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Bayi Kanaliyla Buyume FARUK SENER/Pazarlama Danismani

Yeni Bayilik Ihtiyaci Ne Zaman Olusur?

Yeni Sirketler Buyiiyen Sirketler Bayi Kanalini Gelistiren Sirketler
Yeni kurulan sirketler Yeni Bir Sektor Ve Uriin Grubuna Giris Mevcut Bayi Kanalinda Performans
Karari Alan Sirketler Sorunlari Nedeni ile Degisiklik
Yeni Bolge Ve Cografyalara Dogru Bayi Kanalinda Kriz
Genigleme Karari Alan Sirketler e Sozlesme Hikimlerine Aykirilik
Mevcut kanala ilave olarak bayilik sistemi « Sirket Kural Ve Prensiplerine Uygun
kurma karari alan sirketler Olmayan Calisma Tarzi

e Bayiligin Mali Olarak iflasi
e Mali Yapida Bozukluklar
¢ Bayinin Farkli Bir Sirketle Anlasmasi. Vb.



Bayi Kanaliyla Bayime FARUK SENER/Pazarlama Danismani

GUnumuzin yogun rekabet sartlarinda
proaktif ve stratejik hazirlik gerekmektedir.

* Talep glict olan ve kuvvetli bir ticari kazanc imkani sunan
firmalar yeni bayilik strecinde daha avantajhdir.

. : e Bu avantaja ragmen, bu firmalarin bayi yapilanmasi
Yenl Bayl kendiliginden olmaz.

\EIIERINEN

|g:| N * Yeni firmalar, bliyume surecinde olan ve henuz talep gucu
dusik firmalar icin yeni bayilik stireci daha zordur.

e Bu firmalar bayilerini kendileri bulmak zorundadir.
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Bu sunum;

yeni bayilik kurmak isteyen

veya

bayi agini genisleterek bliyimek
isteyen firmalara

Dilgi ve deneyim paylasim amaci ile
nazirlanmistir.




Yedi Adimda Bayilik
Sistemi Kurulusu



Bayi Kanaliyla Bayume

Yeni Bayilik Kurulusu Sureci

1.Neden Bayilik Kanal

Oncelikle bayi kanalinin sirketin
pazarlama stratejisindeki yerini
tanimlayin. Mevcut organizasyona
katkisi ne olacak ve nasil olacak?

Bu kanaldan ne kadarlik bir is
getirilecek?

Ve nasll bir rekabetg¢i avantaj yaratacak

2.Bayi Kanalinin Satisg
Stratejisindeki Yerinin
Belirlenmesi

Mevcut sirket satisi ile bayi kanali karsi
karsiya gelmemelidir. Sirket olarak
bayilerle ayni Grinleri, ayni bolgelerde,
ayni misterilere satarsaniz bunun sonu
hisran olur. Bayi bulamazsiniz veya
bayileri kaybederseniz.

Dikkat edilecek husus bayi kanalina rakip
olmamak ve bayiler ile asla satis
sureglerinde karsi karslya gelmemektir.

3.Bayi Yapilanma Plani

Bayi yapilanma planini tanimlayin.
eKac bayilik agilacak,
ehangi bolgelerde-illerde acilacak,

ebayi kanalinda ve her bayide satis
hedefi ne olacak

5 yillik bir projeksiyon

FARUK SENER/Pazarlama Danismani

(L

4.“Bayi kanali Yonetim
Modelinin” tanimlanmasi

Bayi yonetiminde izlenecek satis ve ticari
politikalarinii belirlenmesi
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Yeni Bayilik Kurulusu Sureci

