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FARUK SENER/Pazarlama Danismani

Pazarda Yalniz Degilsiniz!

e Pazarinizda kimler vardir?
e Siz
* Musteriler

» Satis kanali (Bayiler,perakendeciler vb.)
* Rakipler




FARUK SENER/Pazarlama Danismani

Rakipler olmasa musterilere ulasmak cok
kolay olurdul!

* Ancak rakipler de musterilere ulasmak isterler.

* Bunun icin sizi zora sokacak isler yaparlar;
* Fiyat kampanyasi yapar
* Ticari sartlari cazip hale getirir
* Yeni Grlnler cikarir
* Yeni magazalar acar
* Yeni bayilikler olusturur
5 . * Reklam yapar
AL * Promosyon yapar




Rekabet Sureklidir!

* Rakip bos durmaz

* Rekabet, n6tr oyuncularin
bulundugu bir saha degildir.

e Rekabet sureklidir.

* Rakiplerle akillica rekabet etmek
zorundasiniz.

* Bunun icin rakipleri takip etmeli ve
ne yaptiklarini hatta ne
yapacaklarini anlamaya
calismalisiniz.




* Pazarda etkin bir oyuncu olmak
icin rakiplerinize hizli cevap
vermek zorundasiniz.




Rakipler Satis Kaybettirir!

Siz satislarinizi arttirmaya calisirken
rakiplerinizde arttirmaya calisirlar.

Rakipler basarili olurlarsa sizin satislarinizi
disururler.

* Etkin fiyat politikasi, iskonto ve vade
uygulamalariile

 Satis kanalina ve/veya nihai musteriye
yaptigi kampanyalarile

* Etkin ve kapsayici bir satig
organizasyonu ile

* Daha hizli ve daha ¢ok satis
noktalarina yayilarak

* Reklam kampanyalariile

* Promosyon kampanyalariile

* Yeni Urtnler ve yeni modeller ile
¢ SATISLARINIZI DUSUREBILIRLER...




Nasil Onlem Almali!

e Satislarinizi dastirme ihtimali olan
her seyi takip etmeli ve anlamaya
calismalisiniz.

* Ve Onlem almalisiniz.

* Bu nedenle Rakip ve Rekabet Takibi
Onemlidir.
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Rakipler hakkinda neleri bilmeniz gerekir?

Pazardaki mevcut rakip Rakiplerinizin tretim Rakiplerin dagitim Rakiplerinizin satis
firmalar kimler? yerleri nerede? kapasiteleri neler? kanallari nedir?
e Glglu/zayif e Kag tesisi var, kapasitesi ve * Hangi cografik bolgelere ¢ Hangi kanallari kullaniyorlar?
e Dogrudan/Dolayli ozellikleri ne? ulagiyorlar? e Hangi kanalda ne kadar satis
e Nerede gugclller, nerede zayiflar? yapiyorlar?

Rakiplerinizin kag Rakiplerinizin kendilerine Rakiplerin bayukluk

toptancisi/bayisi var? ait kac magazasi var? siralamasi nedir?

e Nerelerde? * Nerelerde? * Pazar paylari

e Cirolari
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Rakipler hakkinda neleri bilmeniz gerekir?

Rakinlerin Rakipler sahada
Rakipler hangi - P Rakiplerin Gstunlik hangi aktivite ve
. : drdnlerinin temel : S
Urunlere sahip? TR noktalari nelerdir? satis tekniklerini
ozellikleri neler?
kullanirlar?
Rakiplerin reklam Rakipleri, Musteriler neden
Satis sonrasi } h A )
harcamalari ne hizmetleri nasildir? musteriler nasil rakip Grdnleri
kadar? ' algilar? tercih ederler?
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Analizde amac

R ~
Rakipler hakkinda neleri bilmeniz gerekir?
Rakiplerin guclu ve

Pazardaki mevcut rakip Rakiplerinizin Gretim Rakiplerin dagitim Rakiplerinizin satig
firmalar kimler? yerleri nerede? kapasiteleri neler? kanallar nedir?
* Glgla/Zapf * Kag tesisi var, kapasitesi ve * Hangi cografik bolgelere * Hangl kanallan kullaniyorlar?
* Dogrudan/Dolayh oOzellikderi ne? ulagiyorlar? « Hangi kanalda ne kadar satsy
« Nerede gigliler, nerede zayflar? yapiyorlar?
Rakiplerinizin kag Rakiplerinizin kendilerine Rakiplerin buyiklik
toptancisi/bayisivar? ait kag magazasi var? siralamasi nedir?
* Nerelerde? * Nerelerde? « Pazar paylan

* Cirolan
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Pazarda firsat ve
bosluklari bulmak

/

Pazar Bilytikligini Olgmek FARUK SENER/Pazarlama Danismani

Rakipler hakkinda neleri bilmeniz gerekir?

