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SATIS GELISTIRME KAMPANYALARI VE
TURKIYE' DI ' UYGULAMALAR

Esin Kiiheylan(*)

OZET

- Saug geligtirme mal yada hizmetlerin sauslanm ve satin alimlanni arttirmaya
yonelik kisa donemli tegvik uygulamalanidir. '

- Sanig gelisgirme kampanyalar, baglica ii¢ gruba yonelik ¢ok cesitli tutundurma
araglarindan olusturmaktadir. Bunlar: 1) Araci kuruluglara y6nelik satig geligtirme kam-
panyalari, 2) Tiiketicilere yonelik satig gelistirme kampanyalari, 3) Satis elemanlarina
yonelik satig geligtirme kampanyalandir.

Genellikle, satig geligtirme uygulamalan,reklam ve kisisel satig faaliyetleriyle
birlikte gergeklestirilir. Tiiketici yonlii satig geligtirme uygulamalan reklam kampanya-
lariyla desteklenir. Araci kuruluglara ve satig elemanlarina yonelik satig gelistirme
¢abalarinda ise, kigisel satigin katkisi biiyiiktiir.

Satig geligtirme kampanyalarinin planlamasinda igletmeler, 6ncelikle amaglarim
belirlerler, satig gelistirme biitgesini hazirlarlar, uygulanacak yontemleri segerler, satis
geligtirme programim gelistirirler ve son olarak da elde edilen sonuglarin etkinligini

degerlendirirler.

(*) Dr., D.E.U.LLB.F, Isletme Boliimii
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1. GIRI§S

Isletmelerin iginde bulunduklan pazardaki yogun rekabet ortami, on-
lar1 tutundurma ¢abalar1 konusunda daha fazla etkinlik gostermeye itmekte-
dir. Bu amacgla basvurulan tutundurma aracglarindan biri olan
~ satig gelistirme kampanyalarinin 6nemi giderek artmaktadir.

~ Onceleri, tutundurma ¢abalan icerisinde satig ,.clistirmenin rolii, re-
klam ve kisisel satig faaliyetlerine oranla daha az olmasina karsin,
giinlimiizde satig gelistirme kampanyalarina verilen 6nem giderek artmak-
- tadir. Artik, satig gelistirme etkinlikler1 tipka diger pazarlama etkinlikleri
- gibi, planlanmakta ve elde edilen sonuglarm etkmhgl cesith yontemler kul-

lanilarak olgulmcktcdlr .

~ 2. SATIS GELISTiRME VE PAZARLAMADAKI YERI

Giiniimiizde, ycgun rekabet ortamyla siirekli olarak kars: karsiya
kalan 1gletmelerin tiiketicilerin arzu ve gereksinmelerine uygun mali
gelistirmeleri, uygun bir fiyat politikas: uygulamalar ve uygun bir dagitim
kanaliyla mah tiiketicilere ulagtirmalan yeterli olmamaktadir. Bu etkinlikle-

11n, sati§1 arttirici ¢abalarla biitiinlestirilmesi gerekmektedir. Ayrica, isletme
- 1le tiiketici arasinda bir iletigim baginin da kurulmas: zorunludur. Bu ile-
‘tisim ancak tutundurma ¢abalan yardimiyla saglanabilmektedir. Tutundur-
- ma, 1§letmenin tirettifi mal ya da hizmetlerin varhigim tiiketicilere duyuran
ve igletmenin yasamasini, gelismesini saglayan bir pazarlama aracidir.

Bir iletisim araci olan tutundurma baghca dort 6geden olusmaktadlr
Reklam, kigisel satig, satis gelistirme ve halkla iligkiler. Tutundurma kar-
masi ogelcrlnden birini olugturan satig gelistirme, mal ya da hizmetlerin
varhgin tiiketicilere duyurmak, mevcut potansiyel miisterilerin mal yada
hizmetleri satin alma firsatlarin1 yaratmak, mali deneme kolayliklar
-saglamak yada marka baghilifim1 artirmak amagiyla girisilen, reklam,
kigisel satig ve halkla iligkiler disinda kalan etkinliklerdir (Noonan, 1986;
150). Satig gelistirme ¢abalan daha ¢ok kisa dénemli ve siirekli olarak
degisiklik gosteren, taktik nitelifi tasiyan uygulamalar olarak kargimiza
¢cikmaktadir. Cogu durumda, satis gelistirme kampanyalar tek basina iste-
nilen sonuca ulagmada yeterli bagariy1 saglamayabilir. Bu ¢abalarmn, re-

klam ve satig giicii aracthryla desieklenip, guqlendmlmem gerekhidir (Rus-
~ sell ve Verll, 1986; 328 ). .