5.Satis Ekibi Organizasyonunun 6.Bayi Motivasyonu/Sadakati 7.Bayi Kanali Nasil Kurulacak?
Planlanmasi
Bayiler ile sirket arasindaki ticari iliskiyi yonetecek ve Altinci asamada bayi motivasyonunu ve sadakatinin Bayi kanalinin nasil kurulacagini belirleyin. Eger yeni
kontrol edecek satig ekibini tanimlayin. Kag kisilik bir nasil arttinllacagini tanimlayin.Fonksiyonel programlar bayilikler agilacaksa bu bayilerin nerede ve nasil
ekip olacak, bu ekip nasil bulunacak, nasil egitilip, gelistirin. Fakat bu asamanin en 6nemli elementi “bayi bulunacagi ve nasil kazanilacagi konusunda bir strateji
hazirlanacak, gérev tanimi ne olacak, nasil calisacak, performans sistemi”dir. Yani bayilerin satis olusturun. Rakip bayiler mi transfer edilecek yoksa yeni
performans Olcimu nasil yapilacak vb. performanslarinin nasil 6dillendirilecegidir. Her bayiye bayiler mi bulunacak? Yeni bayiler bulunacaksa
ayri ayri hedefler ve prim oranlari mi verilmeli yoksa potansiyel bayi adaylari kimler olabilir? Ve bu bayileri
genel bir prim sistemi mi uygulanmalidir. Hangi bayi olarak nasil kazanilacak? Nasil bir yol, ydontem
unsurlar primlendirilmelidir? Prim sadece satis hedefi izlenecek? Bu asamada bir “bayi adayi degerlendirme
ile mi sinirlanmalidir yoksa farkli unsurlarda (6deme metodolojisi” olusturulmali ve ekibin buna gore
disiplini, penetrasyon basarisi vb) prime dahil edilmeli calismasi saglanmalidir.

midir? Bu sorular Uzerinde ¢alisarak bir performans
sistemi olusturun.
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1.Neden Bayilik Sistemi?

KANALDAN BEKLENTI AO SMITH BAYI
e Bayilik sisteminin katkilari

 Urlin penetrasyonunun arttirilmasi. FARKINDALIK

* Pazara derinligine niifuz etme
e Marka bilinirliginin gelistirilmesi DENEYIM
e Deneyimli bayilerin getirecegi sineriji

e Satis kapasitesini artmasi ile dlcek ekonomisi yaratma

e Yatirilmis sermayenin verimliligini arttirma SATIS
* Finansal risklerin tek basina Gstlenmek yerine bayiler arasinda dagitrr
* Satistan ziyade ARGE ve pazarlamaya odaklanma SEVKIYAT

SATIS SONRASI




Bayi Kanaliyla Buyume FARUK SENER/Pazarlama Danismani

2.Bayi Kanalinin Satis Stratejisindeki Yeri

Bayi kanalinin satis stratejisindeki yeri iki boyutta ele alinir.

N

N\

Satls, servis, montaj ve satis sonrasi Pazar ve musteri segmentlerinde
hizmetlerde rol paylasimi hedefleme ve sorumluluk paylasimi



Bayi Kanaliyla Buyime

FARUK SENER/Pazarlama Danismani

Pazar ve Musteri Segmenti Paylasimi

Belli bolgeleri bayilere

birakip diger bolgelerde
sirketin satisa devam

oatmaci

Bolge Bazl
|

Buyuk sehirler sirkette
diger sehirler bayilerde

Marmara bolge sirkette
diger bolgelerde bayide

Misteri segmentasyonu

ile belli musteri

segmentleri bayilere
hiralalir

Musteri Bazl
|

Kamu kurumlari sirkette
Ozel sektor bayide

Buydk olgekli musteriler
sirkette, KOBI’ler bayide

Belli Girlin gruplari
bayiler ile digerleri
sirket biinyesinde satilir.

Uriin Bazli

Yiiksek teknolojili Fiyat1 1.000.000 TL st
Urlnler sirkette digerleri drdnler sirkette digerleri
bayide bayide

Ana kural, bayi ile hicbir sekilde rekabet etmemektir.
Bu nedenle bastan dogru yapilmali ve kurala
baglanmalidir.



Bayi Kanaliyla Buyume FARUK SENER/Pazarlama Danismani

3.Bayi Yapilanma Plani

Bayi Yapilanmasi pn

|: % agamada bayilik olugturulacak hedef gehir ve bolgeler 2015-2016
 kinci agamada bayik olusturudacak hedef sehider 2017-2018
- Binncl ve kinct agamadan sonra bay®k olusturulacak hedef sehirler 2018-2020
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Ornek

