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OZET

Bu tezde, otomotiv servis sektériinde talebi olmayan bir Grintin talebinin
yaratiimasi igin uygulanan endistriyel pazarlama planlamasi detayli olarak
incelenmigtir.

Hedef pazar béliimlendirme, farklilagtirma ve konumlandirma, Carbon
Clean prosesinin rakiplerine gére Ustin olmasini sadlayan dnemli 8zelliklerdir.
Urlnlerin Mamul Hayat Egrisinde detayll olarak fiyat, Urln, daditim ve
tutundurma alt karmasi stratejileri belidenmigtir. 5 Nisan 1994 ekonomik
kararlari, otomotiv sektérlinde o&zellikle fiyat stratejilerini olumsuz ybénde
etkilemigtir. Satis hacminin slrekli olmasi nedeniyle kullanilan solventin kar
mairjlari, yukandan agadiya cihaza gbére % 10 fazla tutulmustur. Firmanin
mevcut dagitim kanallan, hizli olarak iglemesine ramen satig hacmi digtk ve
pazarlanmasi gli¢ olan bu prosese isteksiz davranmalarindan dolay! ¢alisma
ruhu bazinda Carbon Clean'e uygun dedildir. Tutundurma ait karmasinin
tyelerinin etkinlidi (reklamcilik, dogrudan pazarlama, satig geligtirme ve halkla
iligkiler) , satig glicline gbre daglktir. Bu tlir endistriyel Griinlerin
pazarlanmasinda en uygun yol dodrudan pazarlamadir. Urlin teknik bilgiye
sahip sahislara tanitildiktan sonra uygulamal olarak tanitilabilir.

Mevcut galigma sartlan devam ettirilebilirse, proses en ge¢ 1995 sonunda
tim hedef pazara ulagtiniimig, rakipler hedef pazara girmeden 6énce en lcra
servise tanitilmig olmalidir.



SUMMARY INDUSTRIAL MARKETING PLANNING

An automotive service equipment that is used for maintenance is
investigated in terms of industrial marketing planning.

Elektro Dizel Motor Sanayi ve Ticaret A.$. was founded in 1969 as the
distributor for the intemnationally recognized British based company, Lucas
Industries plc. In 1986, following the acquisition of the majority of shares by
Lucas group, the name of the company was changed to Lucas Servis Ticaret

AS.(LST).

Today Lucas gives warranty and aftersales service throughout Turkey with
165 authorized workshops to Lucas fuel injection equipment fitted to trucks,
tractors, light commercial vehicles, buses and off-road vehicles either
manufactured in Turkey or imported from various countries. It has always been
the policy of the company to maintain a strong service organisation backed up
by a sound warranty system to provide the best aftersales service.

As existing methods being not sufficient to decrease environmental pollution,
LST has brought a new concept to Turkey which is called Carbon Clean. In
about 30 minutes, the revolutionary Carbon Clean system will help to restore
performance, driveability and fuel milega, while lowering harmful exhaust
emissions.

Once substituted for engine's fuel supply and retum system, Carbon Clean's
patented fuel pressure regulation system will help you to clean any type of fuel
injection or carburated system, and is equally sufficient with gasoline, diesel and
alternate fuels.



In addition, Carbon Clean's specially formulated cleaning solvent has been
independently tested and found to be safe and effective. The bottom line is
added customer satisfaction and more profits for services.

Easy to use, Carbon Clean takes the place of the engine's fuel supply and
retumn system. Once connected to the engine, the Carbon Clean solution is
passed through the fuel rail, injectors or carburetor jets, into the intake parts
and, uitimately into the combustion chamber. As the solution passes through
surfaces, power-robbing gum and contaminant deposits are dissolved and
either burned during the combustion process or passed harmlessly through the
exhaust.

Many industrial companies have not yet adopted to the intensified
information requirements for effective marketing in the 1990s. Three
developments render the need for marketing information stronger than at any
time in the past.

* From local to national to global marketing : As industrial companies expand
their geographical market coverage, their managers need more market
information than ever before.

* From buyer needs to buyer wants : As buyers' income increase, they become
more selective in their choice of goods.

* From price to nonprice competition . Nonprice marketing tools are product
differentiation, advertising, sales promotion, etc.

Middle sized industrial companies do not pay enough attention to the
developments written above although most of them have a well organized
intemal record system and a marketing intelligence system. Most of the
managers give vital decisions without making a complex marketing research.

Competitive analysis is so essential for industrial marketing. Knowing one's
competitors is so critical to effective marketing planning. A company must
constantly compare its products, prices, channels and promotion with its



close competitors. In this way, it can identify areas of competitive advantage
and disadvantage. The company can launch more precise attacks on its
competitors as well as prepare stronger defences against attacks. LST has
only one direct competitor : Wynn's machine is 2/3 cheaper than Carbon Clean
machine. On the ather hand, its soivent is a little bit more expensive. As there
are many uneducated service owners, during sales and demos, Carbon Clean's
diagnostics must be explained in detail in addition to its cleaning features.
There is no face to face competition as there are hundreds of authorized
workshops existing only in Istanbul. As Lucas is nationally known in fuel, brake
and electrical systems of vehicles, a few workshops bought Lucas' process only
by trusting the superior sales, after sales and service facilities of the company.
Parallel to consumer markets, it is not so easy to build a reputation in industrial
markets.

Target marketing calls for three major steps. The first is market
segmentation. Segmentation variables are identified, such as the different
buying groups of an industrial product. Then the market is segmented, such as
the benzine and diesel service sector. All details of the resulting segments
have to be developed. Second is the market targeting which consists of
evaluating the attractiveness of each segment and selecting the target
segments. Especially benzine service sector has given a direct and sudden
buying response to Carbon Clean which made salesforce work harder as LST
is an after sales company of diesel fuel equipments. The last is product
positioning in which the company identifies possible positioning concepts for
each target segmets and selects, develops and communicates the chosen
positioning concept.

An industrial company can differentiate its offer from other competitors by
product, service, personel and image. LST has all these differential advantages
against its competitors. This is obtained by an English company which
investigated Carbon Clean for about 1.5 year, supported by a multidecision
making salesforce. According to this background, this process will be
positioned as “the best product” amoung its competitors.



A company can add new products through acquisition and / or new-product
development. The acquisition can take three forms. The company can buy
other companies ; it can buy selected patents from other companies like in
Carbon Clean ; or it can buy a license or franchise from another company.
During a product's life , a company will normally reformulate its marketing
strategy several times. Not only do economic conditions change, but in
addition, the product passes through new stages of buyer interest and
requirements. As an example, severe economic decisions given by
government in 5.4.1994 had negatively affected sales like in all other
automotive companies, so that LST had to change its price strategy in growth
stage. 6P decisions in introduction, growth, maturity and decline stages has to
be identified carefully in the changing environment. A market research in price
is also necessary in price elastic industrial markets as it is the only element in
the marketing mix that produces revenue ; the other elements produce costs.
In selecting a pricing method, company must consider the customers' demand
schedule, the cost function and competitors prices. LST has only considered
the cost function, so that had problems in selling machines rather than solvent
with which solvent has to be used.

in industrial markets, price discount and allowances such as cash discounts,
quantity discounts, seasonal discounts, etc. are usually used in most
companies. During Carbon Clean's sales, cash discounts, leasing and hiring
machines has been decided to be a benefit for consumers.

Marketting channels can be viewed as sets of interdependent organizations
involved in the process of making a product or service available for use or
consumption. Especially in industrial markets, zero-level or one-level channels
are preferred, because the problem of obtaining information about the end
users and exercising control increases with the number of channel levels. Like
in LST, industrial goods manufacturer or distributor can use its salesforce to sell
direcly to industrial customers. Or it can sell through distributor's
representatives or its own sales branches directly to industrial customers.
While distributing a new product to existing and new customers, managers has
to concentrate on the possibility of using existing channel members as it may

i



not fit to the new product groups like in Carbon Clean process.