Satis geh§t1rme kampanyalan isletmelere asa¥ida belirtilen yararlari
saglamaktadir ( Kelley, 1986: 84-2 )

--Biiyiik tiiketici kﬂitlelerine ulagildigindan birim maliyetlen olduk¢a
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diigtiktiir,

“IYi hazirlanmug satig gelistirme araclan satig elemanlarina etkin bir
satig destedi saglarlar. - -

--Mallar:n tiiketiciler tarafindan benimsenme ve satin alinma hiz1 ar-
- 1ar. ' - ‘ "

--Gergeklestirilen satig geligtirme kampanyalarinin denetimi ko-
laylhikla yapilabilir. | '

--Uygulanacak y6ntemlerin etkinligi onceden kolaylikla denenebilr.

3. SATIS GELISTIRME KAMPANYALARININ
" CESITLER = .

. Uygulamada kargilagilan satls“geli§tinﬁe kampanyalan, yoneltildigi
hedef kitle 6l¢iit alinarak baghica ii¢ grupta toplanabilir:

~ -- Araci kuruluslara-yénelik satig gelistirme kampanyalan:
-- Tiiketicilere yonelik satig gelistirme kampanyalari '
4 Satis elemanlarina yonelik satig geligtirme kampanyalar

a. Araci Kuruluslara Yonelik Satis Gelisgtirme Kampan-
yalari ' ' ‘ '

_ Isletme yoneticileri, belirli donemlerde satiglarimi arttirabilmek
amactyla araci kuruluglara yonelik bir takim satig geligtirme uygulama-

larina basvururlar. Bu alanda uygulanan baglica kampanya araglarn
sunlardir: '

- -- Tamtim Gerecleri:Uretici igletmeler tarafindan perakendeci kuru-
luglara tiiketicilerin ilgisini ¢ekecek bir takim geregler verilir. Bunlar:
Afisler, etiket kartlar1, askilar, flamalar, dosyalar, brosiirler, vitrin

- diizenleme malzemeleridir. Satig elemanlan tarafindan araci kuruluglara
~ dagahirlar. '

_ -- Magaza Ici Sergileme: Araci yada perakendeci kurulugun izniyle
mal yada mal gruplan magazanin belirli bir boliimiinde sergilenir. Sergi-

leme, genellikle konunun uzmamn kisilerce yapilir. Sergide gorev alan
kisiler mal kigilere tanitir ve sorulan yanitlar. Bu yontemde, malin etkin
~ bir gekilde tamtimu yapilarak tiiketicilerin markaya kazandirilmasina ve
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‘marka baghihigimn é_.mnlmasma caligilar.

-- Qzel Sergiler ve Gosteriler: Isletmeler, bazi magazalarda cesitli mal
~ gruplarini kapsayan 5zel sergiler veya gosteriler diizenlerler. Bu
gosterilerde, cesitli ikramlara yer verilir. Boylece, magazaya miisteri

- cekilerek satig gergcklestmlmeye caligilir.

-- Yangmglgr Diizenleme: Araci kuruluslar arasinda, belirli bir mal
yada mal grubu satma, vitrin diizenleme gibi konularda yarismalar
diizenlenir. Yarigmay1 kazanan araci kurulusa, belirli bir miktar bedelsiz
mal ya da para armagani verilir. Boylelikle, araci kuruluslar daha fazla mal
sat1s1 konusunda tesvik edilm:s olur. |

-- diil Verme: Uretici i §letrnelerden onceden beln*lcmms miktarlarda
mal satin alan araci kuruluslara gesitli odiiller verilir. Verilecek 6diil ya

isletme tarafindan yada onceden dagitilan odiil kataloglarindan araci kuru-
lug tarafindan segilir.

b. Tuketicilere Yonelik Satis Gelistirme Kampanyalar

Tiiketicilere yoOnelik satig gelistirme kampanyalaniyla giinliik
yasantida ¢ok sik karsilagilmaktadir. Ozellikle yeni mallarin tanitiminda ve
eski mallarin tiikketiminin artirtlmasinda en fazla bagsvurulan tutundurma
- yontemidir. Bu tiir kampanyalarin diger tutundurma karmasi 6geleriyle

biitiinlegtirilmesi, satig gelistirmeden beklenen etkinlifi olumlu yonde
artiracaktir (Engel, Varshaw ve Kinnear, 1983: 386 ). -

