.

4. SATIS GELISTIRME UYGULAMALARINDA DIKKATE
ALINMASI GEREKEN NOKTALAR

- Satig gelistirme uygulamalanna baglamadan Once, tasarlanan faaliy-
~etlerin arzu edilen sonuglara ulagabilmesi icin bazi 6nemli noktalarin
gozoniinde tutulmasi uygun diiser. Tiim satig gelistirme uygulamalarinda

ortak ilkeler olarak kabul edilebilecek bu noktalan soyle siralamak ola-
nakhdir: (Horchover, 1988, s.370) - -

- Belirlenen hedeflerde ve stratejilerde biitiinliik saglanmas: gerekir.
Gergeklestirilecek uygulamalarin isletme amaclarina uygunlugu zorunlu-
dur. Aksi halde, elde edilecek sonu¢ zaman, para ve emek kaybindan
oteye gidemez. ‘ y '

- Satig geligtirme uygulamalarina iliskin tiim teknikler ve secenek-
ler gozoniine alimp degerlendirilmelidir. Satis gelistirme yontemlerinin
pek cogu hemen hemen her tiirlii mal igin basariyla uygulanabilmektedir.

- - Yarauc fikirler ve ¢oziimler iizerinde diisiinceler yogunlastirl-
malidir. Unutulmamalidir ki, yaratici bir fikir, o mala tiiketicinin 11g181n1
¢cekecek, satin alma arzusunu yaratacak ve mali satin alma eylemi
saglayacaktir. -

- Fikirler i¢inden en uy gununun segfirninden Ve tim pazara yaygin-
lagtinlmasindan once, kiigiik bir grup iizerinde test edilmesi gelecekteki
basarisizlig1 onleyecektir. ‘-

- Sans geligfirme etkinliklerinin en az reklam kadar oneml: oldugu
benimsenmelidir. - .

- Sonuglarn etkinlik ngtermeyecek zayif satig gelistirme uygulam-—;
¢lar1 lizerinde zaman kaybedilmemelidir.
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5. SATIS GELISTIRME ETKINLIKLERININ
PLANLAN MASI

Pazarlama alaninda gcrgeklestlrllccek tiim c¢abalar gibi, satis
geligtirme etkinliklerinin de planh bir bicimde yiiriitilmesi elde edile-
cek sonuglarin basarisi a<;1smdan zorunludur. Bu konuda
gergcklestmlecek bir planlama siireci asagldakl asamalar 1 1ger1r

- Amaclarin belirlenmesi )

- Biitgenin olusturulmam

- Uygulanacak y6ntefnlerih secimi

- Sati§ gelistirme programinin hazirlanmasi
a. Amaglann Belirlenm :si

- Isletmeler tarafindan uygulanan satis gelistirme etkinliklerinin
amaclari, genel tutundurma amagclarindan tiiretilir. Bu konuda belirlene-

cek amagclar ii¢ grup altinda toplanabilir: ( Harchover, 1988: 369 ve Kotler
ve Armstrong, 1987 s. 433 ) _

Tiiketic: Yonli Amaglar ;

- -Tukencllerl bliyuk mlktarlarda mal kullanmaya Ve satin almaya
tesvik etmek. -

* -Potanmyel miisterileri,fiili miisteri durumuna getirmek.

—Raklp markalan kullanan tuketlcllen 1sletmenin ﬁmahm kullanma
.~ konusunda gudulemek marka baghhg: yaratmak.

-Mala 1h§k1n gerqeklestmlen degisiklikler konusunda tilketicileri ya
-da endiistinnyel kullanicilar bllgllendlrmek -

-Tiketicilen y_a da endiistriyel kullanicilan belirlemek.

Perakendeci Yonlii Amaclar ;

-Perakendecﬂen belirli mal ya da mal grubundan buyuk mlktarlarda S

stok yapmalari konusunda tesvik etmek.

