REKLAMCILIK VE SATIS
YONETIMI

= Reklamin temel amaci hedef pazarda tiriiniin
bilinirlik oramm ytuikseltmektir.

= Gengleri alkol ve sigaradan uzak tutmaya yonelik
olan bir reklam Sosyal reklama ornektir. Endiistriyel
reklam tureticiye yoneliktir.

= Reklama ekonomik acidan yoneltilen elestirilerden
biri yeni kurulan isletmelerin piyasaya girmesini
zorlastirmasidur.

= Tras losyonu, kozmetikler, mesrubatlar reklam
yoluyla farkhlastirma yaparak katme deger
olusturmanin daha kolay uygulandigi urunlerdir.

= Reklam, iiriin yada hizmet hakkinda bilgi vererek
sosyal fayda yaratir.

= Tiirkiye'de promosyon reklamlari icin Milli Piyango
Idaresinden izin alinmasi gerekir.

= Ajans aglari, pazarlama ve reklam
kampanyalarindaki bolgesellestirme ¢abalarmin bir
sonucu olarak ortaya ¢cikmistir.

= Bir reklam ajansinin orgiit yapisi daha cok "Matriks
organizasyon' 'a benzerlik gosterir.

= Yaratim bolimiiniin gorevleri: Reklamin
hazirlanmasiyla ilgili faaliyetlerin yiirttiillmesi,
Reklam metninin hazirlanmasi, Reklam afislerinin
hazirlanmasi, Film senaryolar icin storybord



hazirlanmasi

= Reklam kampanyasiyla ilgili yapilacak on
calismalarda pazar durumu, yasal kisitlamalar,
isletmenin diger satis ¢cabalari, reklama ayrilan fon
konularn hakkinda bilgi toplanar.

= Reklam faaliyetlerinin en yogun sekilde uygulandigi
urin yasam sureci asamasi Gelisme asamasidir.

= Reklam kampanyasi yapilabilmesi icin gerekli
kosullar: Markanin tuketici nezdinde olumlu
algilanan ozelliklerinin olmasi, Marka farklihg@inin
avantaj yaratmasi, Isletmenin reklama ayiracag
kaynagin asgari duzeyde olmasi, Markanin rakiplere
oranla ayn bir ustiinliigiiniin olmasi

= Reklam kampanyasi diizenlemekle ulasilmak istenen
amaclar: Ahskanhklan degistirmek, Uriin dizisini
tamtmak, Kisisel satis1 desteklemek, Uriin tercihini
devam ettirmek, Iyi hizmeti vurgulamak, Uriinii
denemeye ikna etmek, Uriiniin kullanimini
yogunlastirmak, Imaji dogrulamak.

= "Otmatik camasir makineniz hem daha temiz yikar,
hem de size zaman kazandirir." seklindeki bir
reklam mesaji, reklam kampanyasi temasinin
belirlenmesinde kullanilan yaklasimlardan "Temel
satis onerisi yaklasim1'" 'na ornektir. Asil vaadin
yaninda yan vaadlere de yer verilir.

= Reklam metninde tislubu olusturan ogeler:
inandiricilik, gerc¢eklik, kolay okunabilme, yahnlik,
basitlik, insanlan ilgilendirme



= '""Fazla kilolarimizdan nasil kurtulursunuz?"
seklindeki bir reklam bashgi " Meraklandirici
bashk" tiirune ornektir.

= Ulasilan Kisi basina birim maliyet acisindan en diisik
maliyetli medya Radyo'dur.

= Reklam medyasi olarak televizyonun ozellikleri:
Basihh medyalara gore daha fazla kisi tarafindan
izlenmesi, Yapim maliyetinin yiiksek olmasi, Okuma
yazmasi olmayan Kisilere kolaylikla ulasmasi, Uriinle
ilgili istenilen imaj1 yaratabilme imkani vermesi

= Bir sirketin televizyonlarda 10 giin boyunca 30
saniyelik 10 reklam yayinlatmasi, frekans ve ol¢u
bakimindan Duzgiin ve yogun kullamim tiiriini
tercih ettigini gosterir.

= Reklam biit¢esi hazirlama yontemlerinden biri
Videla-Wolfe modelidir.

= Primler gri listede yer ahr.