BOLGELER |  NUFUs | MEVCUT ADAY SAYISI | HEDEFBAYiSAYISI |  POTANSIYELPAZAR | ALMAKiSTEDIi&iMiz HEDEF PAZAR (%) | TOPLAM HEDEF CiRO 1. YIL HEDEFi

izmir 1. Bolge 1.768.680
Karslyaka 315.295
Konak 390.882
Gaziemir 127.730
Balcova 77.843 22 3 3.000.000 25 875.000 150.000
Narlidere 53.301
Guzelbahte 28.469
Bayrakli 309.137
Karabaglar 466.023
izmir 2.nci Bolge 214.309
Karaburun 8.799
Gesme 44.656 5 1 500.000 25 125.000 35.000
Urla 54.556
Seferihisar 31.467
Menderes 74.831
izmir 3.nc i Bélge 579.665
Dikili 35.230
Bergama 101.004
__ S 7 1 1.000.000 25 250.000 50.000
Aliaga 76.598
Foga 32.141
Menemen 138.143

Cigli 168.599
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5 Yillik Satis ve Karlilik Hedefi

Firmanizin Buytme Perspektifi (TL)

2013 Buylme 2014 Buylme 2015 Buylme 2016 Buylme 2017
Yurtigi Satislar 8.000.000 38% 11.000.000 36% 15.000.000 33% 20.000.000 40% 28.000.000
Yurtdisi Satiglar ~ 2.000.000 75% 3.500.000 43% 5.000.000 60% 8.000.000 50% 12.000.000
TOPLAM (TL)  10.000.000 45% 14.500.000 38% 20.000.000 40% 28.000.000 43% 40.000.000
TOPLAM (USD) 5.000.000 6.590.909 8.000.000 11.666.667 16.000.000
Pazardan
2,30% 2,70% 3,10% 3,70% 4,40%
Alinan Pay
Firmanizin Uriin Gruplari Bazinda Gelir Perspektifi (USD)
2013 Pay 2014 Pay 2015 Pay 2016 Pay 2017 Pay
A Faaliyeti 3.650.000 73% 4.250.000 64% 4.750.000 59% 5.450.000 47% 6.200.000 39%
B Faaliyeti 1.000.000 20% 1.900.000 29% 2.700.000 34% 5.250.000 45% 8.000.000 50%
Yeni Faaliyet 350.005 7% 440.004 7% 550.004 7% 950.004 8% 1.800.002 11%
TOPLAM (USD) 5.000.005 100% 6.590.004 100% 8.000.004 100% 11.650.004 100% 16.000.002 100%
Firmanizin Karhilik Perspektifi (TL)
2013 Pay 2014 Pay 2015 Pay 2016 Pay 2017 Pay
Satilan Malin Maliyeti 7.000.000 70% 9.860.000 68% 13.400.000 67% 17.080.000 61% 24.000.000 60%
Operasyonel Giderler 2.000.000 20% 3.190.000 22% 4.600.000 23% 6.720.000 24% 10.000.000 25%
Kar 1.000.000 10% 1.450.000 10% 2.000.000 10% 2.800.000 10% 4.000.000 10%

TOPLAM (TL)  10.000.000 100% 14.500.000 100% 20.000.000 100% 26.600.000 95% 38.000.000 95%
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4.Bayi Yonetim Politikalar

FiYAT YONETiMI

Fiyat Listesi(nihai misteri/toptanci/bayi)

Nakliye Fiyat Listesi

Miktar iskontosu

Vade Iskontosu

Baglanti Yapma iskontosu

SATIS POLITIKASI

Liste Fiyati

Baz Iskonto

Vade

Kota uygulamasi

Baglanti politikasi

BAYi YONETIM UNSURLARI

REKLAM VE KURUMSAL KiMLIK

Yerel Reklam Uygulamalar

Yerel Reklam Destegi

Gorsel Kimlik Standartlan (Tabela vb)

Bayi Fiziksel Alaninin G&rinima/Tasanmi

Magaza Sunum Destegi (reyon,
stant, tabela, gorsel giydirme)

Katalog, brosiir vb. tedarigi

Uriin Teghiri ve P.0.P. Uygulamalan

Bélge Korumasi

Teminat tirl

Min. Teminat Miktan

Risk Limiti

Miisteriden Uriin ladesi Alma

LOJISTIK

Fabrika Teslimi

Bayi Depo Teslimi

Lojistik firmasi kullanimi

Kapsama Alani

BAYi DESTEK PROGRAMI

Bayi Yatinmlan

Magaza Tasarim Destegi

Depo-Arag vb. Destegi

Bayi Promosyonu

Performans Primi

Kampanya Siibvansiyonu

Rekabet iskontosu

Quarter Primi

Yil sonu primi

Mal Fazlasi

Kota Tutturma Hediyeleri

(Odeme Performansi Primi

Teminat Performansi Primi

SATIS KOLAYLASTIRMA

Mdsteri Promosyonlan

Yerel Pazarlama Aktiviteleri

Mdsterilere Numune/Emanet Verme

Bayilerin reklamini yapmak

BAYi GELISTIRME

Bayi Egitimleri (Satis,Uriin,Magazacilik Vb)