-Mevsimlik mallarin, mevsim dig1 satigim gerceklestirmeleri konu-
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sunda tesvik etmek. o

L]

-Rakip mallarin tutundurma kampanyalarina magazalarinda yer
vermelerini Onlemek. |

-Yen1 perakendeci kuruluslar ile baglantilar kurmak.

Satis Eleman1 Yonlii Amaclar ;

~-Satig elemanlarini yeni bir malin ya da modelin satisim gelistirme
konusunda cesaretlendirmek. '

-Olgunluk donemindeki mallarin sat1§1n1, arac1 kuruluglarin satis el-
emanlarin tegvik ederek saglamak. -

. -Mevsimlik mallann, mevsim dig: satiglar1 konusunda sati§ eleman-
~lanm giidiilendirmek. '

- b. Biitgenin Olusturulmas:

_ Satig gelistirme ¢abalarina iligkin biitcenin olusturulmasi yoneticiler
agisindan biiyiik 6nem tagir. Genel tutundurma biitcesi 1icinde belirli bir
pay bu tir etkinlikler i¢in onceden ayrnilir.Satis gelistirme cabalarina

‘1ligkin payrh ne kadar olacagi, malin tiiriine, niteliklerine, pazardaki reka-
bet durumuna, vb. faktorlere baghdar. Genellikle, toplam tutundurma
biitgesi iginde reklam ve satig gelistirme cabalarina ortak bir biit¢ce payi
ayrilir. Satig gelistirme uygulamalarinin etkin bir reklam kampanyasi ile

. desteklenmesi gerekeceginden uygulanacak satig gelistirme
- yontemlerine bagh kalinarak reklan. biitgesi icinden bir oran bu tiir ha-

- camalar 1¢1n ayrilabilir.

Satig geligtirme biitcesini olusturmada genellikle iki temel yontemin
kullanildig: goriiliir. Bunlardan birincisinde, yonetici, donem basinda uy-
gulamaya koyacag: satig gelistirme faaliyetlerini belirledikten sonra, bu

faaliyetlerin yiikleyecegi maliyetleri saptayarak satig gelistirme biitcesini
- olusturur, Ikinci yontemde ise, toplam biitge iginden belirli bir pay (veya
“yuzde) bu tiir faaliyetlerin gergeklestirilmesi icin ayrilir.

c. Uygulanacak Y6ntemlerin Secimi

Satig geligtirme konusunda amaclar belirlendikten ve gerceklesti-
rilecek etkinliklere ne kadar bir biitge aynldis: kullanilacag: saptandiktan
sonra, yoneticiler hangi tiir satig gelistirme yontemlerini uygulamaya
koyacaklari konusunda ¢alismalar yaparlar. ' | '



lundurmas: gereken cesitli fakttirler vardli;. Bunlar: (Séhoell,1985,% s.522)i; ‘
- Satig geligtinhe amaclar1 ve biitgesi,
- Hedef miigterilerin niteli};leﬁ,
~ - Mal ya da mallarin 6zel ikleri,
o Pazarlama kanalinun nitelikleri,
‘ & - Yasal ve diizenleyici cevre faktﬁrieri,
- Pazardakj rekabet durumu,

- Ekonomik cevre faktorleridir.

~Yukanda belirtilen faktérler dikkKate alinarak yoneticiler tarafindan
hangi satig geligtirme yontemle inin secildigine karar verilir. Asagida ve-
-1ilen tabloda hangi amaclara hangi yontemlerle ulagilmasinin uygun ola-
cagi belirtilmektedir. - -

Tablo . Amagclar ve Amaclara Yonelik Uygulanabilecek Yontemler

~ AMACLAR UYGULANACAK YONTEMLER
1. Tiiketicinin dikkatini ‘1. Magaza igi sergilemeler, piyango ve
cekmek ¢ekiligler, tiiketici ' yarigmalan.