 Tiiketicilere yonelik ola.rak uygulanan satig gelistirme kampanya-
larinin baglicalari sunlardir ( Horchover, 1988: 373 )

-- Fiyat Indirimleri: Bu tiir indirim, igletmenin fiyat politikasinda
dnceden belirlenen indirim tiiriinden farklilik gosterir. Yapilacak indirim,

mal1 ambalajinin {izerinde yazili olarak belirtilir.Satin alma durumunda esas
satig fiyatindan belirtilen indirim miktan diigiiliir. Bu tiir bir uygulama, po-
tansiyel miigierileri, miisteri durumuna gctlrrne yolunda biiyiik yarar
saglar. Fiyat rekabetine acik olmast, sakmcah yoniinii olugturmaktadir.

Axmagan Verme: Armagan verme, yogitli bicimlerde uygulanan bir
kampanyadir. Mallarin ambalajina, fiyatina uygun olarak armagan edilecek
mallar eklenir Diger bir uygulama belirli bir mal1 satin alan tiiketiciye

bagka bir malin bedelinden diisiik bir fiyatla satilmasidir.

- Ornek Mal Da vitma ( Esantiyon ): Tiiketicilere malin kiiciik boyut—
lu olarak ambalajlanmus sekli bedelsiz olarak dag: t:lir. Bu dagitim iglemi ya
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perakendeci magazalarda yada evlere gidilerek yapihir. Bu tiir kampanyanin

olduk¢a pahal1 malolmasina kargin, malin dencnmcsml saglama acisindan
katk181 buyuktur ~

-- B sili Yayinlarla Verilen Kuponlar : Bu tiir bir sat1$ gchstu'me uy-
gulamasinda, basih yaymlarla birlikte cesitli armaganlara yonelik kuponlar
verilir. Kur~nlann belirli miktarlarda biriktirilmesi sonucunda ya kura ile
ya da ku: -z bir takim armaganlar verilir. Ayrica, basili yayinlarda
~ yaymlana.: chlth bulmaca ve bilmeceleri ¢ozenlere kura sonucu degerli ik-
ramiyeler verilir. Basili yayin sektoriinde uygulanan diger bir kampanya
tiirii de, yayinlarla birlikte ek bir armagan vermektir. Tiim bu ¢abalar,

okuyucu sayisimi artirma agisindan buyuk Onem tasimasina karsin,
1sletmeye ek bll' maliyet yuklcmektedlr

-- Malin Amt alajinin Geri Verilmesi: Kullamm alam oldukca yaygin
bir kampanyadir. Satilan malin ambalaji perakendeci isletmeye geri

> gotiiriildiigiinde, belirli bir ii-ret tiiketiciye 6denir. Hem isletme hem de

~ tiketici agismdan yararli bir uygulamadir.

c. Satis Elemanlarina Yonehk Satls Gelistirme Kampan-
- yalar

SatI§ elemanlanna yonelik olarak uygulanan satig gelistirme kampan-
' yalan arasmda en yaygin olani §un1ard1r ( Schoell, 1985: 524 )

at1s Toplantilan ve Sz erecleri : Satig clcmanlan diizeyinde
gcrgckle§t1nlcn satis toplantllan morallerinin yiikselmesi ve sorunlarinin
¢cOziimii agisindan biiyiik Onem tasir. Satig elemanlarina saglanacak

yardimci satig gerecleri de, miisterilerini ziyarette ve satis islemi sirasinda
biiyiik kqlayhk saglamaktadir. ‘

-- Satis Yarismalan : Satis elemanlan arasinda belirli sat1§ miktari

~ hedefine ulagmay1 esas alan yarigmalar diizenlenir. Bu yarigmalar, sati§
- elemaninin bolgesinden beklenen verimi yiikseltecegi gibi, onlara daha 1s-
tekli gahgma ortami yaratu'

andeci Kuruluslarin Sati

- El rina

- P Id oulanan
siidiilendirme Calismalan : Uretici isletme acgisindan olduk¢a maliyet
artirici bir uygulamadlr Ornegin, igletme tarafindan perakendeci kuru-
luglarda c¢alisan satig elemanlarina yapilan finansal yardimlar,
gerceklesgtirdikleri sat1§lar 1ICIn prim verme, bedelsiz mal verme, gibi.