Promotion mix consists of advertising, sales promotion, public relations and
personel selling. Personel selling is more effective than others in industrial
markets as sales representatives must convince the potential customers during
sales visits or demos. Customer wants to see and feel the benefits of the
product before purchasing. Direct marketing enforces salesforce. Advertising,
sales promotion and public relations have less effect on communication in
industrial markets as their customers do not have a direct relation with its
suppliers. In all promotion mix elements, planner first has to decide on the type,
timing and frequency in order to get the most reaction from target market.

Industrial markets differ from consumer markets as both customers and
suppliers are technically oriented. During purchasing and selling, they pay too
much attention to the industrial features of the product. In Turkey, most of the
industrial companies deal less with marketing management than companies in
consumer markets. Industrial companies that understand the importance of
marketing management in details will be a pace forward than others.
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Bolum 1. Girig

Endistriyel pazarlarda rekabetin artmasi, firmalarin Grin yelpazelerini
genigletmesine sebep olmaktadir. Tdrkiye'de endistriyel pazarda kullanilan
cihaziarin baylk bir kism ithal edilmektedir.

Bu g¢aligmada, yurtdigindan getirilen endistriyel bir Griinlin, distribUtdridk
bazinda pazarlama planlamasi ortaya gikanimigtir. Ortinlerin ithalatindan satig
sonrasi hizmetierine, konumlandinimasindan rakip analizine, Mamul Hayat
Egrisi'ndeki pazarlama karmasi stratejilerine kadar tUm adimiar agikianmistir.
Tezde, endlstriyel pazarlama planlamasiyla ilgili 6zet bilgiler, detayli olarak
pratik bir caligmayla desteklenmig ve ispatianmigtir. Otomotiv servis sektériine
sunulan bir Orlnin talebinin olusturuimaya c¢aligmasi detayh olarak
anlatiimaktadir.

1969 yilinda Elekiro Dizel Gnvaniyla, merkezi Ingiltere'de olan Lucas
Industries pic.'nin distribUt6éri olarak kurulan sirket, 1986 yilinda hakim hissesi
Lucas Industries plc. grubuna ait olmak kaydiyla Lucas Servis Ticaret A.S.
(LST) adini ald.

LST, tlke genelinde kurulan 165 yetkili servis ile gerek yurdumuzda
Uretimekte olan traktdr, kamyon, is makineleri ve hafif ticari vasitalarda,
gerekse ithal edilen vasitalarda kullanilan dizel yakit sistemlerinin satig sonrasi
ve garanti bakim hizmetierini ylrGtmektedir. 1991-1992 ddneminde
55,191,985,000 TL. olan sirket cirosu, 1992-1993 déneminde 97,108,834,000
TL.'ye ylkselmigtir. Dizel yakit sistemlerinin beyni olan yakit pompasi ve
aksamlar, LST'nin Girlin yelpazesini olugturmaktadir .
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Gln gectikge artan gevre kirilii ile mOcadelede birgok uygulamalara
rajmen neticelerin arzu edilen seviyeye ulagmamasi LSTnin bu konuda
yepyeni bir kavrami dlkemize getirmesine yol agti. A.B.D.'de, Motorvac
Technologies tarafindan geligtirilen, patentll bir arin olan "Carbon Clean”
sayesinde zararl egzos emisyonlan azalhliyor, yakit tasarrufu sagianiyor.
Gagte artig elde ediliyor. Sojukta zor g¢aligma, sarsinhhi ve dlzensiz
¢aligmalann da 8nOne gegiliyor.

"Carbon Clean" igten yanmali tim motorlarda uygulanabiliyor. Ozel bir
cihaz vasitasiyla, yine &zel bir solvent yakit ile karnghrilarak motora sevk
ediliyor ve bu karigim bitene kadar motor rélantide ¢aligtiriliyor. Bu esnada,
yakit sistemindeki pislikler ve yanma yilzeylerindeki kalkerlegsmemis karbon
birikimleri temizlenerek motorun volumetrik verimini artinliyor.

Carbon Clean iglemi dzenli olarak yapildijinda motorun 6mril uzar.
Parga degistiriimesine gerek kalmadi§indan bu tiir harcamalar énemli oranda
azahr. Bakim ve ig¢ilik masraflan ve sliresi azalir.

Ginimz motorlannin kalbi yakit paskQrtme sistemidir. Zamanla isi,
yakit kirili§i ve kullanim sonucu sistem kirlenmektedir. Carbon Clean iglemi,
yakit sistemini temizieyerek motoru yenilemektedir.

50'den fazla Glkede binlerce cihaz faaliyet gdstermektedir. Ingiltere,
Almanya, Fransa, Italya, Ispanya, Ifanda, Portekiz, Meksika, Yunanistan ve
Tarkiye'de, proses Lucas tarafindan pazarlanmaktadir. Ozellikie Meksika ve
Ingiltere'de yapilan &n hazirlikiar, satig ve pazarlama stratejilerini olugturmada

6n ayak oimugtur.

Cihaziar bir yil slireyle garantilidir.

Motorun temizlenmesi esnasinda ek bir emisyon meydana gelmez.
Adaptdrayle tim arag¢ gruplarina baglanabilecek niteliktedir.
Altematifierine gére prosesin performansi gok yuksekdtir.
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Karmagik mekanik ve teknik bilgi gerektirmez.
Fazla yer isgal etmedigi gibi efitim olanaklan vardir.

LST, Grin karmasinin "genigligini* Carbon Clean sistemiyle artirma karan
almigtir. Diger Qrinleriyle blylk paralellik sajlayan cihazlar -6zellikle dizel
Carbon Clean cithazi- fiimanin iginde bulundufu hedef pazara pazarianabilir.
Benzinfi proses igin, tm hedef pazan kapsayan genig bir “Door to Door
Selling” 6n hazim@ gergeklestiriimigti. 1 Ocak 1994 itibariyle de hedef
pazarda uygulamah tanitimlar yapiimaya baglanmgtir.

Benzinli araglarda kullanilan Carbon Clean cihazi, karbGratérid ve benzin
enjeksiyoniu aracglarda kullanilabilen tek cihazdir (0-11 bar yakit sistemi
basinci). Cihazin, tim benzinli araglarla kullanilabilecek uygun adaptdr
takimlari mevcuttur. Hem benzinll, hem dizel cihazda, Gzerindeki geri dénts
hath ile fazla yakih ve temizlenen =zararh atiklart cihaz «zerinde
toplama &zelligi vardir. Servis iginde rahat bir gekide taginabilecegi gibi fazla
yer iggal etmez.  Filtrede meydana gelebilecek tikanmalarda, bakim iglemi
sona erdiginde ve karigimin bittiinde ikaz lambalan devreye girer. Operatbrin
gavenlidi ile ilgili olarak, basing digmelerinde sistem otomatik olarak durur .

Sistemde emniyetli galismay: safilayan sanayi tipi kaliteli hortumlar ve
baflama elemanian mevcuttur. Tasfiye devresiyle sistemdeki fazla yakit
kontrol edilerek tagma &nlenir. Cihaz, basing regllatdril ve enjektSrierin
kontrollinde test ekipmani olarakta kullamiimaktadir (EkK A ) .



