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Akdeniz Ihracatc Birliklen

«Dis Ticarette Satis Tekniklerine Dair
Yeni Yaklasimlar»
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07.10.2025
14.00 - 17.00

Altay AYHAN Demet Haylaz

Ogretim Gorevlisi
Cosmopolitan Food Dis Ticaret Koordinatoru




+ altayayhan001
Menemen, Izmir

| ®3» suhakocabal ve 131 diger kisi begendi
altayayhan001 Markali zeytinyag ihracatinda
Turkiye &4 2ncisi olduk _

Diinya ) ya acilmaya devam ediyoruz
Ulke ekonomisine katki esastir

@cosmopolitanfoodgroup

S

Wyndham Grand izmir Otel
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"I cannot
teach a.nybody
anything,
I can only NN
make them think.” T

~Socrates S

Kimseye birsey 6gretemem,

ama onlari dﬂsenmeye sevk_
edeblllrlm

- e

I am still learning.
Michelangelo (age 84)

Ancora
Imparo

‘l am still learning’

Michaelangelo
aged 87

*I am

still ’Iear‘n“lr)g;

—Michelangelo(age 87)
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Krizin cince sembolii

¢ Kriz kavrami, enteresan bir sekilde, Cincede, “firsat” ve “tehdit”
anlamina gelen ve Wei-ji olarak soylenen iki sembolle
anlatilmaktadir.

¢+ Ozlinde sosyal ve ekonomik hayatin negatif glicleri olarak degil,
bilakis pozitif sonuclara da yol acabilecek olan firsatlar olarak
algilanmaktadir. Hatta Mandarin Cincesinde kriz kelimesi “tehlikeli
firsat” olarak cevirebilecegimiz sembollerle ifade edilmektedir.



Bir Yasam
Tarzi Olarak

Dis Ticaret-
KUresel
Pazarlama

Ihracat Departmani

Uluslararasi Bolum

Kuresel Organizasyon



/ . Uretim

° . Planli
Dis ticaret . Lojistik.
. . O
tamamen bir . Fhare "
e o ge o Muhasebe
takim |§|d|r! . Uriin Yénetimi
o Pazarlama

. Satis

Dis ticaret
departmani bu
orkestranin W
koordinatorudur.




Dis Ticarette Yiiksek
Performans

Ciro Liderlik
Yuksek

Pazar Payi
Karlilik

>

>

> Performans
» Musteri Memnuniyeti

>

>

>

Kulturu

Calisan Memnuniyeti
Hissedar Memnuniyeti
Paydas Memnuniyeti

Kaynak: Five Domains of High Performance
i4Cp (institute for corporate productivity)



ARTIK GUC MUSTERI DE

What next for socl conservatismy?
LUASTY S
The Paul Volcker's UN torture

Economist wies

Wall Street’s ttans in tiouble
ne

Islam, tolerance andd the Dutch
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Musterinin artik daha fazla..
markasi
bilgiye erigimi
uzmanligl var.

Musteri artik daha fazla..
diyalog
hiz ve fayda

sorumluluk
seffaflik istiyor.

Musteri artik daha fazla..

rating ve yorumlara
paylasim, etkilesime

icerik olusturmaya yoneliyor.

4 )
Kirlilik, iklim
degisiklikleri, Yiyecek
skandallari ile
tehlikeli bir kure

o j
4 h

Dogal ve organik
olana yonelim

- /

/
Guven uyandiran,
uzman onayl olan ve
yasal etiketler ile
kanith

o




ISELLESTIRME Konsepti — Miisteri Dene

every Monday.

PLAY

TITLE

Her Beautiful Blue Eyes

Water

our name

i
¢ &’ !(’ !

Farewell

4\3 JJ, l Lament

Weeping Willow

Once Upon a Dream

Q
Qo
Q
Q
Q
Q
Q
Q
Q

I giorni (Arr. For Violin, Piano And String Orches...