4. SATI§ GELISTIRME KAMPANYALARINDA DiK-
KATE ALINMASI GEREKEN NOKTALAR

- Satig geligtirme kampanyalarina baglamadan 6nce,tasarlanan faaliyet-
lerin arzu edilen sonuglara ulagabilmesi i¢in bazi 6nemli noktalarin
gozoniinde tutulmasi uygun diiser. Tiim satig gelistirme kampanyalarinda
ortak ilkeler olarak kabul edilebilecek bu noktalar soyle siralamak ola-

o

-- Yaratic:t fikirler ve c¢oziimler iizerinde diigiinceler
yogunlagtinlmahdir. Unutulmamalidir ki, yaratici bir fikir, o mala
tiketicinin ilgisini ¢ekecek, satin alma arzusunu yaratacak ve mah satin

alma eylemi saglayacaktir.

. -- Fikirler icinden en uygunu‘mm seciminden ve tiim pazara
yayginlagtirilmasindan 6nce, kiigiik bir grup iizerinde test edilmesi gelecek-
tek1 bagarisizlifi onleyecektir. | e '

-- Sang gelistirme kampanyalarinin en az bir reklam kampanyasi ka-
dar 6nemli oldugu benimsenmelidir. e e .

- - Sonuglarn etkinlik gostermeyecek zayif satig gelistirme kampanya-
lar1 lizerinde zaman kaybedilmemelidir. '

5. SATIS GELISTIRME K
LANMASI .

AMPANYALARININ PLAN-

~ Pazarlama alaninda gerceklestirilecek tiim ¢abalar gibi, satig

geligtirme kampanyalarinin da planl bir bicimde yurtitiilmesi elde edilecek

sonuglann basarisi agisindan zorunludur. Bu konuda gerceklestirilecek bir
‘planlama siireci agagidaki agamalardan olusmaktadir: '

- -- Amaglarin Belirlenmesi

-- Biit¢enin blu§turulmasl




o

- -- Uygulanacak kampanyalarin se¢cimi
-- Satig geligtirme programinin hazirlanmas

-- Satig geligtirme kampanyalarinin sonuglarinin degerlendirilmest

a . Amaclarin Belirlenmesi

Isletmeler tarafindan uygulahacak sat1s gelistirme kampanyalarinin
amaglan tutundurma amagclarindan tiiretilir. Bu konuda belirlenen amaclar
¢ grup altinda toplanabilir ( Horchover 1988 : 369 ve Kotler -Armstrong,

1987: 433 ):

. Tiiketici YOnlii Amaclar ;

-- Tiiketiciler1 biiyiik miktarlarda mal kullanmaya -fe satin almaya
tesvik etmek.

- -- Potansiyel miigteriler1 fi1l1 miigter: durumuna getirmek.

' -- Rakip markalar1 kullanan tiiketicileri, isletmenin malini kullanma
konusunda gudulcmek marka baglilifin1 yaratmak.

-- Mala 1ligkin gcrgeldc§tmlen deglslkhkler konusunda tukctlcﬂcn ya
da endustnycl kullanicilan bllgllendlrmek '

ndeci Yonlu Am lar

Per:

-- Perakendecileri behrh bir mal ya da mal grubundan biiyiik miktar-
larda stok yapmalari konusunda te§v1k etmek.

-- Mevsimlik mallarin, mevsim dis1 satigini gergcklegurmek konu-
sunda tesvik etmek.

- -- Rakip mallann tutundurma kampanyalarina magazalarinda yer ver-
rnelerlm Onlemek. *

-- Yeni perakendeci kuruluglar ile baglantilar kurmak

-~ Sans Eleman Yonlii Amaclar

-- Sati§ elemanlarini yeni bir malin ya da modelm sat1§1n1 geligtirme
konusunda cesaretlendirmek.
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- -- Olgunluk dénemindeki mallarin satigini, araci kuruiuslann satig el-

emanlarim tegvik ederek saglamak.

-- Mevsimlik mallarin, mevsim dis1 satiglarini artirma konusunda
satig eleman!arim giidiilendirmek.

'b. Biitcenin Olusturulmasi

Satig geligtirme ¢abalarina iligkin biit¢enin olusturulmas: yoneticiler
agisindan biiyiik onem tagir. Genel tutundurma biitgesi i¢inde belirli bir pay
bu tiir etkinlikler i¢in 6nceden ayrilir. Satig gelistirme kampanyalarina
-1ligkin payin ne kadar olacag1, malin tiiriine, niteliklerine, pazardaki rekabet
durumuna, vb. faktorlere baghidir. Genellikle, toplam tutundurma biitcesi
icinde reklam ve satig gelistirme ¢abalarina ortak bir biitce pay: aynilir.
Satig gelistirme uygulamalarinin etkin bir reklam kampanyasi ile desteklen-
mesi gerekeceginden uygulanacak satig gelistirme kampanyalarina bagh
- kalinarak reklam biitgesi iginden bir oran bu tiir harcamalar i¢in aynlabilir.