Bdlum 2. Pazarlama Bligl Sistemi

Pazarlama yénetiminin belinenmig sorumiuluk alanlarindaki karararin
alinmalarinda kullaniimak Gzere, firma igi ve firma digi1 kaynakiardan derlenen,
uygun bilgilerin dOzenli bir akigini yaratmayi amaglayan, kigisel makinalar ve
islemlerden olugan, kargilikh etkileri bulunan yapisal bir diizene "pazarlama
bilgl sistemi” denir ( Smith , 1885 ) .

Pazarlama bilgi sistemi, "gevre" ile ylrltmeyi saflayan “"pazarlama
ybneticisi” arasinda yer almaktadir. Makro gevre (ekonomi, teknoloji, hukuk,
kaitdr) ve ig gevresinden (alicilar, dagitim kanallari, rakipler, saticilar) alinan
bilgler pazarlama bilgi sisteminin ait sistemlerinden  gegirilerek
sonuglandiriimak Uzere pazarlama yoneticilerine iletilir.

2.1. I¢ Muhasebe Sistemi

Siparigler, saticilar, stok dGzeyleri, alacaklar, borglar, vb. i¢ muhasebe
sistemiyle rahatlikla kontrol edilebilir.

LST, i¢ muhasebe sistemini "Novell" bilgisayar programiyla yariitmektedir.
Network'e bagh 11, badli olmayan 2 biigisayardan olugan sistemie, muhasebe
sistemiyle ilgili tam veriler kontrol edilmektedir.
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2.1.1. Siparig - Gonderme - Faturalama Akimi

Firmaya faks veya telefonla gelen siparigler, stok durumu bilgisayaria
kontrol edildikten sonra mdgterinin 6deme durumu da gbz 6&niinde
bulundurularak hemen igleme konulur. Aym gln igerisinde Yurtici, Aras veya
Ulusoy Kargo'yla génderilen siparigler, en ge¢ 48 saat igerisinde tiiketiciye
ulagtiniir.  Siparigin gdnderiimesini izleyen en ge¢ bir is gOnt igerisinde,
irsaliyeye kargihk gelen fatura da kesilip mlsteriye postalanir. Irsaliye
kesildikten sonra muhasebe ve satig madUrlerinin imzasina sunulur.
Muhasebede, migterinin kredi limitini aghfi tespit edilirse, vadeli borcunun
gereken kismint hemen &demesl icin uyanlir veya banka teminati veya
ipotedinin miktarinin artinnimasi yoluna gidilir. Yeni bir mUsteri oimasi halinde,
ticaret hacmine gére banka teminati, ipotek, firmaya ait ¢ek veya ¢ift kefill
senet temin edilmesi yoluna gidilir.

Ayni kalemden fazia miktarda talep edilmesi halinde kritik stok kontrol
edilir. Gerekiyorsa iigili Greticiden o kalemler hemen siparig edilir. Tom bu
islemier bir saati gegmeyecek sekilde gergeklestirilir. Kritik kalemler her akgam
pazarlama ve satig mddrine rapor halinde sunulur.

2.1.2. Satig Raporarinin Vaktinde Génderiimaesi

Satig raporian, her ayin son ig ginG bilgi islem b8limGnden pazarlama-
satig ve muhasebe departmanlarina sunulur. Parga bazinda satig raporiannin
olugturuimasinda bdige satig temsilcilerinin 34 ginlik emegi vardir. Bunlar
bilgi iglem b&limdnce dederlendirilir. Satig rakamlanyla ilgili sifir hata elde
edildikten sonra bilgiler (ist dizey ybneticilere iletilir. Bu bilgiler parga bazinda
ve TL. olarak ortaya ¢ikarilir. Carbon Clean prosesinde de aylik cihaz, solvent
ve aksesuar satiglan her ayin son is giini adet ve TL. olarak belirlenir. Bu
deferler satig hedefleriyle kargilaghrilarak gerekli 6nlemler (6nceden siparig,
vadenin artinimas:, vs.) alinr.



2.2. Pazarlama Haberalma Sistemi

Pazarlama haberalma sistemi, sonuglan yorumlamak ve yeni sorunlar ve
firsatiardan haberdar oimak zorunda olan yéneticilere, olugumilara iligkin verileri
temin eder. Yoneticiler, kaynaklara yakin olduklan oranda bilgi akigi daha
dogru ve hizl olarak gergekiestirilir.

2.2.1. Bilgl Toplama Faaliyetierinin Geligtirimesi

Istatistiksel bir nitelik tagimamasina rafmen, satig temsilcileri alicilar,
aracilar ve rakiplerie de kargilagiriar. LST'nin ana faaliyet alam olsun, Carbon
Clean prosesi olsun, thm satig temsliclleri satig gbrevierinin yaninda Gst diizey
yoneticllere gerekli ve dogru bilgiyl ulagtirablimek igin caba gdstermektedirier.
Omegin Wynn's firmasinin enjektdr temizleme cihazi Auto Show 93 fuarinda
6grenilmig, kisa bir sire iginde bunu kullanan Peugeot ve Ford yetkili
servislerine gidilip servis midarerinin konu hakkindaki dlstnceleri ayrintil
birgekilde &dreniimigtir. Benzer gekilde Toyota merkezde yapilan uygulamah
tanitim esnasinda bagka bir katki maddesinin, enjektdriG araglarda dogrudan
olarak depoya kanghnidif O&freniimisti. Bu katkimin yeterince saghki
oimadi§ gbrigl, Toyota servis koordinatdrl terafindan aynintih olarak
O4renlimigitir.

Rakip Grinlerin fiyatlan ve satig politikalan da benzer gekilde satig
temsiicilerinin telefonlaryla elde edilir. Rakiplerin taniim toplantilarina gayri
resmi olarak igtirak edilmistir. Bosch'un Istanbul Hilton Oteli'nde gergeklestirdigi
"Gevre Dostu Otomobil® konulu panele LST'den mthendisler katiimigtir.

Rakiplerie ilgili bilgi edinebilmek igin her glin Financial Times ve Dinya
gazateleri incelenmektedir. Bunlara ilave olarak rakiplerie iigili ¢ikan tOm haber
ve ilanlar "Rakip Analizi" dosyasinda birkfirimektedir.
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2.3. Pazarlama Aragtirma Sisteml

Pazar aragtirmasi, pazarilamayla ligill problemlerin daha anlagilir kiinmasi
amactyla yapilir. LST gibi orta &lgekii firmalar, endistriyel pazarda yer
almalarnindan dolay! pazar aragtirmasina ¢ok fazla batge ayirmaziar. Iyi bir
pazarlama sistemi G¢ ana adimdan olugur. Carbon Clean prosesinde
gerceklegtirilen pazar aragtirmasi agagida belirtiimektedir.

2.3.1. Problemi Tanimlama ve Aragtirmanin Amaglan

Tarkiye'de ¢ok bOydk bir arag parki vardir. Sahis ve kuruluglar,
araglannda yakit tasarrufu saglamak ve egzos emisyonlanni azaltmak igin
Carbon Clean bakim iglemini araglarina uygulatifar mi ? Uygulatmalan
halinde ne kadar lcret talep edilebilir ? Carbon Clean igleminin gerekligini
anlayacak arag sahipleri toplamda hangi orandadir ? Servis istasyonlari ne
tlgide boyle bir cihaza ihtiyag duyar ? Problemierin boyutu detayh bir gekilde
tayin ediimelidir. ‘