2.Yeni ya da mevcut mal- 2. Mahin ambalajinin iizerine ya da icine
larin satg etkisini arirmak  hediyeler konmasi, mal ile birlikte

ey _ . armagan dagitimi, malin birden fazla
adedinin ayn1 ambadlaj icinde sunulmasi,
fiyat indirimleri. '

3.5atin alma stkhifimin 3. Tiiketici yarigmalan, kupon dagitimi,
artirnilmasi | fiyat indirim kampanyalari, bedelsiz mal
' ' - verme, yeniden kullanilabilir ambalajin

bedel kargilig1 geri alinmasi.
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- mak

4 Tukeum baghh g1 yarat-

(marka ve magaza)

S.5atin alinan mal mik-
tarinin ve sikhiginin
artirilmasi

6.Magazanin yiiksek mal
stogunu eritmek

7.1s hacmini genisletmek

8. Dagitim genisletmek.

4. Prim vermL, armaganlar dagitm, o6zel

tesvik uygulamalarn, bir tane alana bir

tane bedava verme, ikili ambalajlama,
bagka amacla kullamlabilen ambalajlar.

5. Tiiketici yarigsmalari, bedelsiz mal

verme, maln, birden fazla adedini bir-
likte ambalajiayarak bedelinden indirim

yapilmasi, fiyat indirimleri, magaza ici

satig gelistirme uygulamalan

6. Magaza ii gekiligler, ﬂvat indirimle,

hcdlye verme.

f 5 Kuponlar,blrdcn fazla malin ambalzaj-

lanarak diisiik fiyatla satiimasa.

8. Coklu ambalaj uygulamasi, arac:
yangmalar, satig elemam tegvikler,
esantlyon dagltma

:KAYNAI( Mlchael B Baker (1985)Market1n g (Hampshlre ELBS, Mac-
- mlllan Educatlon Lid.) S.336. .




Bu asamada 1§Ictme yOHCtICISl belirlenen satis gelistirme
amagclarina ve secilen yontemlere bagh kalarak bir uygulama programi
hazn'lar Bu program agagldakl asamalari 1gerir : ‘

. Dagltﬂacak Ikramlye Mlktanmn Belirlenmesi ;

- Bu konuda verilecek karar, 1§Ietmeye en fazla sau§1 sagla; acak, en
diisiik miktarda ikramiyenin dagitilmasidir. Dikkatle iizerinde durnlmasi
gerekcn nokta, g1derler1n gelulen agmayacak diizeyde tutulmasidir. '

- Katilma Kogullarmm Saptanma51

[kramiye dag1t1m1 ya tiim pazara yada sagllen belirli bir pazar gTu-
buna yapilir. Bu konuda da belirli taktikler saptanmalidir. Belirli ilkele-
rin, igletmede ¢alisan personelin yada belirli yasin altinda olan kigilerin
katilmalarin Onlemek gerekhidir. - -

...Ikramiye Dagmm Sekli L

Dagm]acak 1kram1yen1n tiiriine gore en uygun dagitim sekli konu-
sunda karar verilir. Ornegin, basin araciligiyla, posta ile, sati§
magazalarinda yada evlere gidilerek dagiim gerceklestirilebilir. Her
dagitim yontemi igletmeye farkli bir maliyet yiiklecektir.

- Programm Uzunlugu :

Uygulanacak satig gelistirme programinin siiresi ne ¢cok uzun, nede
¢ok kisa olmalidir. Kisa siireli programlardan pekgok potansiyel miisteri
yararlanma olanagi bulamavyabilir. Uzun siireli programiar 1ise,
gincelligini yitirebilir. Yupihm arasnrmalara gbre en uygun siire, ortala-
ma satin alma donemi dikkate alinarak {i¢ ayda bir ii¢ hafta olarak belir-
lenmustir. ' ‘

- Programin Zamanlamasi ;

- Genel olarak programin hangi tanhlerde uvgulanacagl konusunda
onceden bir takvim diizenlenir. Bu takvim, isletmenin iiretim, daglum Ve
satiy boliimlen tarafindan siirekli olarak izlenir. Ayrica, 6nceden plan-
lanmug bazi saug gelistirme uy gulamalanna kisa doneml: olarak gerek

duyulabilir. -

- Prograrnm Uyguianm 1sinda Dikkate Ahnmam Gereken Noklalar '

Satig gelistirme programinin uygulanm331 snasmda ortav
¢ikabilecek sorunlari ¢n az diizeye indirebilmek i¢in asagidaki noktalarin
gozoniinde tutulmas: gerekmektedir: ( Baker, 1985, s. 368 )




. Tiim sati§ geligtirme uygulamalari yasal nitelik tagimahidir.