Satls gelistirme biitcesini olusturmada genellikle iki temel yontemin

. kullamldig: goriiliir. Bun'ardan birincisinde, yonetici, donem baginda uy-

gulamaya koyaca$ satig gelistirme faaliyetlerini belirledikten sonra, bu
kampanyalarin yiikleyecegi maliyetleri saptayarak satig gelistirme biitcesini
- olusturur. Ikinci yéntemde ise, toplam biitce icinden bir pay (veya yiizde ) -

- bu tiir faaliyetlerin gergeklestirilmesi igin ayrilir.

c. Uygulanacak Sati§ Gelistirme Kampanyalarimin Secimi

Satig gelistirmeye yonelik amaglar belirlendikten ve gergeklestirilecek
etkinliklere ne kadar bir biitce aynildis1 kullanilacag: saptandiktan sonra,
yoneticiler hangi tiir satig gelistirme kampanyalarini uygulamaya koyacak-
lar1 konusunda ¢aligmalare girigirler. ' ‘

Uygulanacak kampanyalarin se¢iminde yoneticilerin gdzoniinde bu-
lundurmas: gereken cesitli faktorler vardir. Bunlar (Schell, 1985: 522):

< Satig gelistinhe amaclar ve biit(;_esi
- Hedef miigterilerin nitelikleri
o Mal ya da mallarin 6zcllildcri

~ -- Pazarlama kanalinin nitelikleri
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-- Yasal ve duzenleylm gevre faktorleri
- Pazardakl rekabet durumu

-- Ekonormk gevre faktorlen

Yukarida belirtilen faktorler gOzoniine alinarak scc;llccck kampanya
- konusunda karar verilir. Asagida verilen tablo bize hangi amaclara hangi

satig geligirme kampanyalariyla ula§1lab1leceg1 hakkinda 11k tutmaktadar.
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TABLO 1. Amaglar ve Arnag:lara Yonehk Uygulanabﬂecck
Kampanyalar

_ AMACIAR UYGULANACAK KAMPANYALAR

1 Tuketlcmm dikkatini cekmek 1. Magaza 1¢1 sergilemeler, piyango ve
cekiligler, tilkketici yarigmalari -

2.Yeni ya da meveut mallann  2.Malin ambalajanin iizerine yada icine
satig etkisini arttrmak = hediyeler konmasi, mal ile birlikte
' armafan dagitimi, esantiyon mal
dagitimi, malin birden fazla adetinin
ayn1 ambalaj i¢cinde sunulmasi, fiyat
indirimlenn
3.Tiiketici yarigsmalari, kupon dagitimu,
- fiyat indirim kampanyalari, bedelsiz
mal verme, yeniden kullanilabilir am-
balaJm bedel kar§1h 81 geri alinmasi

3 Satin alma sikhigimn
arttmlmaSI | ‘

T Tukeua baghligim yaratmak 4. Prim verme, armagan dagltma ozel
(marka ve magaza ) tesvik uygulamalan bir tane alana bir

tane bedava verme, ikili ambalajlama,
‘bagka amacla kullamlabllcn ambalaj-

I
* 5.Saun alinan mal miktarinin ve 5. Tiiketici yarlgmalan bedelsiz mal
sikli gmm arttirilmas1 verme, malin birden fazla adedini bir-

likte ambalajlayarak bedelinden indi-
rnm yapilmasi, fiyat indirimleri,
magaza i¢1 satis gehgtlrme uygulama-

* Wy
6 Magazanm yuksek mal 6. Magaza lQl (}Ck]ll§1€r ﬁyat 1nd1r1mler1
~ stogunu eritmek hediye verme.
7. Is hacmlm gemgletmak - 7.Kupon uy gulamalan birden fazla
malin birlikte ambalajlanarak diigiik
- L fiyattan satilmasi.
- 8 Dagitimi genigletmek 3. Coklu ambalaj uy gulamam araci

yarigmalar, satis elemani tegvikler,
esantiyon dagitma.

- KAYNAK: Baker, J. Michael. (1985 ) Marketmg, Macmuillan Education
Ltd., ELBS, Hampshue 366



d. Satis Gelistirme Programinmin Hazirlanmasi

Bu asamada isletme yOneticisi, belirlenen satig gelistirme amaclarina
ve secilen yontemlere bagh kalarak bir uygulama programi hazirlar. Bu
program asagidaki agamalar 1¢erir: *

| '“'D ll :

Bu konuda verilecek karar, isletmeye en fazla satis1 sa$lavacak, en
diigiik miktarda ikramiyenin dagitilmasidir. Dikkatle {izerinde curiimast
gereken nokta, giderlerin gelirleri agmayacak diizeyde tutulmasicir.