= Reklam etkinliginin ol¢iilmesini giiclestiren konular:
Etkinligin olciilmesinde kullanilacak degiskenler,
Degiskenler arasindaki ilskinin yonii ve derecesi,
Reklamin yapildigr donem ve etkisinin ortaya c¢iktigi
donem arasindaki fark, Degiskenlere reklam
disindaki diger faktorlerin etkisi

= Ayni amag icin hazirlanmis ikiden fazla reklamin
olmasi halinde kullanilan reklam oncesi etki ol¢cme

yontemi Siralama yontemidir.

= Reklam Ogelerinin ne kadar siirede tamnabildigini



ol¢gmede kullanilan mekanik yonteme Tachistascope
denir.

= Reklam yayinlatmak i¢cin 6denen tucretler ile ilan
edilen tarife fiyatlar1 arasindaki farkin giderek
artmasinin temel nedeni medyanin reklam ajanslari
ve reklam verenlere biiyiik indirimler yapmasidir.

= Reklamn ozellikleri: Kitle iletisim arac¢larinin
kullanilmasi, Bir tirtinle ilgili olmasi, Kisisel olmayan
yollarin kullanilmasi, Ucret 6denmesi, Tek yonlii
iletisim olmasi

= Reklamin sosyal gruplar arasindaki refah farkinin
kapatilmasina katkida bulunmasi Kitlesel tiretimi
tesvik ederek saglanir.

= Reklam planinin uygulanmasinda reklam ajansinin
yapmasi gereken isler: Medyadan yer satin ahhnmasi,
Reklamin kontrolii, Reklam metninin yazimi,
Reklamin prodiiksiyonu

. Uriin analizi ile ilgili unsurlar: Uriinle ilgili fiyat
politikasi, Uriniin dagitim kanali, Uriin yasam
sureci, Uruniin turu

= Bir irin reklammin yapilmasim kolaylastiran
kosullar: Marka farklihginin avantaj yaratmasa,
Uriine talep olmasi, isletmenin yeterli mali giice
sahip olmasi, Kuvvetli satin alma gudisuniin var
olmasi, Mahn tiiketiciler tarafindan olumlu algilanan
niteliklere sahip olmasi

= Bir reklam metninde reklanm yapilan mal ya da
hizmetin hedef tiikketiciye saglayacagi yararin acikc¢a



belirtildigi bashk tiiriine Dogrudan vaad bashgi
denir.

= Secilen hedef kitleye dogrudan ulasmay: saglayan
reklam medyasi Direkt (Dogrudan) postalama'dir.

= Reklam biitcesinin belirlenmesinde dikkate alinan
faktorler: Parakendecinin onemi, Rekabetin
yogunlugu, Pazarm genisligi, Uriiniin tiirii, Uriiniin
yeniligi

= Reklam sonrasi etki 0l¢cme yontemleri: Tanima
yontemi, satis yontemi, hatirlama yontemi

= Uluslararasi reklam ajanslari ile birlesmelerin
Tirkiye'nin guindemine girmesi 1980'li yillarda
olmustur.

= Gunumuzde, isletmelerde satis islevinin 6nem
kazanmasinin temel nedeni isletmelerin pazarlama
yonlii olmalaridir.

= Satis yonetimi taniminin unsurlari: Satis guciini
olusturan personelin denetlenmesi, Kisisel satis
islevlerinin planlanmasi, Satis guiciinii olusturan
personelin giidiilenmesi, Satis giiclinti olusturan
personelin secilmesi

= Trend analizi yoluyla satis tahmini genellikle Uzun
siireli tahminlerde ve planlarda kullanilir.

= Satis hedefi belirlenirken goz oniinde bulundurulan
kriterler: Uygulanabilir olmasi, Kabul edilebilir
olmasi, Dengeli olmasi, Tutarli olmasdi, Onemine
gore siralanmal ve dengeli olmali, alasilabilir olmal



= Satis yonetiminin orgiitlendirilmesi siirecinin
asamalari: Kaynaklarin temini ve tahsisi, Yetki ve
sorumluluklarin belirlenmesi, Yapilacak faaliyetlerin
kararlastirilmasi, Yapilacak faaliyetlerin
gruplandirilmasi(boliimlendirilmesi)

= Satis yoneticisinin kurmaylarma devrettigi gorevler:
Satiscilarin egitimi, Satis masraflarmin kontrolii,
Satiscilarin secimi, Satiscilarin denetimi

. Ozel koordinasyon sekilleri: Grup satis1 yapmak,
Cesitli bolgelere yayillmis miisteriye satis, Parca ve
hizmet satisi