2.3.2 Araghrma Planinin Geligtiimesi

Bu adim gergeklegtirirken ikincil verilerden yararaniimigtir. Tarkiye'deki
tam arag Oreticileri ve ithalatgilaninin servis koordinatérieriyle konu hakkinda
bilgi aligveriginde bulunulmusg, proses uygulamal olarak tanitiimigtir. Carbon
Clean'in yogun olarak pazariandid Ingiltere Lucas'dan yillik satig hacimleriyle
iigili &zet bilgiler temin edilerek (Tablo 2.1.) stok ve satig politikalarinin
olugturulmasinda blylik fayda saglanmigtir (Tablo 2.2.) . Buna bagh olarak
LST-Carbon Clean International arasindaki tam iligkiler belirii bir plan dahilinde
belirenmigtir (Tablo 2.3.) . Carbon Clean intemnational'dan teknik ve pazarlama
konularindaki efitim seminerieri esnasinda prosesin tim &zellikleriyle ilgili bilgi
elde ediimigtir. Lucas yillik toplantilaninda, Genel Madar Sayin Aydin Bilgin,
proses! Olkelerinde pazariayan Mekslika ve Ingiitere Lucas ydneticilerlyle konu
Gzerinde uzun sareli bilgi toplamgtir.
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Tablo 2.1. LST Satis ve Stok Tahmini

YIL 1 2 3
MAKINA TIP | Dizel| Benzinli| Dizel| Benzinii | Dizel |Benzinii
Satig 20 15 25 20 25| 25
Stok 2 1 2 2 2 2
Toplam 38 48 54
Solvent
Dizel - Varil 50 66 75
Dizel - Sige 20 30 30
Benzinli - Sige 1300 1750 2700
Adaptérer +
Filtreler + Carbon Clean Int.'| yardimci olacaktir.
Yedek Parca

Tablo 2.2. LST-Carbon Clean Int.'| Calisma Plani

Temel Faaliyetier | Yil 1993 1994 1995

Ay 3.16.19.({12| 3.|16.|9.|12| 3.|6.|9.

12|

Anlagma -
Egitim Kitaplarinin Temini
Egitim (LST)

Egitim (Masteri)
Uran Mah. Ise Alimi

Satig Geligtirme

Siparig ve ithalat — ] o] ] ] ] ] |
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Carbon Clean prosesiyle ilgili yatinm gerektirecek pazar aragtirmasi
yapilamadi§indan birincil veri yoktur.

2.3.3. Bilgilerin Analizi ve Bulgularin Sunuimast

Lucas satis temsiicilerinin hem benzinli, hem de dizel servis sektdriinde
konuyla ilgili s6zi araghrmalan ve rekilam kampanyasi neticesinde birgok
yetkili servisin Carbon Clean'i tamimasi, Tlrkiye'de &Snemli bir boglugu
dolduracagina dair sinyaller vermigtir. Bulgular, benzinli arag servis sektérinde
motor test islemine paralel ylrGtllebilecegdini gdstermigtir. Taketicilere enjektdr
ve karblratér temiziemenin yararian anlatiifinda bdyle bir iglemin
gerceklestirimesine kargi gelmemekte, fakat onaylamalan da teknik bilgilerin
detaylhl olarak aktanimasiyla sajlanmaktadir. Ozellikile enjekt3ri0 arag
servisleri ve sahipleri konuya daha duyarl edilmiglerdir. Dizel ara¢ sektdrinde
bakim atblyelerine sahip blylk firmalar ve KiT'ler (Ulusoy Tagimaciik A.S.,
Horoz Nakliyat A.§., Esin Nakliyat A.§., Ektrans A.$., Emniyet Genel
Madarlaga, belediyeler, vs .) dizel cihazi almak egilimindedider. Kaglk ¢aph
olanlara LST'nin mobil servisi veya cihazin belirli bir periyod kiralanmasiyla
hizmet verilebilir. LST yetkili servis adindan gelen talepler neticesinde Carbon
Tune Center'lerin agiimasi glindeme gelmis, Istanbul, [zmir ve Mesin pilot bdige
olarak segilmigtir.



Bdlum 3. Cevre Analizl

Pazarlama gevresi, firmanin hedef pazariyla baganli ve etkin iligkiler
kurmasini saglayan olugum ve gliglerden meydana gelmektedir (Kotler, 1991).
Mikrogevre, firmanin hizmet ettii pazarda yakin iligkide oldudu gliclerden
meydana gelir : lgletme, tedarkgiler, dagitim kanallar, pazar, rakipler.
Makrogevre, mikrogevreyi etkileyen daha genis kapsamli guglerden olugur :
Demografik Cevre, Ekonomik Cevre, Teknolojik Cevre, Politik Cevre, Kaiturel
Cevre.

3.1. Mikrogevre

Tam firmalarin birincil amaci, kar etmek ve masteri tatminini elde etmekdir.
Pazarlama sisteminin 620n0 tedarikgiler, igletme, dagitim kanallan ve hedef
pazar olugturmaktadir. Firmanin baganisini etkileyen ilave iki faktér rakipler ve
kamuoyudur.

LST'nin pazarlama ve satig departmani Sekil 3.1.'de belirtiimektedir.

Pazarlama ve Satig MtdarQ
Bal |M d Bil Isl| Mada C rbjl
Slge Mudara ilgi Iglem Madart arbon lean
— L-Uran Mahendisi

[— 1. Satig Temsilcisi
— 2. Satig Temsilcisi
[— 3. Satig Temsilcisi
{— 4. Satig Temsilcisi
— 5. Satig Temsilcisi

$ekil 3.1. LST Pazarlama ve Satig Departmani Personel Semasi
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Firma departmanian hem kendi iginde, hem de tedarikgiler ve daditim
kanallartyla uyumiu caligmaktadir. Yapilacak yeni yatinmlar, yeni pazar
arayiglan genel middr, pazarlama ve satig mdirl, muhasebe mGdari ve ilgili
sahislar tarafindan tartigiimaktadir. Carbon Clean igin ayrilacak batce,
firmanin finansal yapisi g6z o&n(inde bulundurularak karara baglanmigtir.
Pazarlama ve satig departmanina bagli olan Carbon Clean prosesiyle ilgili tim
yatinmiar, bir yilik bir plan dahilinde muhasebe ve finans departmaniyla
mutabik kalinarak tamamilanmigtir.  Carbon Clean prosesinin bir yillik
garantisiyle ilgili olarak c¢ikabilecek problemiere karsi garanti ve servis
departmaniyla géris alls\!eriﬁnde bulunulmustur.

Reklam ajansi olarak Merkez Ltd. ve Renk Yayinevi ile galigiimaktadir.
Merkez Ltd., reklam kampanyalan, periyodik Lucas dergisinin basimi, Carbon
Clean gikartma ve el ilanlannin dizayni ve basimi ile ihtiyag duyulan yilik
promosyon materyallerinin temininde LST'ye yardimci olmaktadir. Sigorta
islemleri icin Commercial Union ile caligiimaktadir.

Carbon Clean prosesinin tek tedarikgisi Carbon Clean Intemnational /
Califomia-A.B.D.'dir. Cihaziarla birlikte kullanilan adaptér ve aksesuariar
tedarik¢i tarafindan Gretiimektedir. Prosesin en 8nemli 6zellii olan Carbon
Clean solventi de ayni firma tarafindan Uretilmektedir. A.B.D. veya baska bir
Olkeden temini mGmkUn dedildir. Cihazlarin pahali pargalarindan biri olan
fiitrelerin Tarkiye'de dretilip Oretilmedi§i ve tretim yollan arastiriimaktadir.
Dagitim Kanallan 10. konuda detayl olarak anlatiimaktadir.

3.2. Makrogevre

Makrogevre ; ekonomi, teknoloji, kamu politikasi ve kaitdr oimak Gzere
dort etken altinda incelenecektir.

