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AOSB’de “Satis ve
Pazarlama” semineri

Adana Haci Sabanci Organize Sanayi Bélgesi (AOSB) Baskanliginca sanayici ve calisanlara egitim destegi

saglamak lizere kurulan AOSB Akade

Firmalarnn pazarlama temsilcilerinin
katilmiyla AOSB Seyhan Salonu'nda ger-
ceklesen seminerde; gecmisten bugiine
pazarlama, musteri iliskileri yénetimi,
satis teknikleri, satis stirecinde atilmas:

ereken adimlar ve miisteri ile iletisim

onulan ele alindi. Adana Bilim ve Tek-
noloji Universitesi isletme Fakiiltesi Ogre-
tim Uyesi Doc. Dr. Efe Efeoglu, pazarlama
anlayisindaki gelisimi anlatirken, insana
dokunmanin artik cok daha fazla 6nem
kazandigin ifade etti. Miisteri, satis ve
hedefe odaklanmanin yam sira rekabetci-
lik, hesap verebilirlik ve yetkilendirmenin
sirketlere basany: getirdigini ifade eden
Efeoglu, “Pazarlamada basanl olup, satis
kilturd olusturan sirketler neler yaptilar?
Yeniden yapilanma kapsaninda, diger
sirketlerden daha fazla satis egitimi ile
performansa dayah 6diil sistemi olus-
turdular. Boylelikle hizmet kalitesindeki
artis, misteri memnuniyetindeki artis
beraberinde getirdi” dedi.

“MUSTERi GUVEN BEKLER”

Miisterinin satin alma nedenlerini;
rahathk, glivenlik, %}k, merak ve yeni
deneyimler, ekonomiklik, karhhk, prestij
kazanmak, farkh olmak, baskalanni
memnun etmek, zamandan tasarruf, yeni
urlin ve gelisme istegi seklinde siralayan
Dog. Dr. Efe Efeoglu, “Miisteri hizmetleri,
misteri, calisanlar ve kurum olan komp-

leks iliskiler biitliniidiir. Pazarlamada he-
defkitleyi dogru tamimlamak 6nemlidir.
Miisterinin bizden bekledigi dgiiven, duygu
ve akildir” ifadelerini kulland.

»KOTU HABER DAHA CABUK YAYILIR”

Misteri memnuniyetinin onemine
de deginen Efeoglu, bu konuda sunlan
kaydetti:

“Musteriler yliriiyen reklamlardir.
Memnun musteri daha az stres yaratir.
Herkes giivendigi kurumlarla cahsmak
ister, bu ylizden musteriler kendi re-
feranslanmni kendileri liretirler. Yeni
miisteri bulmak eskisini korumaktan 5-10
kat daha zordur. Ayrica, kot haber iyi
haberden daha kolay yayilir. Memnun bir
miisteri memnuniyetini en fazla 5 kisiye
soylerken, memnun olmayan miisteri
bunu 20 kisiye soyler.”

Doc. Dr. Efe Efeoglu, miisteri ile
iliskilerde giileryliziin son derece 6nemli
oldugunu belirterek, satis temsilcilerine
su onerilerde bulundu:

“Daima olumlu olun, her miisterinin
ozelliklerine gére davranin. Miisteriniz
uizerinde baski kurmayin. Miisterilerinize
elinizden geldigince yardimei olun, danis-
manbk hizmeti verin. Miisterinizin hizina
ayak uydurun. Sunu asla unutmayin.
Miisterinin goziinde sirketiniz sizsiniz.
Sizden beklenen, miisterilerinize sundu-
gunuz hizmeti profesyonel, standart ve

mi kapsaminda, “Satis ve Pazarlama” semineri diizenlendi.
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stirekli hale getirmek.”

“MUSTERIYE DOGRU COZUMLER
SUNULMALI”

Iyl hizmetin temel kriterlerini de eri-
silebilir, zamaninda sunulmus, anlasila-
bilir, stirekli, profesyonelce sunulmus ve

ivenilir olarak siralayan Efeoglu, “Satis
tiyacin karsilanmasi, ihtiyacin miisteri-
ye kabul ettirilmesidir. Miisteriye ait ihti-
yacin dogru olarak tanimlanip, bu ihtiyac
karsilayacak ¢ozlimlerin; miisterinin elde
edecegi faydalarla birlikte sunulmasidir.
Insanlar satin ahrken nelere bakarak ikna
oluyorlar? [htiyacim var nu, ihtiyacim
yok ama almak istiyor muyum, fiyati 1.1]){;-l
n mu, kalitesi istedigim gibi mi, mar
imaj1 nasil, garanti siiresi ne kadar, satis
sonrasl servis nasil, satici kisinin iletisim
tarzi nasil? Bunlar musterinin nasil ikna
gdl&fbilecegi konusunda temel sorular”
edi.

Pozitif yaklasim, glivenilirlik, iiriin bil-
gisi, milisteriye uygun satis becerisi, etkin
sunum becerisi, itirazlarla basa ¢ikabilme
becerisi, satis kapama becerisi ve zamam
etkin yonetmek gibi ézelliklerin satici-
da bulunmas gereken olmazsa olmaz
dzellikler oldugunu vurgulayan Efeoglu,
sunumunu, “Kazan-kaybet dénemi ka-
panmustir. Artik benimsenen kazan-ka-
zan modelidir” s6zleriyle tamamladi.

(Bulten)