= Satislar ile pazarlama elemanlari arasinda
koordinasyon kurulmasini gerektiren alanlar:
Fiyatlama, reklam, pazarlama arastirmasi, uretim
planlama

= Satis birimlerini degerlendirmek icin yapilan
analizler: Pazar payma gore analiz, Satis analizi,
Miisteri gruplarma gore analiz, Mal cesitlerine gore
analiz

= Satis birimlerinin faaliyetlerinin hedeflere uygun
hale gelmesi icin yapilmasi gereken diizeltici islemler:
Yeni faaliyet planinin yapilmasi, Yeni emirler
verilmesi, Yeni kaynaklarin tahsis edilmesi,
Hedeflerin duzeltilmesi, Yoneticilerin yeni yonetim
davranmislan gelistirmesi, Kisilerin davramslarinin
duzeltilmesi

= YOneticinin satis¢1 secimini iyi bir sekilde
yapabilmesi icin oncelikle Gorev tanimi yapilmahdir.
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tecrubesi hakkindaki bilgiler satis¢i se¢cim siirecinin
Kisiligiyle ilgili bilgilerin toplanmasi asamasinda
saglanir.

= Satiscilara uygulanan ayhk iicretlendirme sisteminin
sakincalari: Normalin tistindeki cabalarin
degerlememesi, Aylik degismez maliyet elemanidir
satislar azaldiginda sorunlar ortaya cikabilir.

= Satin alma davranmisinin ekonomik ve psikolojik
faktorlerle aciklanabilecegini one siiren model
Katona modelidir.

= Tiiketiciler acisindan, temel bir ihtiyaca cevap
vermeyen mallarin satin alinmasinda rol oynayan en
onemli unsur Malin fiyatidir. Gercek(temel)
ihtiyaclari gideren mallarda fiyat ikinci derecede
onemlidir.

« Iyi ve yeterli bir takdim konusmasi yapabilmenin ilk
kosulu Satilan mali en ince ayrintisina kadar biitiin
yonleriyle tammmadir.

= Satis konusmasinda malhin her yoniiyle miisteriye
tamtildig1 satha Takdim safhasidir.

= Tarim alet ve araclarinin satisinda prospektus,
katalog, brosiir, fotograf kullanihr.

= "Teslimati1 bugiin mu yapalim, yarmm mi1?" seklindeki
bir soru Cifte soru sorma bitirisi yontemine ornektir.

= Satin alma kararini vermek tizere olan miisterinin
itirazina son itiraz denir.



= Satin almaya karsi acik itirazlarin karsilanmasinda
oncelikle Dikkat ve ilgi c¢ekici cumleler
kullamilmahdaur.

= Satis sonrasi miisteri ziyaretlerinde temel amac
Miisterinin tatmin olup olmadigim1 6grenmektir.

= Satisi, miisterilerin ihtiyaclar acisindan fayda
yaratma sureci olarak goren yaklasima Yaratici
satiscihk denir.

= Genel isletme fonksiyonlar a¢isindan reklam,
Pazarlama kapsamina girer.

= James Webb Young'un one siirdiigi reklamcilik
koridorlarimin tanimlar:: 1.koridor: Uriine asinahk
yaratmak 2.koridor: Hatirlatmak 3.koridor: Haber
vermek 4.koridor: Ataletin tistesinden gelmek
S.koridor: Deger katmak

. Ingiltere'de yapilan bir arastirmada, cocuklarin
tilkede tiretilen toplam cikolatanin ti¢cte birini
tiikketmesine karsin, ancak onda birini satin aldiklan
gozlenmis ve bu konuda asil sorumlulugun ailelere
ait oldugu sonucuna ulasilmistir. Ulasilan bu sonug¢
reklamin Sosyal yoniiyle ilgilidir.

= Reklamin sosyal fayda yaratmasi saglayan ozelligi
Bilgi vermek yoluyla tiiketicileri egitmesidir.

= Reklam planinin uygulanmasinda reklam ajansinin
yapmasi gereken isler: Reklamin prodiiksiyonu
(yapim), Reklamin kontrolii, Reklam metninin
yazimi, Medyadan yer satin alinmasi



= Algimnin ozellikleri: Diizenleyicilik, Soyutluk,
Secicilik, Gecicilik

= Tutumu olusturan ogeler: Bilissel 0ge, Duygusal oge,
Davramssal oge

= Reklam kampanyalarinda tema surekliligini
saglamak icin ses, gorsel, sozel ve tutum
benzerliginden yararlanilir.