Nofusun Kigisel gelir 6zellikleri ve firmalarin gelir seviyeleri ekonomik
gevrenin mihenk tagint olugturmaktadir. Taketicilerin Carbon Clean iglemi
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icin ortalama 22 $§ vermek durumunda olmalan, bazilarinin kafalarinda
prosesin yararlanyla ilgili soru igaretleri birakmaktadir. Gelir seviyesi dlgik
olan Skoda, Lada gibi benzinli arag ithalatgilari ile birgok dizel arag ithalatgilan
Carbon Clean'l test edip onaylamalarina ramen masteri portfdylerinin gelir
seviyelerinin dlsik olmas! nedeniyle servislerine tavsiye edememiglerdir.
Omediin 4.3.1994'te Lada yetkili servisi Egref Evrensel, Lada araglannin
ithalatgisi Celik Motor'un satig sonrasi hizmetler departmanina, iglemin araglar
Gzerinde harikalar yaratti§ini, fakat masterilerin fiyati 6§renmesiyle araglarinda
uygulatmaktan vazgectigini belitmiglerdir. Konuyla ilgili pazariama baliteni Ek
B'de yer almaktadir.

Ozellikle dizel Carbon Clean cihazinin pahali olmasi, konuyla ilgilenen
servis middrlerinin yatinmi durdurmalanina yol agmigtir. Buna kargin,
pazarlama ve fiyat politikasinin esnekli§i, cihazi aimayi disGnen firmalann
konuya daha ilgiyle yaklagmalarini saglamaktadir.

Insanin payini artirma konusunda onu degisiklije ugratan ya da
yeteneklerini gelistiren en canli glg¢ teknolojidir. Carbon Clean cihazian,
teknolojik nitelik tagimamaktadir. Prosesin 6zin, ayni isimii soivent
olugturmaktadir.

Yasa, kamuoyu ve kamu politikasi mallarin ve hizmetlerin pazarlanmasini
etkilemektedir. Carbon Clean'in ithalinin gerceklegtiriebilmesi igin Ankara'dan
Enerji ve Tabii Kaynakiar Bakanh{ Petrol Igleri Genel Maduriagi'nden yasalar
geregi 6zel ithal izni gerekmektedir (Ek C) . Bunu nedeni, solventin yanici ve
parlayict oilmasi ve hangi amagla kullanilacagina acgiklik getiriimesidir. |znin
alinabilmesi i¢in firmay! ve faaliyet alanlanini belirten bir yaziya ilave olarak
(Ek D) solventierin igerigi ve konuyla ilgili bilgi verici dékGmanlar her ithalatta
Ankara'ya gonderiimek zorundadir. lthalata ait tOm parcalanin gamrikten
cekilebilmesi igin, &6zel ithal belgesi gimrik yetkililerine teslim edilmek
zorundadir. TOm pargalann Isvigre'deki ara depodan karayoluyla gelisi
esnasinda tedarikgi firmanin da benzer bir belgeye  sahip olmasi
gerekmektedir. Solventin Tarkiye'de nakli, kargo firmalanyla tasinabilmesi,
sizdirmaziik oimamasi kaydiyla saglanabilmektedir.
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1994 yilinin Mart ayinda Istanbul’da valilik, Emniyet Genel Madaruga ve
itfaiye arasinda yapilan gérigmelerde, egzos gazini azaltici cihaziann ithalatg
ve ara¢ servislerince ortak kullanilacadiina dair bir anlagma olusturulmasi
halinde, gimrQk vergilerinin bGyUk oranda dasdrtlecedine dair bilgi edinilmigtir.
LST yetkilileri, konu Gzerinde aragtirmalarina devam etmektedirier.

Pazarlama makrogevresinin dérdincil unsuru kaitirdOr. Kiiltdrel gevre
yumusak, tatli, sokulgan ve glivenli yagama dogru geligme edilimi gistermekte
ve bunlar, pazarlamacilarin sunabilecedi mallar ve hizmetler igin gok &nemli
sonuglar yaratabilecek niteliktedir.  Insanlar hoggdrGla olduklar strece
pazariama elemanlari Carbon Clean prosesini o denli rahat, sokuigan ve
glvenilir olarak tanitma firsatini bulacaklardir. Ozellikle tanitim esnasinda,
gahislann kOlROr seviyelerinin paraleliii pazarlamay kolaylagtirmaktadir.
Genoto, bu konuda olumiu dmek olarak verilebilir. Teknik, satis ve satis
sonrasi iligkilerde bir saat igerisinde mutabakata variimis, ertesi glin satig iglemi
gergekiegtirimigtir. Kultdr seviyesinin paralel olmamasi, Opel yetkili servisi olan
Yiimazlar Ltd. $ti.'nde olduju gibi satig elemaniyla firma sahibi arasinda
istemeyerek meydana gelen tartismaya yol agcmistir.

Carbon Clean talebinin yaratiimasi, bu konuya idrak edebilecek insanlara
konunun detayh agiklanmasiyla saglanir. Konuya merakhi gengler ¢ok rahat
ikna edilirken, orta yagh egitimli ve kdltlirid insanlan ikna etmek daha gii¢
oimaktadir.



Bdlum 4. Rakip Analizl

Hedef pazar iginde basar elde etmek, sadece tiketiciyi tatmin etmekten
daha énemlidir. Pazarda rakipler dikkatle incelenmelidir.

4.1. Hedef Pazarn Tanimlanmasi

Hedef pazan belirlerken, rekabet halindeki Grin siniflan, jenerik ihtiyacin
icinde incelenmigtir (Competing product classes within a generic need) .
Jenerik ihtiyag, araglann yakit sarfiyatinin ve zarardi egzos emisyonlarinin
azalmasi, performanslarinin artmasidir. Benzinli ve dizel sektérinde
ulagiimasi dGglnGlen pazar gruplar agagida belirtilmigtir. '

Teblo 4.1. Carbon Clean Hedef Pazar Bélumleri

BENZINLI ARACLAR DIZEL ARACLAR

* Benzinli arag Qreticl ve * Dizel arag Qretici ve
ithalatgilannin yetkili servisler ithalatgilannin yetkili servisleri

* KarbGratér, motor ve yakit * Dizel taksi ve minibUs goférleri
sistemileriyle ilgilenen 6zel servisler

*KIT *KIT

* Belediyeler * Belediyeler

* Taksi sahipleri * Arag filosunun sahip tagimacilik

firmalari.

*TSK *TSK

* LST Yetkili Servis Adi *LST Yetkili Servis Agi

* Benzin istasyonlari
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Hedef pazarin belirenmesi, aymi pazarda rekabet iginde olunacak
dogrudan rakiplerin ortaya gikmasinda biylk kolaylik sadlayacaktir.

4.2. Dogrudan Rakiplerin Belirenmesi

Ayni tdketici kesimine hizmet verdiklerinden ve benzer faydalar
saflamalan nedeniyle do§rudan rakipleri, birbirlerinin misteri portféylerinin
zamanla artmasina veya azalmasina yol agan firmalar olarak
tanimlanmaktadir (Guiltinan, Paul, 1990) . Gergeklegtirdi§i fonksiyonlar
bazinda Carbon Clean' in dinyadaki solvent olarak rakipleri Liqgy Molly, Wynn's
Enjektsr Temizieme ve Triangle'dir. Diinyada, cihaz olarak rakipleri ise Power
Clean, Chen ve Saint Pedro'dur. Tlrkiye'de tam do§rudan rakip olarak Wynn's
markasinin satig| ve pazarlanmasi Baysal Kimya San. ve Tic. A.$. tarafindan
yuratGimektedir. "Tam dogrudan rakip“ten Kasit, yakit sisteminin
temizienmesinden dolay yakit tasarrufu, ilk gink( performans, zararll egzos
emisyonlarinda azalma, vs. gibi olumiu sonuglar elde edilmesidir. Aym olumiu
sonuglar, "dogrudan rakip“lerin Grinleriyle de farkh gekillerde gergeklegmekte
oldugu ayrintih olarak dile gefirilecektir.

