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«bir agizdan cikan bin agza yayilir» Anonim
«kotu haber vardir ama iyi haberin ayaklan bile yoktur» M. Cavendish

«basitce anlatamiyorsan yeterince anlamamissiniz demektir» Albert Einstein
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«insan ne kadar az dusunurse o kadar ¢cok konusur» Montesquieu




» Mdusterilerin hizmet isletmesini terk etmelerinin sebepleri
» % 14 Urun ile ilgili problemler

» %67 ise calisanlarla iletisim ve etkilesim de yasanan problemler




» Tutundurma (promosyon) belirlenmis bir dustuince, gorus, mal ve hizmetin
tuketicilere olumlu bicimde tanitilip benimsetilmesi anlamina gelir.

» Pazarlama iletisimi;

«Tuketici ile isletme arasinda kurulan her turlu iletisime pazarlama iletisimi
denir.» halkla iliskiler, satis promosyonu, reklam, kisisel satis ve satis gelistirme.




Tutundurmanin islevleri

» Tuketicilere urunle ilgili bilgiler verir. (nerede bulabilecek, yeni urun
hakkinda bilgi)

» Uriin kullanimina davet eder

» Diger urunlerin yerine tercih etmesini saglar

» Tuketici ile iliski kurar




Tutundurma faaliyetlerinin onem
kazanmasinin nedenleri

Uretici ve tiketici arasindaki fiziksel mesafenin artmasi
Nufus artisi

Gelir artisi ile pazarlarin buyumesi

ikame Uriinlerin cogalmast ile rekabetin artmasi
Dagitim kanallarinin genislemesi

Tuketici istek ve ihtiyaclarindaki degisimler
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Tuketicinin urunlerde farklilik aramas
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Tepki Hiyerarsisi Modelleri

Modeller
AIDA Etkiler Hiyerarsisi Yenilik Benimseme Bilgi isleme iletisim
Modeli Modeli Modeli Modeli Modeli
Asamalar
1.Sunus 1.Maruz kalma
Bilissel 1.Dikkat ;.E?Irkillr;::t 1.Farkinda olma 2.Dikkat 2.Alma
o8 3.Kavrama 3.Bilissel tepki
Duveusal 2.ilgi 431::&?522; 2.ilgi 4.Ele alma 4 Tutum
¥e 3.istek . 3.Degerlendirme 5.Tutma 5.Niyet
5.lkna olma
4.Deneme
Davranissal 4.Harekete ge¢gme 6.Satin alma . 6.Davranis 6.Davranis
5.Benimseme




Tutundurma araclan

Reklam
Halkla iliskiler
Satis 0zendirme (satis promosyonu, satis gelistirme)

Kisisel satis
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Dogrudan pazarlama




Tutundurma araclan

» Reklam

» bir Urlin yada hizmetin bir kurumun bir kisinin ya da fikrin kimligi belli
sorumlusunca tarifesi onceden belirlenmis bir bedel 6denerek yiginsal iletisim
araclariyla kamuya olumlu bir bicimde tamtilip benimsetilmesine reklam denir.

Bilgilendirme
ikna etme
Hatirlatma

Destekleme
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Deger katma




Tutundurma araclan

» Reklam Turleri

» Amacina gore reklam
Kaynaklarina gore reklam
Cografik alana gore reklam
Yonetildigi hedef gruba gore reklam
icerik bakimindan reklam

iletisim kanalarina gére reklam
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Zaman icerisindeki etkilerine gore reklam




Tutundurma araclan

» Reklam Butcesinin belirlenmesi
» Hedef-gorev yaklasimi
» Satislarin yuzdesi yaklasimi
» Rekabete gore butce belirleme yaklasimi
>

Kesene gore harcama yaklasimi




Tutundurma araclan

» Saglik kurumlarinda Reklam sinirlamalari

» 1219 Sayil Tababet ve Suabat1 Sanatlarinin Tarzi icrasina Dair Kanunun 24 iincii
maddesinde «mesleklerini uygulayan hekimler hastalarina kabul ettikleri yer ile
muayene saatlerini ve uzmanliklarini bildiren ilanlar verebilirler. Diger bicimde
ilan, reklam ve benzerlerini yapmalan yasaktir.

Tibbi Dentoloji Tlzugi
1262 sayili ispanciyari ve Tibbi Mistahzarlar Kanunu

Beseri ve Tibbi Mistahzarlarin Tanitim1 Yonetmeligi
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Ayaktan Teshis ve Tedavi Yapilan Ozel Saglik Kuruluslar Hakkindaki Yonetmelik




Tutundurma araclan

» Kisisel satis

» Bir veya daha fazla potansiyel musteri grubunun satin alma tercihlerini etkilemek
ve satisi sonuclandirmak uzere gelistirilen ve farkli sekillerde uygulanabilen
tutundurma faaliyetleridir

Kisisel karsilasma
Dostluk iliskileri gelistirme

Dinleme ve karsilik verme zorunlulugu
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Birinci elden bilgi toplama

llac mumessilleri, tibbi tedarikciler vb.




Tutundurma araclan

» Kisisel satis sureci

» On hazirlik
Satis gorusmesi asamasi
Satisa tesvik asamasi

Satis gorusmesini bitirme asamasi
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Satisin takibi asamasi




Tutundurma araclan

» Satis 0zendirme (satis promosyonu, satis gelistirme)

» Tuketici ya da kullanicilarin alimin1 harekete gecirmeye ve aracilarin etkinligini
arttirmaya, ozendirmeye yonelik, sureklilik gostermeyen kisa donemde satin almayi
tesvik edici, arac, teknik ve yontemlerine satis 0zendirme denilmektedir.

Fiyat indirimleri

Ucretsiz hizmet teklifleri
Geri odeme teklifleri
ilave hizmetler

Kuponlar, armaganlar

Eglenceli ve odulli yarismalar
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ikinci satin alim uygulamalar




Tutundurma araclan

» Halkla iliskiler

» Mevcut ve potansiyel musterilerin, ortaklarin, aracilarin ve diger hedef kitlelerin
hem isletme hem de isletmenin Urun ve hizmetleri hakkindaki duygu dusunce ve
inanclarinm etkileme amaci guden bir iletisim faaliyetidir.




Halkla iliskilerin uygulama alanlari

Medya iliskileri
Duyurum

Finansal iliskiler
Konu/Sorun Yonetimi
Lobicilik

Kriz Yonetimi
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» Pazarlama iletisimi

Sponsorluk

» Kurumsal Sosyal

Sorumluluk
Kurumsal Kimlik ve imaj
Calisan/Uye iliskileri

Toplumla iliskiler




Tutundurma araclan

» Dogrudan pazarlama

» Dogrudan pazarlama mal ve hizmetlerin herhangi bir araci kullanmadan ureticiden
tuketiciye akisini ve satisini saglayan pazarlama cabalandir.

» Tuketicilerin istek ve ihtiyaclarinin farklilik gostermesi
» Tuketicilerin kendine has ozellikleri olan urun arayisinda olmasi

» Tuketicilerin ihtiyaclarinin tam anlamiyla karsilanmak istenmesi