- Katilma Kosullarinin § atanm51:

- Tkramiye dagitim ya tiim pazara yada segilen belirli bir pazar grubu-
na ya 1r. Bu konuda da belirli taktikler saptanmalidir. Belirli illerin,
1sletincde galigan personelin ya da belirli yasin altinda olan kisilerin
katilmalarim1 6nlemek gerekebilir. e

i Ikrrm ‘ Dagitim Sekls:

- Dagitllacak itkramiyenin tiiriine gére en uygun dagitim sek!: konusun-
da karar verilir. Ornegin, basin aracilifiyla, posta ile, satis magazalarinda
ya da evlere gidilerek dagitim gergeklestirilebilir. Her dagitim yontemi
1gletmeye farkl bir maliyet viikleyecektir. '

~ -- Programin Uzunly 51

Uygulanacak satig gelistirme programinin siiresi ne ¢ok uzun, ne de
¢ok kisa olmalidir. Kisa siireli programlardan pek ¢ok potansiyel miisteri
yararlanma olanag bulamayabilir. Uzun siireli programlar ise, giincelligini
‘yitirebilir. Yapilan aragtirmalara g Sre en uygun siire, ortalama satin alma
~donemu dikkate alinarak ii¢ ayda bir {i¢ hafta olarak belirlenmistir.

-.-I-_--

-- Programin Hazirlanmas::

Genel olarak programin hangi tarihlerde uygulanacag: konusunda
onceden bir takvim diizenlenir. Bu takvim, igletmenin iiretim, dagitim ve
satig boliimlen1 tarafindan siirekli olarak izlenir. Ayrica, dnceden plan-
lanmug bazi satig geligtirme uygulamalarina kisa donemli olarak gerek du-
yulabilir. Lo ' '



-- Prog :

- Satig gelistirme programinin uygulanmasi sirasinda ortaya
~ ¢ikabilecek sorunlan en az diizeye indirebilmek icin asagidaki noktalarn

ygulanmasinda Dikkate Alinmasi Gereken

-

- g0z Oniinde tutulmasi gerekmektedir: ( Baker, 1985 : 368 )
Tiim sati geligtirme kampa_.ny“a} +7 yasal nitelik tagimahdr.

.Satig geli§tirmet kampanyalan1 sonucu olusacak rekabet diiriist ol-

Saug gelistirme uygulamalan tiiketicilere adil bir sekilde
dagitilmal dur. o l guesos i o

.Kampahya, tiketicileri hayal kiriklifina ugratmayacak biciminde
diizenlenmelidir. ' e

.prlﬁm' yargilarim zedeleyici davramslardan_kaa;tmmahdm

~ .Satig gelistirme uy gulamalar1 agik ve diiriist olarak halka
tanitilmalidur. i ‘ 5

Satig geligtirme kampanyalarinin gergeklesmc durumu mevcut yasal
mevzuatla ¢eligkiye diismemelidir. = '

- .Satig geligtirme kampanyalarina katlimin smirlan nceden belirlen-
-melidir. ' : '

; .Kampanyélann yonetimi, etkin ve hizli bir bigimde yapilmahdir.
Tanitma so ur "dulugu tiimiiyle tanitimu yapan xkigiye birakilmalidir.

e. Satig Gelistirme Kampanyalarinin Sonuclarimin
Degerlendirilmesi - ' |

Satig geligtirme kampanyalan, birbirinden son derece farkl: uygula-
malardan olugmaktadir. Bu nedenle, rasyonelligin saglanmasi ve etkinli gin
kontrolii agisindan kendisine 6zgii bir degerlendirme yonetimine sahip
degildir. Buna kargin, pazarlama eylemleri dncesi ve sonrasi bir etkinlik
degerlendirmesinin olmamasi, pazarlama felsefesine ters
diigmektedir.Giiniimiizde, bu konuda bagvurulan arastirmalar reklam
‘alaninda uygulananlarla benzerlik géstermektedir.Bununla birlikte sans -
‘noktalarinda gergeklegtirilen testlerin biiyiik bir yayginlik gosterdigi goze
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garpmaktadr.