LST'nin her konuda do§rudan rakibi olan Bosch, Carbon Clean prosesinin
tamamlayicisi olan egzos gazi analiz cihazi (benzinli araglar igin) ve
dumandlgerde de (dizel araglar igin) Lucas tam dogrudan rakibidir.

Robert Bosch Motorlu Araglar Yan Sanayi ve Ticaret A.S., Tark otomotiv
sanayine motorlu arag teghizati sadlamak amaciyla 1970 yilinda Tlrkiye'de bir
fabrika kurmustur. Bursa Organize Sanayi Bolgesi'nde 91,355 mZ2lik bir alanda
kurulu bulunan, idari ve sosyal tesislerle birlikte 16,640 mZ2lik kapal alana sahip
olan bu tesislerde Izmir Lucas Dizel fabrikasinda oldugu gibl enjektdr memeleri,
komple enjektérler, dizel yakit sistemi i¢in plskirtme pompalan ve pompa
elemaniar imal edilmektedir.

1992 yilinda yaklagik 400 milyar liraya ulagan sirket cirosundaki ihracat
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pay! 45 milyon DM'dir. 55 milyar TL. olan girket esas sermayesinde yabanci
ortak Robert Bosch GmbH'nin payi % 80'dir. Robert Bosh Motorlu Araglar Yan
Sanayi ve Ticaret A.$. 1988 yilinda Istanbul satig, servis, masteri hizmetieri ve
editim merkezi kurmus olup, bu bélimde, Turkiye'de imal edilen dizel yakit
sistemi pargalarinin yani sira ithal mali her trld Bosch motoriu tagit teghizati,
oto radyolari, telsiz cihazlan, elektrikli el aletleri, jeneratérier, test cihazlan,
hidrolik ve pnématik teghizatin pazarlamasi yapilmaktadir. Tarkiye'deki 160
Lucas yetkili servisine kargilik 300 civarindaki Bosch yetkili servisinin ydnetimi
bu merkezden yapiimaktadir. Bosch hizmet agini genisleterek gelecek yillarda
400'den fazla igletmeyi kapsamasi planlanmaktadir.

Benzinli arag yetkili servislerinden Lada ve Skoda grubunda Ingiliz Sun'a
rakip olan Bosh, Mart 1994 itibariyle yeni agilacak veya gaz analiz cihazi
olmayan servislerde Lucas Hartridge' la da savagmak zorunda kalmigtir. Alman
ve Japon arag ithalatgilarinin servislerinde, Lucas Hartridge Egzos Gazi Analiz
Clhazi'nin agin komplike olmamasi ve aracin elektrik sistemini Kkontrol
edememesi sadece Sun ve Bosch rekabetini glindeme getirmektedir.

Carbon Clean'in tam dogrudan rakibi olan Wynn's enjektér temizleme
cihazi ve solventi Tirkiye'de pazarlanmaktadir . Wynn's enjektér temizleme
prosesinin benzin enjektdrili motorlarda temizlediji elemanlar asagida
belirtimektedir :

* Enjektdrier

* Supaplar ve yanma odalari
* Yakit distribatora

* Basing regllatéri

* Yakit borulan ve hortumlar

Neticeler :
* En uygun pliskirtme profili.

* Hava / yakit karisimini hassas ayari mimkUndar.
* Daha iyi yanma ve motor performanst artigt.
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* Vuruntunun kesilmesi.

* Sofukta daha rahat galigma.

* Daha yUksek kompresyon.

* Egzos gaziarinda CO ve HC deg§erlerinin gerekli standartiara gore
ayarlanma imkani.

* Daha az yakit sarfiyati.

* Enjektsr, supap ve yakit sisteminin diger pargalarinin émriinin uzamasi.

* Emme supaplarinda hava akiminin artmasi ve hava ile benzinin daha iyi
karigmasi.

* UrOn katalitik konvertere zarara vermez.

Wynn's Dizel Enjektér Temizieme Sisteminin Temziledidi Elemanlar

* Enjektorier

* Yanma Odalan
* Mazot Pompasi
* Yakit Borulan

Neticeler :

* En uygun piskartme profili.

* Daha iyl yanma ve motor performansi artig!.

* Daha az dizel vuruntusu ve motor gtrGltiisi.

* Sodukta daha kolay ¢aligma.

* Dstk yakit tiiketimi.

* Daha az duman.

* Enjektdr pompasinin optimum galismasi.

* Enjektér ve pompanin asinmalarn ve dedistirimelerinin Snlenmesi.
* Daha iyi hizianma.

Karbiratsr ve enjektdr temizlemeye yénelik yakit deposuna atilan birgok
Wynn's katkisi da pazarlanmaktadir.
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Toyota servisleri, firmaya ait (irin kodu olan enjektdr temizleyicilerini yakit
deposuna atmak suretiyle kullanmaktadiriar.

Motor onarici olarak imaj yaratimaya caligilan "Restore™un Tarkiye
distribatéri BFN A.S.'dir. Restore'un yararlan agagida siralanmaktadir :

* Motor onarir.

* Motor 6mrand Gg¢ kat artinir.
* Kompresyonu artirir.

* Glic artinr.

* Yakit sarfiyatim azaltir.

* Yad yakmayt &nler.

* Yagd dmranQ uzatir.

Pahali ve zaman gerektiren motor onarma iglemini kendi bagina yapabilen
Restore'un igerdidi yumusak metal pargacikian (bakir-giimisg-kurgun),
sirtinme ve basingtan olugan ¢izik ve deliklerin igine girerek yepyeni bir ylizey
yaratir. Bu da motorun glicinin artmasi, yad ve yakit tiketiminin azalmasi
demektir. NASA uzay arastirmalar sirasinda bulunan Restore'un yag katkisi
oimadifi iddia edilmektedir. Kompresyonda ve dolayisiyla motor gclinde bir
dastklak farkediimesinde, normalden fazla ya§ ve yakit tiketiminde, egzosdan
mavi-beyaz duman gikmasi durumunda bu Orin kullanilabilir. Restore benzinli
(kursuniu-kursunsuz) ya da dizel, diz veya otomatik araglarda, tim dort
zamanh motoriarda kullanilir.

Bir kutu Restore yedi litre yad kapasiteli motoriar igin idealdir. Daha genig
yad kapasiteli motoriar, tannm makinalari, deniz tagitian ve ingaat makinalari
igin blylk boylari da vardir. Restore, basing ve slrtinmeye maruz kalmig
motor ylzeyine aginmanin olugtudu dijer tim ylizeylere baghlik gosterir.
Dolayisiyla yapti§i tek sey motordaki aginmayl yok etmektir. Cok kOgOk
boyutlardaki bakir-glimis-kursun parcacikiari yad filtresinden gecebilecek
nitefliktedir. Urlin, yumugak metal pargaciklan geklinde kati formdadir. Gaz
gibi buharlagmayacag: igin katalizatre zarar vermez. Araca Restore
eklendikten sonra benzinli motoriarda yaklagik 700 km., dizel motoriarda ise
2,000 km. icinde fark edilir ve hissedilir.
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Sektdrde, teflon olarak taninan motor yadi katkilarinin en fazia taninan
GrGna olan HIT-FLON 2000, Kapag Otomotiv ve Sanayi Pazarlama A.$.
tarafindan pazarianmaktadir. Alman harikas) olarak taninan ve "Motorunuza
Genglik Asisi Yaptinn." imajiyla satilan OrGnn ana maddesi Teflon (PTFE)
dur.