Merry Go Round of Life (Arr. Koseki) - From "H...

MADE FOR OZGEDIDEM.ERDOGAN

Discover Weekly

Your weekly mixtape of fresh music. Enjoy new music and deep cuts picked for you. Updates

ART
Andras Farkas Jr. Ense....
by Gunnarsson

Emilio Kauderer, Federi...
Ludovico Einaudi, Danie...
Kaori Muraji

Ronan Hardiman
Gabrielle Aapri

Emile Pandolfi

Troels Hammer

trendyol

Made for ozgedidem.erdogan by Spotify - 30 songs, 2 hr 1 min

® @

ALBUM

Best of Hungarian Gyps...

Elements

El Secreto de Sus Ojos (...
Spheres - Einaudi, Glass...
Hisaishi: Merry Go Roun...

Michael Flatley's Lord O...

Beauty of Life

Once Upon a Romance

Trans/For/Mation (Delu...

onetimi...

FOLLOWER

Download .
&=

17 hours ago
17 hours ago
17 hours ago
17 hours ago
17 hours ago
17 hours ago
17 hours ago
17 hours ago

17 hours ago

1




OMNI-CHANNEL

MODERN TUKETICININ ALIQVERi? YOLCULUGU
UZARKEN SOSYAL ETKILESIM ARTIYOR

SUSYAL REXLAM

. " HABER BULTEN
TIKLAMA BASI QDEME - PRC ORUMLAR FORUMLAR
= WS wessiEsl
ONLINE REXLAM BLOG
MEDYA
FARKINDALIK DEGERLENDIRME SATIN ALMA BAGLILIK MARKA ELCILIGI

SKCA SORULAN ' PROMOSYONLAR

SORULAR

DIREXT E-MAR I "

R ACIZDAN AGIZA - WOM




Yeni Tanimi

' Dis Ticarette Satis
Marka
ve Pazarlamanin



Bir musterinin ihtiyaclarini belirleyerek,

bunlari miisteri memnuniyeti yaratacak

Satis Nedir?

en karli sekilde karsilamaktir.

Anekdot ve Tanimlar...
* Modern Esndf...

e Tahsilat
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ALTAY AYHAN

YASAMDAN ORNEKLERLE

YEDI

ADIMDA

YASAMDAN ORNEKLERLE

YEDI

ADIMDA

numlandirma

MARKALASMA

ALTAY AYHAN

7 Adimda Marka Insasi

Karlihk ve Gelecege
Bakis

Miisteri Sadakati
ve Trendleri

Dagitim

Promosyon B

\ . Reklamve g

| \ N\ Tamitim
\Urun olistirme

ve Fiyatlandirma 4

3

2

1



/ Satmak: Para karsiliginda bir sey vermek.

Sat I S ve Pa za rI a m a Satis; Satmak isi. (Tiirk Dil Kurumu Sézligii)
Fonksiyonlari Miisters Firma

“ihtiyac ve beklentiler” “Miriin ve hizmet”

®Pazarlama Yonetimi

m l (Marka Yonetimi; Fiyatlandirma, Bitce,
" |

Promosyon, Arastirma...vs)

@Satis Yonetimi

§irket Ka r||||g"| Z i§ BlUyutme (Satis Politikalari, Tahsilatlar , Musteri Yonetimi,
Satis Ekibi Yonetimi, Dagitim Kanallari....vs)




7 Asamada Marka Insaas!

Pazarlama-Satis 7-Blylme
Politikalar

Satis- Pazarlama 6-Miisteri

Satis-Pazarlama 5-Dagitim

Pazarlama-Satis 4-Promosyon

3-Tanitim

2-Uriin Gelistirme

1-Konumlandirma




Musteri

lletisim,

Urtin/Hizmet Sunumu, 5 v v i
Guven / m
/ % .