RakiBladn Rakipler sahada
Rakipler hangi _— i Rakiplerin tstlnlik hangi aktivite ve
drunlerinin temel

triinlere sahip? T ; noktalari nelerdir? satis tekniklerini
ozelliklerineler?

kullanirlar? V St r t o i
Rakiplerin reklam S Rakipleri, Mdgsteriler neden J
atis sonrasi Wil Sigene s
harcamalarine Fismiatleri fiasildic? musteriler nasil rakip trinleri
kadar? ' algilar? tercih ederler?

gelistirmektir

N/
NG




En Bayuk Engel!

* Rekabeti takip etmenin 6nilindeki en buyuk engel
sizin kendi isinize cok fazla odaklanmanizdir.

* Bazen o kadar odaklanirsiniz ki goztinltiziin 6ninde
olup bitenleri gbremezsiniz.

* Bu nedenle rekabeti takip etmek icin metodik ve
disiplinli olmalisiniz.




Rakipleri Nasil takip Etmeli!

* En onemli bilgi kaynaklari

Saha (Rakip bayileri, satis noktalari, raflar, standlar vb.)
Satis ekibiniz

Satis Kanaliniz (Distribltorleriniz, bayileriniz ve onlarin
ekipleri)

Rakip dokimanlari (brosir, katalog, fiyat listesi, sirket
dergisi vb)

Sektorel derneklerinizin yayinlari
Rakiplerinizin web siteleri

Rakiplerinizin yoneticilerinin roportajlari (medya,
sosyal medya vb)

Sektorel raporlar (Bakanliklar, Arastirma Sirketleri vb)




* Nitelikli ve kuvvetli bir bayi teskilati rekabete karsi en
onemli silahiniz olabilir.

* Rekabet hakkinda anlik bilgi tasir.

* Rekabete karsi somut oneriler hatta olaganusti
oneriler getirebilirler.




Sorumluluk Kimde!

* Rekabeti takip etme sorumlulugu satis ve pazarlama
departmanlarindadir.

* Satis ekibinden dizenli rapor alacak bir sistem
kurulmaldir.

* Satis ekibinden sozlu bilgi degil, belgelenmis
(dokiimanlar ve fotograflarla) bilgi talep edilmelidir.

* Pazarlama bolimu ¢alisanlari sadece ofis ¢alismasi
yapmamali diizenli sekilde saha ziyareti yapmalidir.

* Sahadan uzak bir pazarlamaci isini eksik yapacaktir.

* Rekabet raporlar diizenli bir sekilde tretilmeli ve
ekiplerin ortak toplantisi ile degerlendirilmelidir.
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Sadece Paranoyaklar Ayakta Kalir Mi?

Boyle bir s6z vardir.

Bence o kadar abartmaya gerek yok.

Dikkatli, metodik ve disiplinli olmak yeterlidir.

SURVIVE

Oncelikle temel édevleri yapalim.

HOW TO EXPLOIT THE CRISIS POINTS THAT
CHALLENGE EVERY COMPANY
AND CAREER

Arkasi gelecektir.
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Kitabim;

Faruk SENER

GUCLO BAYILER
INSA ETMEK

Bayi yonetimi, satigin 6zglin ve farkli bir alani olmasina ragmen bu alanda
calisan satiggilar, yoneticiler ve sirket sahipleri dogrudan satig tir(ine dair
stireg ve stratejilere uygun kitaplar okumus ve egitimler almis ancak bu
slireg ve stratejiler bayilerini yénetmeleri igin yeterli olmamigtir.

Oysa ki bayi yonetimi diger satis tirleri ile tim boyutlarda (ne satilacak,
kime satilacak, nasil satilacak, nerede satilacak, ne kadar satilacak, nasil
bir yapiya satilacak, vb.) farkllagir. Bu kitap bayi yonetimine 6zgil streg
ve stratejileri tim bu farkllagma alanlarinda, yazarin 20 yillik deneyiminin
stizgecinden gegirerek degerlendiriyor.

Kitabin oncelikli hedef kitlesi, bayi tegkilatini yeni kurmus, kurmak isteyen
veya mevcut bayi teskilatlanni gelistirmek isteyen firmalardir. ikinci dere-
cede ise, bayilik kanalinda deneyimli ve gelenek sahibi sirketlerin saticlan
ve yoneticilerini hedeflenmektedir. Ozellikle deneyimsiz saticilara ve fark-
Il bir departmandan gelerek satig yoneticiligi yapmak durumunda kalan
yoneticiler ve sektori ne olursa olsun is yapma tarzlanna, kultirlerine,
geleneklerine farkh bir agidan bakmak isteyecek yonetici ve saticilar da bu
kitapta ige dair fikirler bulacaktir.

Yazarin video mesaj iin QR Kodu okutabilirsiniz:

KDV Dahil 18,00 TL
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Katkida Bulundugum Kitaplar

Hakan OKAY ve Taner 0ZDES'in katkilanyla
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letisim icin;
Faruk Sener

Pazarlama Danismani

0.532.620 60 40


http://www.faruksener.com.tr/
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