Bayi Personel Egitimleri

Online Egitimler

BAYi SIRKET ILETiSiMi

Entegre CRM vb. yazilim kullanmmi

internet ile bilgi paylagimi

Yz ylze iletisim sikhg

Telefonla iletigim siklig

Tamim Kullanimi ve Sikhg

Bayilerle iletisime gecen diger departmanlar

Bayilerin girketi ziyareti

Bayilerle is digi iligki kurulmasi

Bayi toplantisi sikhg

HUKUK

Bayi Sozlesmesi

Sozlegsme Siresi

Bayi Dosyasi

Marka Kimligine Uyum Performans Primi

Masteri Memnuniyeti Performans Primi

Miusteri veri tabani destegi

Bayi Performans Geri Bildirimi (yazih)
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5.Satis Organizasyonu

SATIS
MUDURU

A BOLGE B BOLGE CBOLGE

MUDURU

MUDURU MUDURU

SR Bolge il Sayisi  Bayi/il Toplam Bayi Satigci Sayisi
= Aksan Turkiye cografyasini4 bdlge mudarlGgo ve iki sube ile yénetebllir
. Karader*:r‘ue:. D.Anadolu pztansl-felmedem llgeer. yakin bolge muduridgane bagli sube Marmara 12 3 36 2
olarak organize edlIimelidir
Ege 12 36 2
-aas i N 0.Anadolu 13 39 2+1
21 1+1

132 9

Cukurova 7

wilw w w

Toplam 44

AAAAAAAA

@ ssige MUdriugo

§ Sube (home ofis)
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6.Bayi Motivasyonu/Sadakati

Bayilik Sisteminde Motivasyon

Finansal Olmayan Motivasyon Finansal Motivasyon Unsurlari
Unsurlari
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Performans Sistemi Ornek

PRIM PUANI PRIM PUANI

PERFORMANS KRITER HESAPLAMA ARALIGI HESAPLAMA FORMULU
(>=%95) (%90-%94)
BAYi BAZ PERFORMANSI Herfatura ile anlik Standart uygulanir |Standart uygulanir [KDV,0TV 6ncesi toplam tutar izerinden
Genel Performans Yillik, yil sonunda 1,5% KDV,OTV dncesi toplam alim iizerinden
SATIS PERFORMANSI
Kooperatdr Performans  |Villik, yil sonunda 1,5% KDV,0TV éncesi toplam alim Gizerinden
MUﬁTERiMEMNUNiYETi Anket Notlamas! Yillik, yil sonunda 1% KDV,0TV dncesi toplam alim iizerinden
L Kanaat Notlamasi Yillik, yil sonunda 0,50% KDV,OTV dncesi toplam alim iizerinden
TEKNIK YONETIM PERFORMANSI
Denetim Notlamasi Yillik, yil sonunda 0,50% KDV,0TV dncesi toplam alim izerinden
I.KYONETIMI Kanaat Notlamasi Yillik, yil sonunda 1% KDV,OTV dncesi toplam alim iizerinden
Toplam 6%




Bayi Kanaliyla Bliylme FARUK SENER/

/.Bayi Kanali Nasil
Kurulacak?
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V Bayi Adaylari Nasil Kimler bayi adayidir?
Bulunacak? Dogru bayi adaylari?
Bayilik > SRl Cortames Nesl o
: i Yapilacak?
Organizasyonu
Adimlar

Bayi Adaylari Nasil
Degerlendirilecek ve
Secilecek?

Degerlendirme
Kriterleri

1S S

D Uygulama dénemi Bayi kazanim siireci



r
Potansiyel Adaylar 5
Nasil Bulunur?

* Aday Metodolojisi

 Uriin komsular

* Sektor Komsulari

* Deger Zinciri komsulari

* Musteri Nezdinde Komsular
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Potansiyel Adaylar Nasil Bulunur?

e Sizin Urlin ile benzer Urinleri satan bayiler. Mobilya bayisi ayni zamanda yatak bayisi
[J§  Urin komgulari olabilr ' Yo e
. Sektorel birikim, kiiltiir ve network nedeni ile yakin sektordeki bayiler. Beyaz esya
@ Sektor K0m§u Ia rl bayileri klima bayisi veya akaryakit bayisi madeni yag bayisi olabilir.