Etkinlik arastrmalan esas itibariyle iki diizeyde ele alnmaktadir: Uy-
gulanacak satig gelistirme kampanyalarinin uygulama oncesi se¢imi ve

olas1 sonuglarinin degerlendirilmesi ve de uygulama sonunda etkinlifinin
kontrolu (Troadec 1975: 175-190 ).

Satig gelistirme kampanyalan, 15letmelerde ¢ok biiyiik boyutlu har-
camalara neden olabilmektedir. Dolayisiyla, ulusal diizeyde herhangi bir
uygulamaya gecmeden Once, her tiirlii garanti saglayici onlemi tasarlamak
uygun diiser. Satis gelistirme sorumlusuna ¢ok orijinal gelen bir uygula-
ma, tiiketiciye ¢ok karmagik gelebilir. Bir 6n-test, bu konuda bize
tiikketicinin benimseme derecc51 Ve dolay151yla satiga olasi katkis1 konusun-
da bilgi saglayacakur '

On

11 irme Kampan 1 mn Etkinliginin Kontrol nda

T Arastirmalg

On-Test nitehiindeki aragtirmalara bagvurmanin temel nedeni, en iyi
- tutundurma aracinin se¢imi ve tanimlanmasi i¢in gerekli pazar bilgilerinin
elde edilmesidir. Bu amaca yonelik olarak gerceklestirilebilecek arastirmalar
- 1ka alt grupta toplanabilmektedir:

i. Tutum Arastirmalari

Tam anlamuyla psikolojik aragtirmalar olmamakla birlikte, bir satis
~geligtirme aracinin gorecegl kabule 1ligkin yar1 kalitatif incelemeler-
- dir. Ba§hcalar1

. Yoniendirilmemis goriismeler

. Grup tartigsmast’' dir.

ii. Davramglar

Bu tiir arastirmalarin konusu istatistik bilgiler gerektlren sati$
g611§Urme uy gulamalandlr Bunlar arasinda :

. Pazar testlen

.Magaza festienn

. Kargilikl gorusmeye dayanan anket uygulamalar
eayﬂabﬂ;r : -

.___i
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- Satis Gelistirme Kampanyalarinin Sonuglarinin Dege
sinde Son- Test Arastirmals

lendirilme-

Genellikle satig gelistirme uygulamalan 6ncesi gerceklestirilen tes-

tlerle, kampanya sonrasinda gerceklestirilen testlerden daha fazla 6nem

- verilir. Bunula birlikte, satig gelistirme ¢abalarinin kontrolii sirasinda elde
edilen bilgilerin ileriye yonelik olarak 6nemli yararlar saglayabilecegini be-
lirtmek gerekir. Kampanya sonuglarinin degerlendirilmesinde baslica su

i

‘aragtirmalar gergeklestirilmektedir.
. Isletmenin i¢ kaynaklarinin analizi |
. Paneller
: Karg#ﬂﬂhdl goriismeye dayanan anket uy gulamalén ‘
: Sat1§ elemanlarinin raporlan ‘ _
_. h6.TURKiYE 'DE- SATIS GELISTIRME UYGULAMALARI

Tiirkiye'de pek ¢ok igletmenin yogun bir bigcimde satis gelistirme
~ kampanyalarina bagvurdugu goriilmektedir. Bir yandan ithal iiriinlerle bir
- yandan da aym mali iireten yerli isletmelerle rekabet etme zorunda kalan

[reticiler pazar paylarini korumak ve / veya artirmak i¢in gesitli kampanya
~uygulamalarina bir can yclegi olarak sarilmig bulunmaktadirlar. Dis macu-
‘nunda, margarin ve ampule kadar bir ¢ok malda basvurulan

- satig geligtirme kampanyalan, yoneltildigi hedef kitle a¢isindan farkli tep-
kiler yaratmaktadirlar (Cumhuriyet, 15.3.90). ' '

Toptancilar, kendilerine yonelik olarak gerceklestirilen bu kampanya-

larin pazar paylarin artirdi1 kanisim tasimaktadirlar. Perakendeci kuru-

luglar 1se, iiretici igletmeler tarafindan uygulanan satig gelistirme kampan-

yalarinin toptancilar diizeyinde takilip kaldifin1 belirtmektedirler.Basin

sektorii tarafindan yoBun bir satig gelistirme kampanyasi ile karsi karsiya

- brrakalan tiiketiciler ise marka tercihlerinin izin verdigi 6l¢iide bu uygulam-