Motora konulduktan Kisa bir sOre sonra motorun tim i¢ ylzeyini tefion
maddesiyle kaplar. SOrtGnmeden dofacak yipranmayt yok eden tefion
sayesinde motor dmriinQin iki kat artacagi belirtimektedir. Tam tagitiarla, i
makinalanyla, tim benzinli ve dizel motoriarla, ayrica tim ya§ cesitleriyle

uyumiudur.

Katkinin yararian su gekilde belirtiimektedir :

* % 10'a varan oranda ara¢ perforansini artinir.

* % 66'ya varan oranda motor aginmasini azaltir.
* % 15'e varan yakit tasarrufu sadlar.

* % 50'ye varan yag tasarrufu saglar.

* % 10'a varan oranda motor glrQitisinQ azaltir.
* % 30'a varan oranda zararli egzosu azaltir.

* Motorun yagam siiresini %100 artinr.

Pazardaki en Snemii rakiplerden biri de Ingiliz QrinG "Power Plus® tir.
Depodan motora giden yakit hatti Gzerine ba§jlanan Orlinin, yakit molekdllerini
manyetik olarak birbirinden ayngtirarak daha iyi bir yanmaya sebep oldugu
aciklanmugtir.

Son olarak, Erdogus A.S.'nin A.B.D.'den getirdi§i Fitch GrGnG detayl olarak
acikdanacakhr. Benzinli ve dizel araglarda kullanilan gergek bir yakit
kataliz8rGdar. Fitch, yakittaki zamk ve regineyi ¢b6zUp, dizel yakittaki sOifir
oramini diiglrerek, tam yanmay: dolayisiyla yakit tasarrufu sadlar.

* Benzinli araclarda % 12-25, dizel araglarda % 20-25 yakit tasarrufu



saglar.

* Cevreye zarar veren zararl egzos gaziarini % 50 oraninda yok eder.

* Benzinli araglarda motorda modifiye gerekmeksizin kurgunsuz benzin
kullanma imkani saglar.

*Fitch tam yanmay: sagladif igin motorun 8mrinQ uzatir ve performansini
Snemli Slgide artinir.

* Periyodik bakimin daha uzun araliklarda ve daha ucuza mal olmasini
saflar.

* Ulkemizde kullamilan dizel yakitteki saifir oraninin yoksekli§i motor yag
tiketimiye dogrudan orantilidir. Fitch'den ayngarak motora giden yakitin
ideal sinirlarda olmasi nedeniyle aragtaki mortor 8mriinQin % 40 oraninda
uzamasi Fitch lle motor arasinda sebep sonug iligkisidir.

* Standart konvertSre sahip araglarda da kullamlir. Kendi fonksiyonu
diginda konvertérin Smrind 6-7 katina gikanir.

* 22 Ekim 1982 tarih ve 21383 sayili ve 28 Mart 1993 tarih ve 21395 sayili
Resmi Gazete'de belilenen emisyon normlarina uygun olarak aracin
emisyon testinden gegmesini sadlayan kategorisindeki tek (riinddir.

* Halen yurariokte olmayan, tasan mahiyetinde yasa taslagina gére
katalizére sahip olmayan araglann Tagit Alm Satim Vergileri % 50
oraninda tenzil edilecekdtir.

* Fitch araca monte edilir edilmez, ekonomik ve emisyon agisindan gbrevini
yapar. Ancak maksimum verim alinabiimesi igin gerekli olan uyum stiresi
benzinli araglarda 500 km., dizel araglarda 2,000 km.'dir. Cesitli Glkelerde
yapilan testier sonucunda bu degerierin Qlkelerin yakit kalitesine ve aracin
motor kalitesine gdre arttiji veya eksildii tespit edilmistir.

* Fitch'in 6mra 400,000 km ., 5 yii, 5,000 saattir. Bunlardan hangisi &nce
dolarsa cihaz 6mrin{l tamamlar.

* Fitch aracin yakit hattina rahatlikla monte edilir.

* OronGn mengel Amerika'da sigorta girketiyle yapilan anlagma geregi
Fitch'den dolay! araca gelecek zarara kars! arag 1 milyon dolara
sigortalidir.



2.

4.3. Rekabet Dinamiklerinin De§erlendiriimesi

Bu bolom, iginde bulunulan rekabet ortamindan ziyade, ileride neler
olabilecegine 151k tutmaktadir.

4.3.1. Piyasa Lideri Olmanin Avantajlari

Piyasa lideri, pazara yeni bir Grird sunuyorsa gergek (hakiki) monopolist
olarak Mamul Hayat Edrisi (MHE)'nin giris d8neminde ¢ok basarili olur. Carbon
Clean Grinl de rakiplerinden bir adim &nde otomofiv servis sektdriine
sunulmustur. Aralik 1993'te baglayan giris dénemini takiben gofu rakip Grin
pazara sunulmustur. Bu dénemin segilme nedeni, otomobil sektériintn bu
aylarda hareketlenmesi, fuarlarin bu ddnmede yapilmasi, hedef pazann
mutlaka bu fuarlan ziyaretidir. Carbon Clean Grlnintn digerierinden 8nce
pazara sunuimasi ve yo§un bir tanitm kampanyasi (fuar + kokteyl) , prosesin
piyasa lideri olmasinm sadlarmigtir.

MHE'in blylme ve olguniuk ddnemlerinde firmanin pazarlama ve
satigtaki bagansini devam ettirebiimesi igin uygulanmasi gereken strateji ve
politkalar MamQi Hayat Egrsi (Bélom 8) bslomGnde detayh olarak dile
gefirilmigtir.

Carbon Clean prosesinin piyasa lideri olarak avantajlan suniardir :

* Uran bir protip oldugundan, tiketicinin cihazla iigili dnemli dgGncelerini
etkiileme gansina sahiptir. Cihazin karblretbild, benzin ve dizel araglarda
kullaniimast Wynn's cihazit bu konuda saf digt birakmaktadir. Enjektsr
debilerinin ve basing regilatdrin(n kontrold de BMW ve Mercedes Benz
servisleri hari¢ tim arag yetkili ve 6zel servislerinde tercihe sebep olabilir.

* Girig déneminde, yodun satigla birfikte marka badlili§i da olugturulabilir.
Omegin Opel GM grubunda, merkez servisin Carbon Clean'i onaylayip tavsiye
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etmesiyle birlikte aymt ay iginde Istanbulda 3 vyetkili servise sats
gergeklestirilmigtir.

* Daha sonra pazara giren Qranler dagitim, tOketici bilinci ve denenmesi
konusunda gig¢lidk c¢ekebilirer. Carbon Clean Griinlerinin piyasa lideri olarak
avantajlanimin kullanilabilmesi igin yodun bir uygulamal tanitim politikasiyla
tiketicilere denetiimesi saglanmalidir.

MHE béliminde de belirtildigi gibi yiiksek fiyat politkasi, kaliteyle
desteklenerek pazarlama faaliyetieri srdUrdimelidir.

4.3.2. Teknolojik Sareksizlik

Cihazlar, teknolojik dzellikler bakimindan fazia belirgin UstUnlGklere sahip
degildir. Benzer cihazlar, Tlrkiye'de daha uygun fiyatiarda Gretilebilmesine
ramen benzer Ozelliklere sahip solventin bulunmasi séz konusu
gérinmemektedir. Prosesin (cihaz +solvent) Amerika'da Toyota, Avustralya'da
Ford grubu tarafindan onarylanmasi ve elliden fazla Ulkede pazarlanmasi,
Gstlinliklerini gbstermesi bakimindan dmek verilebilir. Cihazin geligtiriimesi
ancak A.B.D.'de gergeklestirilebilir Carbon Clean Intemational, prosesin
ozellikle "yakit sistemlerinin  temizlenmesi® oldudundan, cihazin
geligtiriimesinden ziyade solventin gelistirimesiyle ilgilenmekte ve ¢aligmalarim
slirdirmektedir.