. datis gelﬁigtirme uygulamalan sonucu olusacak rekabet diiriist ol-
malidur. "

. Satig geligtirme uygulamalan tiiketicilere adil bir sekilde dagi-
tdmalidir. ' - ,

. Program, tiiketicileri hayal kinklhigina ugratmayacak bicimde
diizenlenmelidir. - .

. Toplum yargilarini zedeleyici davramslardan kacinmalidir.

. Sanig gelistirme uygulamalan acik ve diiriist olarak halka
tamtilmahidir., '

. Sang gelistirme uygulamalanmh gergeklegsme durumu, mevcut ya-
sal mevzuatla geligkiye diismemelidir. . .

. Sati

s gelistirme uygulamalarina katitlimin sinirlant 6nceden belir-
lenmelidir. - i

. Uygulamalarin yénetimi, etkin ve hizh bigimde yapilmahdir.

- Tanitma sorumlulu

g fu tiimiiyle tanitimi yapan kisiye
birakilmahdur. s S ‘

6. SATIS GELISTIRME ETKINLIKLERININ
SONUCLARININ DEGERLENDIRILMESI

- Saug gelisunrme etkinlikleri, birbirinden son derece farkli uygu-
lamalardan olugmaktadir. Bu nedenle, rasyonelligin saglanmasi ve etkin-
ligin kontrolu agisindan kendisine 6zgii bir degerlendirme yontemine sa-
hip degildir. Buna kargin, pazarlama eylemleri 6ncesi ve sonras: bir et-

- kinlik degerlendirmesinin olmamasi, pazarlama felsefesine ters

digmektedir. Giiniimiizie, bu konuda bagvurulan arastirmalar reklam

alaninda uygulananlarla benzerlik gostermektedir. Bununla birlikte, satig
noktalarinda gergeklestirilen testlerin biiyiik bir yayginlik gosterdigi goze

~ carpmaktadar. ' . ' *

- Etkinlik aragtirmalan esas itibariyle iki diizeyde ele alinmaktadir:
Uygulanacak satig geligtirme faaliyetlerinin uygulama oncesi secimi ve
olas1 sonuglarin degerlendirilmesi vede uygulama sonunda etkinliginin
kontrolu. (Troadec, 1975, 5.175-190) ' i
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Satig gelistirme eylemleri isi umelerde cok biiyiik boyutlu harcam-
alara neden olabilmektedir. Dolayisiyla, ulusal diizeyde herhangi bir uy-
gulamaya gegmeden Once, her tiirlii garanti saglayici onlemi tasarlamak
uygun diiser. Satig gelistirme sorumiusuna ¢ok orljmal gelen bir uygula-
ma, tiiketiciye cok karmasik geiebilir. Bir On-test, bu konuda bize
- tiiketicinin benimseme derecesi ve dolayisiyla satiga olasi katkis1 konu-
~ sunda bilgi saglayacaktir.

 a. Saus Gelistirme Cabalarinin Etkinliginin Kontrolunda
On-Test Arastlrmalan

On-test mtehgmdekl ara§t1rmalara ba§v armanin temel nedeni, en

1yl tutundurma aracinin se¢imi ve tanimlanmasi i¢in gerekli pazar bilgi-
lerinin elde edilmesidir. Bu amaca y6nelik olarak gergeklestirilebilecek
arasnrmalar iki alt grupta toplanabllmektedlr

1. Tutum Arastumalan

~Tam anlamiyla psnkolopk arastirmalar olmamakla birlikte, bir tu-
tundurma aracinin gorecegi kabule iliskin yari-kalitatif incelemelerdir.
Baghcalan -

- Yonlendmlmemls Goru5meler _

Yaplsal olmayan bir kar§111k11 gorugmc uy gulama51d1r Hedef alinan
miisteri kitlesinden sinirh sayida (10-15 kisi) tiiketici 1le olasi tutumlanm
belirlemek amac:1yla gerceklestinihr.