Satiscl — - Urlin / Hizmet
Urun / Hizmet Bilgisi

T T — ’ T — R . PR —— st L ' — - " T T R S

| Copyright © 2012 Pearson Education, Inc. Publishing as Prentice Hall __




EKSIKSIZ MUSTERI OZENI YARATMAK

KISISEL SUNL

I I I MUSTERI BEKLENTILERI

OLUMLU TAVIR

|

KISISEL INSIYATIF

|

|

KISISEL ILGI

T

MUSTERI COSKUSU
/

SUREKLI IYILESTIRME




scott Stratten
Alison Kramer

* |s dinyasinda uzunca bir suredir ‘Satin al ya da hosca kal’
S{ ‘T' Sl anlayisi var ve tum enerjimizi satis anina odakliyoruz.

Bl RHK * Satig rakamlarimizi hesaplayip sonra da musterileri

X gonderip, onlara cok az destek saglamak ve bir sonraki
UNSELLING asamaya ilgi gostermeksizin Urtnleri génderiyoruz.

Yeni Musteri Deneyimi

*Aslinda énemli olanin bir defalik satislar
yapmak degil, devamli olan, sizi

baskalarina tavsiye eden, sadik
miisteriler yaratmaktir.

Milyonlara ulasmak yerine hedef
kitleye ulasmak ve gereksiz
kalabaliktan uzaklasmak;
iste, satisi birak budur.




/
SATIS SURECH

HAZIRLIK
KARSILASMA

IHTIYACLARIN BELIRLENMESI

URUN / HIZMET SUNUMU

ITIRAZLARIN KARSILANMASI + KAPANIS
TESLIMAT

IZLEME / SATIS SONRASI DESTEK

N hEwbh R




SATIS SURECI

HAZIRLIK

ACILIS

LARIN BELI

ITIRAZLARIN KARSILANMASI + KAPANIS

TESLIMAT

IZLEME




e

SATIS SURECI

& R

x ’A ﬁ i D

\

HAZIRLIK

\

ACILIS

\

IHTIYACLARIN BELIRLENMESI

/

N\

URUN SUNUSU VE DEMO

/

\

ITIRAZLARIN
KARSILANMASI+KAPANIS

/

\

TESLIMAT

/

IZLEME




Plyasalarin Analizi / Inceleme

I-GENEL BILGILER 11-DIS TICARET
1-Cografi konum 1-Dis Ticaret Politikasi

2-Siyasi ve Idari yap 2-Tarifeler ve Diger vergiler
3-NUfus ve Is glcu P 3-Turkiye ile Ticaret

I-EKONOMIK DURUM IV-PAZAR

1-Sanayi 1-Sektorinun genel yapisi

2-Dogrudan yabanci yatirrmlar vb 2-Sektoran SWOT analizi ( ve/veya pazarin genel )
3-Ulkedeki serbest bolgeler vb 3-Rakipler ve Rekabet (Yabanci markalar-Firmalar)
4-Bankacllik sistem 4-Yerel Markalar — Firmalar

5-Ekonomik genel gorinum- buyltme-pazarin 5-Firma ve Rakipleri (en yakin) SWOT analizi

buyuklugu vb,



Hedet Belirleme

FAS

(%15)

PAZAR DOYGUNLUGU

NUFUS YAPISI
(%10)

EKONOMIK
BUYUKLUK (%15)

BULGARISTAN

MAKEDONYA

URDUN

ORGANIZE

ARNAVUTLUK

GURCISTAN

MISIR

KOSOVA

TUNUS

TURKMENISTAN

PERAKENDECILIK (%15)

SIYASAL RiSK
(%20)

ITHALAT SURECI
(%15)

HARCAMA
ALISKANLIGI (%10)

SKOR

LIBYA

SURIYE

0: Doygun

0: Uygun

0: Uygun

0: Gelismemis

0: Yuksek

0: Gelismemis

0: Dusuk

5: Doygun Degil

5: Uygun Degil

5: Uygun Degil

5: Gelismis

5: Dusuk

5: Gelismis

5: Yuksek

1. Oncelikli Grup
2. Oncelikli Grup
3. Oncelikli Grup

MOBILYA PERAKENDE FIRMASI iCiN ORNEK OLARAK HAZIRLANMISTIR.