Bazi isler bir birini besleyerek sinerji olustururlar. Aki-lastik-madeni yag bayiligi gibi.
Uc Uriinde motorlu tasitlara satilir.

*x+  Deger Zinciri komsulari

@ Ka nal K0m§u |a ri Bayilik organizasyonu birbirine yakin olan firmalar. LPG ve gida bayiligi gibi.

Ayni misteriye giden farkl firmalar ve Grlinler. Endistriyel ¢cevre aritma sistemi
kullanan bir fabrika ayni zamanda aritma kimyasallari kullanir. Endistriyel aritma
sistemi bayiligi ile aritma kimyasali bayiligi ¢ok farkli isler olsada ayni miisteriye satis
yapmalari ortak yanlaridir.

eee  Musteri Nezdinde Komsular

TN
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Dogru Bayi Adayi

e Pazardaki konumuile
 Ticari gelisim ve biyume icin size ihtiyaci olan
* Ve sizin musteri erisiminizi hizlica arttiracak
firmalardir.




Bayi Adayinin Kriterleri

* Yeni bir ise yatirim yapacak bayi adayinin bakis acisi
* Ne kadar kazanacagim?
* Isin yikimlulaga (yatirrm miktar) ne olacak?
 Uriiniin arkasinda durulacak mi?

e Bayi Adaylari ne bekler?
e Karli,kazancl bir is
* Statu,saygi,prestij
itibarli ve saygin bir firma ile calisma
Kaliteli Grin
Pazarlama destegi
Guvenilir bir iliski
Egitim




Avantaj Sunmak

* Bayilik teklifi yapilacak aday
halihazirda bir is yapiyordur.

 Sizin bayiliginize ilgi duymasiicin
bir avantaj sunmalisiniz.

* Bu avantaj «bayi deger onerisindir.

* Bayi deger onerisi, neden sizin
bayiliginizi yapmasi gerektigini ve
alternatiflere gore neden tercih
edilmeniz gerektiginin ifadesidir.
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Bayi Gorusmesine Hazirhk

. Bayilik Deger |
|
Sirket Sunumu Teklifi

Gelir Gider
@ atirom Analizi [am| Analizi
9 Hukuki Sartlar G Bayilik Sartlar

Ticari
Politikalar

___ Bayi Teklif Paketi

e e
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Bayi Adaylarini Nasil Secmeli ve Degerlendirmeli?

Bayi Adayi Degerlendirme Kriterleri

[ W Q B @ ©
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Degerlendirme Tablosu

KRITERLER

MAX PUAN

ALDIGI PUAN

YORUMLAR

FINANSAL

SATIS SISTEMI

SINERJI

PROFOSYONELLIK

VizYON

ALTYAPI

TOPLAM

150

DEGERLENDIRME KRITERI

>120

Bayilik verilir

> 90 FAKAT <120

Gorusmeyi dondur, iletisimi kesme, belli araliklarala gelismesini takip etmek igin gbriismeyi yinele

<90

Aday! takibe gerek yok, yeni aday aranmali ya da mevcut bayi/distribttorin dizeltilmesine ¢alisiimali.
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Sonug

Yeni Bayilikte Kritik Strecler

DOGRU BAYi BAYi DEGER ONERISI BAY| TEKLIF PAKETI
SEGMENTININ
BELIRLENMESI

Yeni bayi yapilanmasinin basarisinda kritik stirecler yukarida tanimlanmustir.

Taktik ve minferit hatalar her zaman duzeltilebilir.
» Satis politikasinda veya yonetim modelinde bir hata varsa dizeltilebilir.
* Anlastiginiz bir aday yanlissa degistirip dogru bir aday ile yola devam edebilirsiniz.

Ancak stratejiyi yanlis kurgularsaniz sonu¢ almaniz mimkuin olmayacaktir.

Bu nedenle bu dort siireg lGzerinde titizlikle calisiimaldir.
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Yeni Bayi Yapilanmasi Danismanhgi Icin Nasil Calisiyorum?

