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Ozet

Bugiine kadar imalat ve satig odakli olarak ¢alisan
Kiiciik ve Orta Olcekli Isletmeler, pazardan gelen
baskilar, is yapma sekillerindeki degisiklikler ve en
onemlisi miisterilerin artan istek ve ihtiyaglar ile
profesyonel pazarlama kavramina daha sicak
bakmaya baglamiglardur.

Endiistriyel iiriinlerin satis ve pazarlama siireci,
son tiiketici pazarlama siirecine gore derin
farkliliklar icermektedir.

Heniiz satis ve pazarlama arsindaki farkliliklar:
yeni fark etmeye baslamis olan Kobilerimize,
imalat  sanayiinde  pazarlama  kavramin,
araglarint - ve  stratejilerini  anlatmayr  ve
uygulamaya koyabilecekleri bir gerceve sunmayi
hedefleyen bu yaz: dizisi isten ige piyasalar ve son
tiiketici piyasalar: arasindaki temel farkliliklar:
vurgulayan bir calisma ile baglamaktadir.

® malat sanayiinde faaliyet gosteren KOBI'ler
Ikriz doneminden sonra hizla genisleyen ve
olumlu ekonomik  gostergeler 1s1g1nda

gelismeye devam edecegi 6ngoriilen pazarlarda

hizla yatirim kararlari almaktalar. Kriz doneminde
kapasite kullanimi son derece diisen, i¢ ve dis
piyasada miisteri bulmak icin ¢aba sarf eden
sirketlerimiz, suan yiikselen talebi karsilama
konusunda zorluklar ¢ekmekte ve yeni yatirimlara
hizla  yonelmekte. Artan  kapasiteler, sirket
yonetimlerinde bir yandan umut yaratirken, bir
yandan da acaba sorusunu giindeme getiriyor. Acaba
ile baslayan sorular listesinde “bu kapasiteyi satabilir
miyiz, talebi siirekli kilabilir miyiz, rakiplerimizde
nasil farkhlagarak pazar payimizi arttirabiliriz, uzun
donemli miisteri iligkileri kurabilir miyiz?” gibi satis
ve aslinda pazarlamaya iliskin bir degisimi

tetikleyecek ana siiriiciiler var.

Pazardaki gelismeler, KOBI’lerin iiretim ve satig
odakl firma stratejilerinden, Pazar ve miisteri odakl
stratejilere ge¢gme zamanimin geldigini net olarak

gostermektedir.

Son 15 yildir yurtdisinda yan sanayii olarak faaliyet

gosteren iireticiler, miisteri sektorlerdeki gelismeleri
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yakindan takip etmeye baslamislar, {iretim odakl
bir sirket yapisindan pazar ve miisteri odakl bir
yapiya dogru geg¢meye baslamislardir. Bu
organizasyon degisikligini, sirket biinyelerinde
pazarlama kavraminin tiim organizasyon olarak
anlasilmasi, fonksiyonlarmn gelistirilmesi ve
pazarlama stratejileri ve uygulamalarmin hayata
gegirilmesi takip etmistir.

Imalat sanayiimiz bugiin iiretim ve satis odakli bir
yapida faaliyetlerini  siirdiirmektedir. ~ Ust
yonetimin en biiylik ¢abasi imalat verimliligini
arttirmak, maliyetleri asagiya ¢ekmek ve iiretilen
her seyi satmak iizerine kuruludur. Pazardan,
miisteri istek ve ihtiya¢larindan uzak olan bu bakis
agisl, miisterilerin  faaliyet  goOsterdigi is
alanlarindaki gelismelerden habersiz, sadece gelen
teklif isteklerinin siparise doniigmesi ve imalata
uret emrinin iletilmesi seklinde ice doniik bir
mekanizma ile kendini belli etmektedir. Yeni
yatirimlarin yapilmasi ve artan kapasitenin satisi
i¢in yOnetim satis ekibine gerekli direktifleri verir
ve satis ekibi de sadece satmak tizere bildikleri,
kendilerinin olusturdugu stratejiler esliginde
calismaya baslar. Bu sekilde ige doniik siireg
devam eder. Ozellikle imalat sanayiimizde satis ve
pazarlama arasinda fark goriilmemekte ve bir fark
yaratilmasina gerekte olmadig diisiintilmektedir.
Yeni donemde yan sanayii {ireticilerinde olan
pazarlamanin Onemine yonelik KOBI tanimm
gercevesinde iilkemizde ve ozellikle ara iiriin/yan
sanayii  olarak faaliyet gosteren sirketlerimiz