SEKTORLERE GORE KRITERLER DEGISEBILIR




/

RAKIPLER HAKKINDA
BILGILER

* Rakipler kimlerdir ?
* Rakiplerin stratejileri nelerdir ?
* Rakiplerin guclu ve zayif yonleri nelerdir ?

* Rakiplerin rekabet stilleri nelerdir ?




Rakipler /"Rekabet

Rakip / Rekabet Analizi

Urin

Cesit

Fiyat / Kalite Denge

Kalite Algisi

Modern Yaklasim

Yenilikgilik

Fiyat Araligl

Urtin Yenileme Siklig

Tasarim

Paketleme

o

Hedef Kitle

Hedef Kitle Bayuklugu

Dagitim

Reklam

1 Satis Noktasi Nitelik

1Satis Noktasi Nicelik

Bilinirlik

1 Reklam Harcama




Flyat Belirieme

FiYATLAMA
SAC AYAGI FIYATLANDIRMA STRATEJISI

/ REKABET \

MALIYETLER MUSTERI DEGERI




Dusuk Fiyat

Kar
olmayan
Fiyat
(Taban)

Rekabet Bazl
Fiyatlama

*  Finansal
Giderler
Uzerinden
Olusturulur

+  Maliyet
Analizleri
bazhdir

Piyasa
sartlarina ve
muadil
urdnlere gore
olusan deger
algisina gore
bicimlenir.

Flyat Belirieme

Yuksek Fiyat

Talebi
olmayan
Fiyat
(Tavan)

Deger Bazli
Fiyatlama

*  Mdusteriler
tarafindan
algilananan
deger
Uzerinden
bicilen
fiyatlardir




atis Kanallar

Ulke Ana
Distributory

Ihracat Satis
Kanallari
Bolgesel Projell
Distributorler >pot Satislar Satislar

X Ulkesi — 1.
Bolge
X Ulkesi — 2.

Bolge

E-Ticaret

Q?p
o-[-o
0'6‘0



Konumlandirma artik sadece urtin ya da hizmetle sinirh degil!

Pazarin disardan fotografini
cekip onumuize koyacagiz ki;
pazardaki

= rakipleri, ‘Doéru
= avantaj ve dezavantajlari, konumlandirma
* pazardaki eksikleri, . .
= nelerin firsat getirecegini ICIN farkl
gorebilelim. yonlerimizi ortaya

ctkarmamiz
gerekir.

LNOBENA T | O N




STRATEJIK PAZAR HARITALAMASI

Yuksek Fiyat

PREMiUM YUKSEK KALiTELi MARKA YUKSEK KALiTELi MARKA
*YUKSEK KALITE «KOKU GIDERICI
«OZEL FIYAT
FAYDA KOZMETIK
FONKSIYONEL DUYGULAR
HESAPL] UCUZ

Dusuk Fiyat

*FIRSATLAR BELIRTILMEMISTIR



FARK YARATMA STRATEJILERI

6. iletisimde fark
yaratma

5. Hizmette
fark yaratma

7.
Fiyatlandirmada
fark yaratma*

4. Halkla

1. Uriin
gelistirmede
fark yaratma

2. Insan
kaynaginda fark
yaratma

3. Dagitim
kanalinda fark
yaratma

iliskilerde fark

yaratma




HIKAYE ANLATMAK

IFADE EDEBILMEK



(wmkog
|oS) ulajsuig

Picasso (Sag

DEGISEN DUNYA

Artik, firmalar glclerini cesitli
yvontemlerle birlestirme yolunda
ilerliyorlar. Boylece Uretim, tasarim,
pazarlama gibi konulardaki «know-
how» larini birlestirip zorlu rekabet
ortaminda genisleyerek var olmaya
devam ediyorlar.