Kanal haritasinin gikarilmasi

[:GT?;] Kanal Uyeleri ile mulakat Kanal Gyelerinin sorunlarinin, beklentilerinin, ihtiya¢larinin analizi

Dogru bayi segmentlerinin belirlenmesi

Gucll yanlarin ve avantajlarin tespiti

£’1T_ Firma, Ur[]n, ngteri, rakip analizi Bosluklarin ve karsilanmamis ihtiyaglarin tespiti

Rekabetci bir yaklasimin gelistirilmesi

Bayi Deger Onerisinin gelistirilmesi

- Bayi Yonetim Politikalarinin hazirlanmasi

Strateji Calismasi

‘@,
4 ~
]

Bliyime Plani

Bayi Teklif Paketi

Bayi yapilanma siireglerinin kurgulanmasi

J

Surec¢ Calismasi

$

Bayi S6zlesmesinin hazirlanmasi

Aktif bayilik galismasinin baslatiimasi

Uygu lama Donemi Satis ekibi ile birlikte birebir veya toplantilar ile gériismelerin yapilmasi
Aday havuzunun olusturulmasi

3

t w Degerlendirme Kriterlerine gore adaylarin degerlendirilmesi

Degerlendirme ve Se¢im

Sozlesmelerin yapilmasi



Bayi * Yeni Bayi Yapilanmasi Danismanlig
Kanaliyla

Buyume ° (X ° e J
Damems, * Bayi Yonetimi Danismanligi

Hizmetleri

* Bayi Denetimi Danismanlig




Bayi Yapilanma Stratejisi Gelistirmek

Sifirdan Bayi Teskilati Kurmak ve Bayi Yayilimini Genisletmek

* Bayi kanali ile hedeflenecek is hacmini belirlemek
* Bu hedefi gergeklestirecek bayi sayisini bolge-il detayli belirlemek
* Bayi bazinda satis hedeflerini olusturmak ve 5 yillik satis hedefleri olusturmak

» Sirkete, lGirline uygun dogru bayi adaylarinin bulunacagi sektorler ve is kollari tanimlamak
Yeni BaY| * Bayilik bolgelerini (bolge-misteri-trin bazl) tanimlamak

Ya p| Ia NnMmasi * Bayi yonetim modelini detaylica tanimlamak

Da NI Sma N I |§ | * Bayisirket iliskisinin ticari ve hukuki statlisiini belirleyecek ve tanimlayacak olan bayilik s6zlesmesi
hazirlamak

* Bayi Yapilanmasi ve yonetimini saglayacak satis ekibinin organizasyonu icin planlama yapmak
* Bayi kazanimi icin bir strateji ve model olusturmak

* Bayiadaylarinin degerlendirilmesi ve sec¢imi stirecinde kullanilacak bir analitik model gelistirmek

* Potansiyel bayi adaylarina sunulmak lizere “bayilik teklif paketi” hazirlamak
* Yeni bayilik aksiyonlarini planlamak

* Yeni bayilik gorismeleri yapmak

Profesyonel doneminde yeni bayilikler agmis ve sifirdan bayi teskilati kurmus danisman olarak
deneyimlerimi paylasmaya hazirim.

Saha calismalari ile gelistirdigim ve sinadigim yontem ve tekniklerim ile bu konudaki ihtiyacglariniza hizli
cozumler getirebilirim.



Bayi

Yonetimi
Danismanligi

Bayilerin Satis Performansini Gelistirmek

* Bayilik sistemini ve bayi yonetim politikalarini degerlendirmek ve revize etmek
* Bayiticaret ilkelerini degerlendirmek ve gelistirmek

* Bayi performans sistemi kurmak ve bayi prim sistemi kurgulamak

* Bayilik sozlesmesini ve teminat politikasini degerlendirmek

* Bayi segmentasyonu yapmak

» Sirket ile bayiler arasindaki mevcut ve potansiyel catisma alanlarini belirlemek
* Sirketin bayiler Gstlindeki gliclinii degerlendirmek

* Bayilerin sirket karsisindaki gliclinii degerlendirmek

» Sirketin glic uygulamalarini degerlendirmek

» Sirkete 6zel “bayi yonetim modeli” gelistirmek

* Sell-in ve Sell-out Stratejiler Gelistirmek

* Bayi Destek Programi gelistirmek

* Bayi Yonetim modeli ve reel ydnetim pratigini kurgulamak

* Bayilerde uygulanacak gorsel kimlik unsurlarini belirlemek

* Bayilerde uygulanacak satis kolaylastirici uygulamalari belirlemek

* Bayi gelistirme aksiyonlari planlamak

* Bayi-sirket iletisimini diizenleyici kurallar 6nermek

* Bayi Yonetim Ekibini degerlendirmek

Bayilik sisteminizin satis etkinligini ve musteri erisiminizi arttiracak ¢cozimler ile biyime
surecinize destek oluyorum.