- Grup Tarnsmasx

Bu yontemde b1r psxkologun oturum baskanhgl alinda 8-10 .
kisiden olsan homojen bir grup olusturulur. Bu grupta, 1-1.5 saatlik bir

‘tartismayla olusacak tutumlar ve degisiklikler belirlenmeye gah§1hr

ii. Davramslar

Bu tiir aragurmalann konusu ‘1statistik bl}gller gerektiren satig
gelistirme eylemlendir. -

- Pazar Testleri :

Gergeklestirilmesi tasarlanan eylemin sonug¢larinin ‘dnceden
goriilmesine yonelik olarak bir sehir veya bir bolgede denenmesidir. Iyi
sonu¢ alabilmek icin bdlgenin temsil yeteneginin tam olmas:1 gerekir.
Bolgeden elde edilen bilgiler, ulusal diizeye yayginlastirilir. Boylece, ey-




lemlerin rantabilitesi de hesaplanabilecek ve gerekli diizeltmeler
gergeklestirilebilecektir. (Siirenin ¢ok kisa olmasi, fiyat indiriminin yeter-
s1z olmasi, gibi) '

Bu yontemin yaran, uygulamaci pazar kosullarini kiiciik dlcekli de
olsa net olarak gorebilecektir. Bu yararina kargin, maliyeti yiiksek bir uy-
~ gulamadir. Olduk¢a 6nemli bir biitge pay1 gerektirir. Bu nedenle, ancak
- biiyiik 6l¢ekli uygulamalar i¢in basvurulabilir. '

- - Magaza Testleri ;

Amaci, satig geligtirmenin satiglar iizerindeki dogrudan eticisini
tanimak ve eylemin karlilif1 iizerinde bir gosterge (endeks) elde etmektr.

Béyléce, gergek bir uygulamadan Once, bir veya birkac satis
geligtirme uygulamasi kargisinda tiiketicilerin tepkileri analiz edilebile-
cektir: - ‘

. Bir tek eylem kargisinda : So6z konusu eyleme tepki ve gercekles-
tirilebilecek iyilestirmeleri tanima arayis.

.Birden fazla eylem kargisinda : Tiiketicinin degisik diizeylerde
~ programlarmig bir uygulama konusunda (Fiyat indirimi : 100 TL.,
200TL., 300 TL. vd) veya alternatif uygulamalar konusundaki tepkisini
belirleme arayig: (fiyat indirimi, kupon uygulamasi, vd.).

Bilgi saglama konusundaki en zengin uygulamalardir. Bu bilgiler

- 15181nda, igletme agisindan en rontabl uygulama secilebilecektir.

Secilecek magaza sayisi, arzu edilen gergeklilik derecesine gore be-
hirlenir. Testlerin biiyiik cogunlugu, arzu edilen temsil diizeyine bagl ola-
rak 10-20 magazadan olusan bir 6rneklem iizerinde gerceklestirilir. Satis
noktalan sayisindaki bu simirhilik ve herbirinin kendine 6zgii nitelikleri,
elde edilen sonuglanin ulusal diizeye genellenmesini giiclestirmektedir.
Fakat, herhangi bir satig gelistirme uygulamasinin sonuglar1 hakkinda
dogru bilgiler toplanmasina olanak saglar.