= Televizyon reklamlarn i¢cin en uygun anlatim bi¢cimi
Demonstrasyon 'dur.

= Gazetelerde yayimlanan reklamlarin maliyeti
Ayarlanms Kisi basina maliyet ile hesaplanir.

= Reklam biit¢esi hazirlanmirken uriuniin yeniligi,
urinun tiri, pazarm genisligi, rekabet kosullar
dikkate alinir.

= Reklam oncesi etki 6l¢gme yontemleri: 1-Tuketici
jurisi 2-Mekanik yontemler 3-Direkt posta yontemi

= Satisin isletmeler acisindan onemini arttiran temel
nedenler: Isletmelerarasi rekabetin artmasi, Satin
almada rasyonel gidiilerin etkisinin artmasi,
tiiketicilerin satin alma davramslarinin degismesi,
Mallarin karmasik hale gelmesi, Teknolojinin
gelismesi

= Satis faaliyetleri planlamasinin asamalari: Satis
tahmini yapilmasi, Satis hedeflerinin belirlenmesi,
Satis stratejileri ve programlan gelistirilmesi, Satis
biit¢cesinin hazirlanmasi

= Merkezin disindaki tasra satis orgiitiiniin yapisini



belirleyen unsurlar: Kullanilan teknoloji, Pazar
kosullari, Musterilerin ozellikleri, Rekabetin yapisi

= Satis yonetiminin orgiitlendirilmesi suirecinin
asamalari: Yapilacak faaliyetlerin gruplandirilmasi,
Yetki ve sorumluluklarin belirlenmesi, Yapilacak
faaliyetlerin kararlastirilmasi, Kaynaklarin temini ve
tahsisi

= Satis yoneticisinin, kendisine bagh birimlerin
calismalarimi dizenli bir grup ¢calismasina
doniistirerek, belirlenen hedeflere ulasiimasini
saglamaya yonelik faaliyetlerine Koordinasyon denir.

= Satis biriminin faaliyetleriyle ilgili olarak diizeltici
tedbirler belirlenirken dikkate ahinmasi gereken
faktorler: Hedeflerin uygunlugu, Planlamanin
etkinligi, Yoneticinin etkinligi, organizasyonun
uygunlugu, planlarin uygulanmasi

= Satiscilarin faaliyetlerinin kontroliinde yararlamilan
baslica bilgi kaynaklari: Miisteriler, Programlanmis
raporlar, planlama raporlari, gozlemler

« Satiscilarin seciminde, tammmlanan isin nitelikleri ile
adayin ozelliklerinin karsilastirildigr asama: Ayrintilh
gorusme

= Satiscilarin egitiminde kullanilan programlanmamis
egitim yontemleri: Birlikte miisteri ziyareti, Kisisel
degerleme, misteri durum analizi

= Satiscilara uygulanan aylik ticretlendirme sisteminin
sakincalarindan biri Normalin ustiindeki ¢cabalari
degerlememesidir.



« Isletmeler acisindan iyi bir iicretlendirme sisteminde
olmasi gereken ozelliklerinden biri Uygulanmasinin
kolay olmasidir.

= Tiiketicinin, satin alma kararmi verirken
baskalarinin goziinde itibar kazanma saikinden
onemli Olciide etkilendigini ileri siiren model
Sosyoekonomik modeldir.

= Sosyo-ekonomik modele gore tiiketicilerin satin alma
davramislarim etkileyen faktorlerden biri Danisma
gruplandir.

« Iyi ve yeterli bir takdim konusmasi yapabilmenin ilk
kosulu satilan mal en ince ayrintisina kadar biitiin
yonleriyle tammmadar.

= Mal ve hizmetin miisteriye saglayacagi direkt veya
endirekt tiim faydalarin gorsel ve isitsel olarak
anlatildig: satis konusmasi asamasi
Dramatizasyondur.

= Misterilerin mala iliskin tereddiitleri: Malin amaca
uygunlugu, maln islevselligi, mahn teslim kosullari,
malin satis sonrasi hizmetleri

=« Mekanik hesap makinesi kullanan bir musterinin
dijital hesap makinesi satin alirken duyabilecegi
tereddiit Yenilige iliskin tereddiute ornektir.

= Satin alma fikrine kars1 acik itirazlar genellikle satis
konusmasinin Giris asamasinda sozkonusudur.

= Satisin takibi ve kontroliinde satis¢ciya diisen
gorevler : Siparisin takibi, Miisteri ziyaretleri, Kayit,