Bayilerin Satis Gucunu Tespit Etmek

* Kanal liderlik gliciniin 6lgim

* Bayi sozlesmelerinin incelenmesi

* Bayi satislarinin analizi

* Bayilerin gli¢li ve zayif oldugu Pazar kesimlerinin belirlenmesi
* Bayilerin satis verimliliginin analiz edilmesi

* Bayi performans sisteminin analizi

Bay| * Bayilerin kurumsal kimlige uyum derecelerinin 6lgimi

* Bayiile sirket arasindaki mevcut ve potansiyel ¢catisma kaynaklarinin tespiti ve analizi

Denetimi
Da n I S m a n | Ig I » Sirketin bayiler karsisindaki glicinlin analiz edilmesi

» Sirketin gli¢ uygulamalarinin tespiti

* Bayi kanalinin rekabetgi gliciinlin dl¢im{

* Bayilerin sirket karsisindaki giictintn olgtlmesi

* Bayi yonetim politikalarinin analizi ve degerlendirilmesi

* Bayi gelistirme siireglerinin degerlendirilmesi
* Bayi sirket iletisim slreglerinin degerlendirilmesi
* Bayi sadakat programlarinin incelenmesi

* Bayi tipolojilerinin tespiti ve analizi

Bayilik sisteminizi A'dan Z’ye degerlendirerek glicli ve zayif yonlerini tespit ediyor ve
Satis potansiyelini gelistirecek ¢cozuimler sunuyorum.



Bayi Kanaliyla Buyime

FARUK SENER/Pazarlama Danismani

Danismanlik Tecribelerim

Firma/Marka

Sektor

Konu

Artas
Furkan Ofset
DIA Yazilim
Aktas insaat
AO Smith
ihlas Ev Aletleri
Vidco Yazilm
Filli Boya
Hekagro
May Tohum
Selva Gida
Ozanadolu Kimya
PMS
Gentest
Libart
Oguz Ambalaj

Celikel Tarim Makinalari

Endustriyel Aritma
Matbaa/Basim
ERP
insaat
Evsel Su Aritma
Kiglk Ev Aletleri
Yazilim
Boya
Gubre-Bitki Besleme
Tohum
Gida
Tekstil Boyasi
Plastik
Koruyucu Tip
Mimari Sistemler
Oluklu Mukavva Ambalaj

Tarim Makinalari

Yeni Bayi Yapilanmasi ve Kanal Stratejisi
BUyume Stratejisi
Yeni Bayi Yapilanmasi ve Kanal Stratejisi
Yeni Bayi Yapilanmasi ve Kanal Stratejisi
Yeni Bayi Yapilanmasi ve Kanal Stratejisi
Bayilik Sistemi Reorganizasyonu
B2B Satis Stratejisi ve Satis Yonetimi
Bayi/Kanal Stratejileri
Blylme Stratejisi, Bayi Yonetimi ve Yapilanmasi, Satis Organizasyonu
Marka Yonetimi (Markam)
Marka ve Distriblutor Yonetimi
B2B Satis Stratejisi (Referans Noktasi)
Satis Yonetimi (Referans Noktasi)
Marka Stratejisi
BlyUme Stratejisi
Yeni Uriin Pazar Analizi ve Biiyiime Plani

Satig Yonetimi ve Organizasyonu




Bayi Kanaliyla Buyime

FARUK SENER/Pazarlama Danismani

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

Al

humanistkitap.com
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zt
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Bayi Kanaliyla Buyume FARUK SENER/Pazarlama Danismani

Katkida Bulundugum Kitaplar

Hakan OKAY ve Taner 0ZDES'in katkilanyla
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yanlar ——
y - Serhan OK - Niikhet Vardar

Humatﬁ'st



Bayi Kanaliyla Bayime FARUK SENER/Pazarlama Danismani

letisim icin;

Faruk Sener

Pazarlama Danismani

0.532.620 60 40


http://www.faruksener.com.tr/
mailto:faruk@faruksener.com.tr
mailto:faruk_sener@hotmail.com