Test siiresi ve bilgi toplama dénemleri, iizerinde deneme yapilan
- malla yakindan ilgilidir. Ornegin, yogurt, maden suyu, gibl yaygin
- tiikketimi olan mallarda, test bir aydan kisa bir siirede ve giinliik olarak
~ derlenen bilgilerle gerceklestirilebilir. Diger mal tiirlerinde test, birka¢
aya yayilir ve bilgi toplama donemleri haftalik veya aylik olabilir. '

Bu segimde iki faktor belirleyici rol oynar :

. .Gozlem donemi satig gelistirme uygulamasinin cekiciligini ortaya
koyacak kadar uzun olmali, birbirini 1zleyen birden fazla satin alma eyle-
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. Uygun bir zaman dilimi secerek gozlemler gogalulabilmehdir; lb*ir
sinir degeri altinda, satin alinan miktarlar anlamh olmayacak gekilde
kisithdir. - '

| Tést uygulamalarinda sonuglahn ortaya konabilmesi i¢in gesith

deney diizenlerinden yararlanmak olanaklidir. Ornegin, iki farkl eylemin
etkinligini belirlemek amaciyla, 10-14 6rnek magazadan olugan bir test
asa@idaki tabloya uygun olarak gerceklestinlebilir :

PAZAR TESTI

- 1.Grup 11.Grup

(7 Satis magazasi) ' 4 '(7 Satis Magazasi)

Satis geligtirme yok

Gozlem donemu Satls gelistirme yok
1.D6nem Satis gelistirme A Satis gelistirme B -
2.Donem Satis gelistirme B Satis gelistirme A

Uygulanan testte farkh iki sang geligtirme uygulamasi, ayni
magazalarda birbirini izleyen 1ki donemde test edilmektedir. '

Farklh satig gelistirme uy gulamalannin tespit edilmesinde latin-kare
deney diizenlerinin ¢ok uygun test yontemleri oldugunu ve sik kul-
lamldiklann belirtebiliriz. (Uhl ve Schoner, 1969, 5.195) | |

- Kargilikli Goriigmeye Dayanan Anket Uygulamalan ;

e ‘-‘ﬁ"ﬁ"‘

. Bircok durumda, miisterilerde satin alma niyeti ile satin alma eyle——
mi arasinda farklilik goriilmektedir. Bu nedenle, anket sonuglarinin 1h-
tiyatla degerlendirilmesi gerekmektedir. Omegin, yararl bir prim uygula-
masiyla cocugu i¢in bir oyuncak arasinda segimi sorulan bir ev kadini, ev
kadinlif: rolii gerei yararhy: segecegini belirtmesine kargin, fiillh gercek
satin alma sirasinda cocugu icin oyuncag secebilecektir. Bilgi toplama-
daki bu saptamalan gozoniinde tutacak onlemlerin alinmasi gerekmekte-

- |

Bu ydntem, satis noktalarinda gerceklestirilen pazar testlerine para-
lel ve destekleyici olarak gergeklestirildigi taktirde ¢ok yararli bilgiler
saglar niteliktedir.Sati gelistirme etkinliklerine duyark mijigterilerin nite-
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likleri konusunda arzu edilen bilgiler elde edilebilecektir { yas, meslek
g1bi). " ‘ |

Elde edilen bilgilerin analizinde, reklamciliktan sonra bu alanda da
faktor analizi gibi, ileri tekniklerin giderek yaygin bir sekilde kul-
lanildigina rastlamaktayiz. '

b. Satig Gelistirme Cabalarinin Sbnuglanmn Degerlendiriimesinde
' Son-Test Arastirmalan f

Genellikle, satig gelistirme uygulamalar éncesi gerceklestirilen tes-
tlere, uygulama sonrasinda gerceklestirilen testlerden daha COK Oncm ver-
lir. Bununla birlikte, satig gelistirme cabalarinin kontrolu sirasinda elde
edilen bilgilerin ileriye yonelik olarak énemli yararlar saglayabilecegini
belirtmek gerekir. * &y '

i. Isletmenin I¢ Kaynaklarinin Analizi

Satig geligtirme etkinliklerinin kisa dénemdeki amaci satiglan
geligtirmektedir. Bu nedenle, satislarin uygulama déneminde gercekten
artip artmadigin kontrol etmek gerekir. '