- alardan yararlanmaya ¢aligmaktadirlar. Tiiketicilere yonelik satig gelistirme

kampanyalart olduk¢a yoBun bir gekilde uygulanmaktadir. Bu kampanyala-

ra hemen hemen tiim tiiketicilerin katildif1 bir gercek olarak ortaya

~ ¢ikmaktadir. 15 Mart 1990 tarihi itibariyle uygulanan satis gelistirme kam-

panyalarinin ve bu kampanyalarda kullanilan araglarin bazilan asagida ve-
rilmektedir. - i '
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Tablo 2.Tiirkiye'de nygulanah Satis Gcli§tirme Kampanyalarindan

‘Bazilan ve Kullanilan/Araclar

MARKA
Pinar Salam

~ Ona Aycicekyag
Bombibom Ciklet

KULLANILAN ARACLAR

Cesni Ketcap, Afacan Gulcn Salam
Bardak

- Liiks Apt. DaJI'CSI Buzdolab1 Tv, Elektrikli

Siipiirge, Bisiklet, Kol Saati ( Cek111§ )

- arast kaymalarn ortaya ¢ikarmaktadir. Genellikle taktik uygulamalar

Ulker Cikolata Duvar saati ( Cekilis )
Piyale Puding Elektrikli Mikser ( Cekilis )
Prima Cocuk Bezi Cocuk . Bornozu ( Cekilig )
- Fab-Fabmatk  Indinnm Kuponu
Etsu L Meyve ve Et bi¢ iél
Alo - Alomatik Inci Kiipe, Gerd . 11k, Bilezik
Fa Uriinlen Cift Kisihik Cargat Taklrm Yastik Kalifi, Fri-
- gidaire Mini Buzdolabl ( Qeklhg )
Gala Pecete Kagit Mendll
- Sana (adet ) 1 Kutu Siit *
Dixa Cepli Temizlik Siingeri
Tursil - Yayla Margarini
Et1 Biskiil Indirim Kuponu
Softone Ampul 1990 Diinya Kupas1 Icin Italya'ya 7 K1§1 j
- ‘ Cek111§ )

- Yukandaki tabloda bir boliimiinii verebildigimiz satig gelistirme kam-
panyalan, tiiketicileri perakendeci kuruluglarda yogun bir bask: altina almug
durumdadir. Tiiketicilerin ¢ogu satin alacag mal tiirlerinde marka se¢imini
uygulanan kampanyalara bagli kalarak yapmaktadir. Bu durum da iiretici
“isletmeler agisindan marka bagliligini etkilemekte, bunun yaninda markalar

seklinde ortaya ¢ikan bu tiir kampanyalar, lilkemizde baz1 sektorlerde en
onemli rekabet araci olarak ortaya ¢ikmaktadur. ‘

Ulkemizde, kolayda tiiketim mallan alaninda perakendeci 1gletmeler
diizeyinde basvurulan satis gelistirme kampanyalarinin yanisira, "basin”
sektoriinde ¢ok yoZun bir gekilde degisik satig gelistirme uygulamalarna
basvuruldugunu gérmekteyiz. Giiniimiizde, hemen hemen tiim gazeteler

zaman igerisinde siirekli olarak bu tiir kampanyalara bagvurmaktadir. Basin
cektdriinde kargilagilan en 6nemli uygulamalar "gazete ile birlikte kupon



- Verme ve buna bagh cekilisler ", "cesitli bilmece ve bulmaca uygulama-
lant”, "kupon kargihi1 cekiligsiz hediye verme", "gazete ile birlikte cesitli
hediyeler oyunlar verme" olarak kargimiza ¢ikmaktadir.

Giiniimiizde, sati§ geligtirme kampanyalarn igletmeler arasi rekabette
Oneml bir arag olarak kullanmilmaktadir. Disa agilma yolunda 6nemli
degisikliklerin ortaya ¢iktif son yillarda, ozellikle yabanc: kokenli firma-
. lanin Tiirkiye pazarinda artan bicimde yer almalanyla birlikte, bu uygulam-

alarin igletmeler acisindan gerekliligi daha yogun bir sekilde hissedilmekte-
dir. s . : . ‘ = .

SALES PROMOTION CAMPAIGNS AND
APPLICATIONS IN TURKEY

gns consists of short-term incentives to encourge pur-

~ Sales promotion campai
chase 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 tar-
- geted to consumers 3-) Sales promotion targeted to sales force.

| Sales promotion are generally used together with advertising or peréonal selling.
- Consumer promotion must usually be advertised. Trade and sales force promotons sup-
~port the firm's personal selling process. '

, In planning sales promotion campaigns, a company rﬁﬁst set objektives, de-
velop the sales promotion budget, select the tools, develop the program and evalu-
ate the program and evaluate the results. ‘
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