pazardaki ve is diinyasindaki gelismeler ile

beraber pazarlama kavraminin gelecekleri igin
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onemini kavramaya bagladilar. Bugiine kadar satis ve
pazarlama arasindaki farkliliklarin yeteri kadar
irdelenmedigi, ayni kavram olarak algilandigi ve “bu
sektorde pazarlama olmaz” anlayisinin hakim oldugu
sirketlerimiz pazarlama fonksiyonlarinin sirketlerinin
gelecekleri i¢in ne kadar Onemli oldugunu fark

ediyorlar.

Bu algilama ve farkindalik siireci ile son tiiketici ve
arar iiriin pazarlamasi arasinda benzerlikler kurmaya,
ve sirketlerinin pazarlama c¢alismalarin1 organize

etmek icin yollar aramaktalar.

Temel dinamikleri bakiminda tamami ile farklilik
gosteren bu iki pazar hakkinda acgiklamalar ile
baglayan bu yaz1 dizimiz, sirketlerimizin st
yonetiminde yer alan kisilere endiistriyel pazarlama
stratejileri konusunda yol gosteren, uygulamaya izin

veren bir ¢ergeve sunmak amacindadir.

Isten Ise (yan sanayii) - Son Tiiketici

Pazarlar arasindaki temel farklar

e Daha az sayida alict

Son tiiketiciye yonelik {iriin ya da hizmet sunan
sirketler, bu iiriin ve hizmetlerini bireylere satmay1
hedeflemektedirler ve dogal olarak kitlelere yonelik
pazarlama calismalar1 yapmak zorundadirlar. Yan
sanayii olarak ara fiiriin imal eden firmalarin ise
alicilar1 piyasada sinirli sayidadir. Alicit sayisindaki
farklilik hedef kitleye yonelik yapilan tiim pazarlama
faaliyetlerinin  yapisin1  degistirmektedir, yani
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pazarlama karmasi elemanlar: farkli agirlhiklarda

ve kompozisyonlarda olusmaktadir.

e Daha hacimli alic1

Son tiiketici adetler ile diriin satin alimi
yapmaktadir. Aileler de aslinda bir grup satin
alma siireci olarak yakin zamanda sirketler
tarafindan algillamaya baslansa da, pazarlama
calismalar1 bakimindan yine bireyler 6n plana
¢ikmaktadir. Yan sanayiide ise adetler kolilere,
konteynerlere = doniismektedir. Yan sanayii
sirketlerinin 6rnegin 20- 200 civarinda miisterisi
varken, son tiiketicilerde bu sayr milyonlar ile
ifade edilmektedir.

o Yakin Miisteri — Tedarikgi iliskisi

Isten ige piyasalarda miisteri tedarikci arasmdaki
iliski son zamanlardaki gerek gelismeler ile bir is
ortakligi  cercevesine  ulasmistir.  Otomotiv
sektoriinde yaygin sekilde gordiigiimiiz bu is
birlikleri tasarim asamasindan miigterinin tiretim
tesislerinde {irtinlerin {iretilmesine kadar degisik
uygulamalarda goriilmektedir. Son tiiketici

pazarlarinda ise bu derecede bir ortaklik yoktur.

e Boélgesel Konsantrasyon
Uretim  teknolojilerindeki ~ gelismeler  ve
miisterilerin maliyet azaltmak igin tedarik
zincirinde izledigi politikalar, miisteri ve
tedarikgilerinin bolgesel olarak bir yogunluk
kazanmasin1 saglamistir. Sadece maliyet degil,
lojistik ve igbirligi olasiliklarmi arttirmak, iletisimi
kuvvetlendirmek amac bu kiimelenmeleri

desteklemistir. Devletlerin izledigi
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makroekonomik politikalar araciligi ile belirli
bolgelere taninan siibvansiyonlar bu birlikteliklere
zemin hazirlamistir. Son tiiketici pazarlari ise bu

yaklasima gore daha daginik bir yap1 ¢izmektedir.