_Eger, tiiketici yonlii bir satig gelistirme uygulamas: ise, fabrika
¢ikiglarinin az veya gok bir gecikmeyle gerceklesmesi dogaldir. Bu ge-
~cikme, kisa veya uzun bir dagitim kanali kullanilmasina gore
degisecektir. Satig gelistirme uygulamalarniyla es zamanh olarak
gergeklestirilecek fabrika teslimi, lgmelerin yaniltica olabiiccegini, ge-
- Cikmeleri dikkate alacak bir 6l¢me devresinin saptanmas: gerekliligini

hatirda bulundurmak gerekir. ‘

Satis gelistirme uygulamalarinin etkinliginin net bir gekilde
Ol¢iilmesinde, satig egrisinde ortaya cikmas: beklenen aofal artislann da
gozoniinde tutulmasi gerekir. ' .

Ornegin, Ocak a‘yl 'satls gclisfirme uygulamas: igin satig
geligtirmeden kaynaklanan artis su sekilde hesaplanmaktadir:

Satig Geligtirmenin 1989 Ocak | 1988 Ocak Normal Ayhk

E +
Satiglan Satiglan Arts

~ Etkisi
11. Paneller

Kendilerinden belirli zaman araliklar: ile siirekli bilgi toplamak

:
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amaciyla tiiketicilerden, ailelerden, aracilardan, uzmanlardan,6rnekleme
kurallarina bagh kalinarak olusturulan orneklemlerdir. Pazarlama
arastirmalarinda uygulamalan giderek yayginlagsan c¢agdas bir uygula-
‘madir. Panel, pazan temsil yetenegine sahip olup, sagladig: bilgiler satig
gelistirme uygulamalarinin sonuclarini izleme bakimindan ¢ok uygundur.

iii. Karsihkli Goriismeye Dayanan Anket Uygulamalan

Panellerin yoklugunda, satis gelistirme uygulamalarinin satin al-
maya yonelttigi tiiketicilerin kimler oldugunu, onlar1 satin almaya iten
nedenlerin neler oldugunun arastinlmas: uygundur. Ozellikle, yiiksek ma-
liyetli satig gelistirme uygulamalan, gelistirmelerin izlenmesi agisindan
sistematik ve diizenli kontroller1 gerektirirler. Bu tiir anketlerde,
karsilikli goriisme yontemi en elvenigh yaklaglmdlr Satig gelistirme uy-
gulamasina katilanlardan bazi bilgilerin elde edilmesi durumunda maliy-
etler onemli Olc¢iide diistiriilebilir. Ornegin, bir yarisma uygulamasi
sirasinda katilanlarin yaslan, meskekler, vd. o6zellikler1 belirlenebilir.

Boylece, hedeflenen kitleye ulasilip, ulasiimadig: kolaylikla belirleneb-

iv. Satis Elemanlarinin Raporlan

Sati§ elemanlarinin raporlar1 ve uygulama elemanlarindan gelen her
tiirlii bilgiler, kalitatif bilgiler olarak dikkate alinmasi gerekmektedir. Bu
tiir bilgiler, subjektif olsalar bile, bir bag:r veya basansuhk durumunun
nedcnlennl ortaya koyablhrler ‘

Biitiin bu bilgiler, kalitatif ve kantitatif, isletme ici ve dis1, yapin
yoneticisinin ve sati§ gelistirme yoneticisinin uygulamayi bizzat yerinde
1zlemc sorumlulugu ve gerekhhgml ortadan kaldirmazlar

PLANNING SALES PROMATION ACTIVITIES AND EVALUATING
THE RESULTS

~ Sales promotion activities consists of short tlerm incentives 10 encourage pur-
thase or sales of products Or SErvices. ‘

_ ~ Sales promotion includes a wide variety of promotion tools targeted to three
groups. These are: '

- 1) Sales promotion targeted to middlemen
2) Sales promotion targeted 10 consumers e N

3) Sales promotion targeted to sales force.
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Sales promonons are generally used together with advertising or personel selling.
‘Consumer promotions must usually be advertised. Trade and salesforce promouons sup-
port the firm's personel selling process '

Sl planmng sales promotion, a company must set objectives, develop the sales
promotion budget, select the tools, develop the program and evaluate the results.
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