Mantiktan Duygusalliga Gegis
Sag — Sol Beyin; Pazarlama iletisiminde

tum faaliyetler beynimizin sag tarafini
etkilemek tGzere kurgulanmaktadir.
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o Hikayeler zihnimizde resimler olusturur!

NEDEN HiKAYE 4
Hikaveler ilai ceker!
ANLATIRIZ? \Rrmondavim

o Hikayeler akilda kalir!

o Hikayeler deneyimlerimize hitap eder!

o Hikayeler bilincaltimizi hedefler!

o Hikayeler bag kurar!

o Hikayeler duygulari harekete gecirir!

o Hikayeler ikna eder!

o Hikayeler satar/sattirir!

o Hikayeler fikirlerinizi aktarmanin en giiclii
yollarindan biridir!

SAPIENS

S,
tarihy
. | > . l




“Bir trtinle ilgili dogru seyler soylersiniz,
kimse sizi dinlemez.

Bunu éyle bir ifade etmelisiniz ki insanlar

iclerinde hissetsin. Clinki hissetmezlerse
hicbir sonu¢ alamazsiniz...”

Bernbach-Amerikali tinlii reklamci

i |

i ksini

ikaye anlatim beyindeki uY" !«t)\::etmesini. |
H‘ d?\\atarak dinleyicinin h\kayev;‘ T oklamasin
o kmasini Vé . i

naba o

du;‘m a?;:: ;?S‘um norotransmitter dopamin. |
saglar.
devreye girer.

—
S

e

Bir hikay

a a .

Kaynak: Starjord Graduate School of Busz‘ness/



YASAMDAN ORNEKLERLE

YEDI

ADIMDA
MARKALASMA

ALTAY AYHAN

With a Foreword by Michael R. Solomon, Ph.D
Saint Joseph's University

CEM-4.0 v

CUSTOMER

EXPERIENGCE
MANAGEMENT

HOW TO
v Design
v Integrate
v Measure
v Lead ¥

Nihat Tavsan, Ph.D.
Can Erdem, Ph.D.

Kaynak Kitap Onerileri

-
ISTEVE JOBS

- CAGI

STARBUCKS

GONLUNU ISE VERMEK

ATARBUGCKES ICRA SURULE SAR=ANS

S DR ——— .
B L s R St S
1 P PR N P T 32

VE AMAZON

HORMONLU EGOLARIN YONETIMI

INTERNATIONAL BESTSELLER
THE

DREAM

SOCIETY

Inciudes
8 New
Introduction
from the
Author

HOWTHE COMING SHIFT FROM

INFORMATIONTO IMAGINATION WILL

TRANSFORM YOUR BUSINESS

ROLF JENSEN

MANAGEMENT OF EGOS WITH HORMONES

ALTAY AYHAN

HORMONLU
EGOLARIN
YONETIMI

MANAGEMENT OF EGOS WITH HORMONES

L 7 ADIMDA HAYALIMDEKIi SIRKET

ALTAY AYHAN

DIJITAL DUNYADA MARKALASMA / YASAMDAN ORNEKLERLE

<

DIJITAL DUNYADA
MARKALASMA

YASAMDAN ORNEKLERLE

ALTAY AYHAN

L )

MUSTERI
DENEYiMi
Y®©NETiMi

Tasarim « Olgim » Uygulama

4.0 Coginda Rekabette
Bagarmn Surn

Can Erdem, Nihat Tavsan,
Ph.D. Ph.D.

seA R

eeese VS



“. www.altayayhan.com

_ altay ayhan
Linked [} demet haylaz

/ aa@altayayhan.com
dh@altayayhan.com

£ altayayhan001
Instagram demethyiz

\ +90 533 582 09 31

Sabriniz ve Katkiniz icin
Tesekkurler

Sevgi ve Saygilarimizlia...



mailto:aa@altayayhan.com
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