e Dolayli Talep

Son tiiketici pazarlarinda, talep bireylerden gelir. Yan
sanayiinde ise talep miisteriden, yani tedarik
zincirinde bir iist halkada olan miisteriden gelir.
Zincir mantigindan devam edersek, zincirin son
halkas: yine tiiketicidir fakat imalat¢1 firmanin tiiketici
talebi konusunda yapabilecegi bir sey yoktur. Ornegin
otomotiv sektoriini ele alirsak; fren balatasi tireten ve
araba imalatcist olan bir firmaya satis yapan bir
firmayr diisiinelim. Pazarmn ekonomik boyutu (satin
alma giicii, ekonomik gostergeler) ve bu pazarin o
marka arabaya olan talebi, fren balatalarina olan talebi
etkiler; eger araba satis1 artarsa, araba imalati artar,

fren balatalarina olan talepte artar.

e Az elastik talep (fiyata bagh talep
elastisitesi)
Son tiiketici iiriinlerinde 6zellikle fiyat duyarliligi ¢ok

yiiksek olan gruba yonelik (6rnegin yurtdisi pazarlar)
aracilar cazip olmaktadirlar. Fakat yogun is pazarlara
yonelik  dirtinler  haricinde,  tiiketiciler  fiyat
degisimlerine hizli ve gozle goriiniir reaksiyon
gosterir yani yiiksek elastisite gosterirler. Yan sanayii
uriinlerinde belirli araliklardaki (miisteri tarafindan
kabul edilebilir seviyede) fiyat degisimi gelen talebi
cok fazla etkilemez. Kisacasi yapilacak %5’lik bir

indirim, talepte ayni biiyiikliikte bir artis getirmez.
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Uriinlere gelen talebi belirleyen ana faktor,

miisteri {iriinlerine gelen taleptir.

e Profesyonel Satin Alma Davranisi

Son tiiketici piyasalarinda, satin alma siireci ve
karar1 tek kisi {tizerinden yiirtirken (tiiketici
davranislari perspektifinde bu siiregte degisik
seviyede etkinligi

olan kisiler vardir), yan sanayii de satin alma
siireci ve iglemi bir grup karar alma siireci
seklinde daha karmasik bir karar mekanizmasina
sahiptir. Satig stireci dahilinde bir ¢ok degisik
rolde miisteri organizasyonu iginde bulunan kisi
etkin olmaktadir. Tedarik¢i agisindan mutlak
yonetilmesi gereken bu siireci detayh olarak bir

sonraki makalede ele alacagiz.

e Direkt Satin Alma

Yan sanayii tireticileri tirtinlerini ¢ogu kez aracisiz
olarak, miisterilere satmaktadirlar. Ozellikle
“0zel” iriin lireten firmalar araci kullanmadan
miisteriye ulasmayi, ayni sekilde miisteride aract
kullanmaksizin tedarikgiye ulagsmayi tercih eder.
Satic1 ve alicinin az sayida oldugu bu pazarda,
aracilarin yaratacagi katma deger hizmet az
oldugundan ve bu hizmet i¢in 6denecek ek {icretin
kiiciik olmasindan aracilar zaten olugsmamuistir.
Ancak global kaynaklar1 tamamen kullanmay1 ve
miigteriye en optimize sonug¢ sunmay1 taahhiit
eden ve ek katma deger olarak lojistik ve stok
sorunlarini ¢bzen aracilar bu pazarda yasayabilme
sansma sahiptir (OEM’in stok riskini tistlenerek).
Imalatci acisindan aracilar ancak erisimin zor
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oldugu, ya da bilinmeyen pazarlara satis i¢in (0rnegin
yurtdigi pazarlar) aracilar cazip olmaktadirlar. Ozet
olarak, ozellikle miisteri agisindan yiiksek risk tasiyan
(tirtintin kompleks yapisi ve fiyatr) {iriinleri miisteri
direkt satin alma egilimindedir. Diger yandan son
tilketici  pazarlarinda  Ozellikle genis  tiiketim
cografyas1 diisiiniildiigiinde aracilar kullanmak son

derece uygun bir strateji olarak goze ¢arpmaktadir.

Bir sonraki makalemizde yan sanayi miisterilerin satin alma
stratejilerini  nasil  olusturdugunu,  satin  alma
departmanlarinin temel gorevlerini, satin alma siirecinin
dogasini detayli bir sekilde inceleyecegiz. Satin alma
siirecinin, saticilar (yan sanayii iireticileri, tedarikgiler)
tarafindan mutlak olarak iyi bilinmesi ve bu sunulan

cerceve dogrultusunda satis stratejilerini  gelistirmeleri

gerekmektedir.
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