4.3.3. Yeni Rakiplerin Pazara Girmesil

Mevcut magterilerin konumlanm sirekli degerlendirirken ayni oranda
pazara girebilecek yeni rakipler de gézienmelidir. Proses bazinda benzer
olabilecek tek lrin Wynn's olmasina ragmen alti ay-bir yil iginde, 1994 yilinin
son aylarina dogru yeni rakiplerin pazara girmesi beklenmektedir. Mart 1994'te
Fitch Qrtin( 6zellikle dizel arag gruplarina hizh olarak dagitiimaya baglanmisgtir,
A.B.D.'yle slrekli temas halinde olan ve otomotiv sekttrinde popaler bir
konuma sahip olan Esref Evrensel, Evrensel Oto Ltd. $ti. olarak California'dan
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benzer bir prosesi getirmek digiincesindedir.  Kalitesi hakkinda bilgi
edinilemeyen Griin Tlrkiye'de pazarlanmaya baglamadan hedef pazarn tim
bireylerine Carbon Clean prosesinin tamtilip kullanilir hale getiriimesi gerekir.

4.3.4. Pazara Girigte Engeller

Orbnlerin  Tarkiye'de pazarlanmasinda birim maliyetler baylk &nem
kazanmaktadir. Ozellikle solventin ithalinde 6zel belgeler gerektiginden biyak
hacimlerde imkanlar dahilinde getirimelidir. Bu gekilde birim maliyetler de
duger. Carbon Clean benzeri bir Grintn Tarkiye'de tamitilabilmesi igin otomotiv
basinina reklam, fuarlara katihm, sOrekli olarak tim sehirerde uygulamal
tanitimiar gerekir ki bu da ylksek maliyet getirir. Carbon Clean prosesi jenerik
bir isim haline getirilebilirse yeni trlnlerin sektdre girmesi iyice gliglesir.

4 4. Rekabetin $iddeti

Rekabetin giddetini belirenmesinde iki 6nemli husus $6z konusudur :

* Rekabetle ylzylize gelindiginde verimesi gereken hesap.
* Rekabetin 6z0n0 ve tipini belireyen noktalarin agiklanmasi.

Mevcut rakipler, Wynn's harig¢ genelde farkli sektdriere dedisik mallar ithal
eden firmalar olduklarindan otomotiv sektdriiyle iligili birikim ve deneyimleri
yoktur .

Sektdrin Carbon Clean prosesine benzer Urlnlere ihtiyaci tam belirgin
olmadigindan blylme yavas olup pazar payindaki artig firmalarin basarisinin
en blylk gdstergesidir.

4.2 'de tanitilan dogrudan rakipler, Grin ve servislerinde tam farklilagma
yapmadiklarindan ve Granlerin yararian benzer oldugundan, fonksiyonel olarak
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higbir benzerlii olmayan Restore, Hit Flon, Fitch ve Power Plus Urlinleriyle
yodun rekabet olmaktadir.

Rekabetin giddetini belirleyen en énemli faktér fiyattir. Cihaz bazinda
Wynn's in fiyatt 22,000 Belgika Franki olup Carbon Clean'in yaklagik Ogte biri
degerindedir. Cihaz olarak LST'nin rekabet edebilmesi gok gii¢ oldugundan
ddeme kosullarini uzatabilir, finansal kiralamaya gidebilir veya cihaziari belirli
periyodiarla talep eden servise kiralanabilir. Solvent fiyatlarinda s(rekii bir
rekabet olacaktir. Carbon Clean benzinli ve dizel solventinin servise maliyeti
KDV dahil 9 $ olmasina ra§men Wynn's solventi yaklagik 10 $ civarinndadir.
Rekabet olmasi halinde fiyatlar asagi ¢ekilebilir. Restore 650,000 TL. , Power
Plus 71.43 Sterlin , Hit Flon 650,000 TL ve Fitch 175 $ (Mayis 1994 itibariyie)
civarindadir ki Carbon Clean QrinG, diderleriyle bakim islemi bazinda
savasgabilir. Onemli olan servis mdddranin cihaz aimaya ikna edilmesidir.

Fiyat rekabeti Nisan ay itibariyle Grlinlerde fazla belirgin degilidir, ancak
Carbon Clean cihazinin gok pahalt olmasi, LST yoneticilerini slrekli olarak
mesgul etmektedir. Mart ayi itibariyle daha distk cihaz fiyat igin ilgili mercilere
birgcok faks ¢ekilmig, fakat Carbon Clean Intemational'dan iimh veya olumiu
bir cevap alinamamigtir.

4.5. Rekabet Ustiinldganin Degerlendirimesi

Rakip analizinin son basamaginda, en 6nemli konu olan rekabet GstOniG§a
ele alinacaktir. Uriinlerin Gsttinliklerine gegmeden 6nce rakiplerin strateji ve
amaglarni belirtiimektedir.

Wynn's hari¢ dijer tOm rakipler firma blOyOme stratejilerinden
Konglomeratif Cesitlendirme'yi sectikleri belirenmistir. Burada firmalar, hali
hazirdaki teknoloji veya pazarian ile ilgisi olmayan Urlinleri ithal ederek
pazarlamaya galigmaktadir. Omedin Hit Flon'u ithal eden Kopas A.S., oto alim
satimindan ingaata kadar genis bir ¢calisma yelpazesi vardir.
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Sadece Wynn's i getiren Baysal Kimya Sanayi Tic. A.$., LST gibi
Konsentrik Cegitlendirme blylime stratejisini segmigtir.

Restore ve Hit Flon Grinleri, uzun kilometre yapmis (100,000 km (zeri)
ara¢ sahiplerine ulagtinimak amaciyla benzin istasyonlarinda, yedek
parcacilarda ve hipermarketlerde satimaktadir. Restore'un Hit Flon'dan
GstinlGdad NASA tarafindan bulunmus ve teflon adirhikli bir katki maddesi
oimayigidir.

Power Plus Grin0 de &6zel yetkili servislerde masterilere sunulan bir
Grinddr. 1993 kig dénemi itibariyle yodun ilgi duyulan Griin 1994 Mart itibariyle
popﬂlaritesini yitirmigitir. UrlnQ pazarlayan Cevtag A.S. yetkilileri, konuyla ilgili
ayrintih egitim almig olup bilingli olarak araglara ba§lamaktadiriar. Strekli arag
Gzerinde kalan Power Plus'u takmak igin bazi yakit sistemi testierinin yapiimasi
gerektii unutuimamalidir. Power Plus &zellikle "gevre” konusunu &n plana
¢ikararak KIT ve belediyelere ulagma gayreti icindedir.

Wynn's, Carbon Clean ile aym strateji ve hedef pazan segmistir. Ozellikie
Peugeot yetkili servislerine ve 6zel servislere girmeleri, hedef pazarlanni hizia
genigletmelerine yardimcei olmustur.

4.5.1. Durum Avantajlan

Carbon Clean, bakim iglemi olarak rakipleriyle benzer fiyata mal
oimaktadir. En 6nemli UstGnlU§l, hem benzinli, hem de dizel araglarda
kullanilabilmesidir.  Diagnostik 6zellikleri (basing regllatérinin kontrold,
enjektorierin elektrik baglanti ve debilerinin 8lcima) Carbon Clean‘in en 8nemli
Urlin GstdniUkleridir. KarbUratérll, benzin enjektérd ve dizel enjektdrit (2.5
it.'ye kadar) araglarda kullamiabilir. Yeterli bir dagitim ve servis adiyla ¢ok kisa
slrede Ulkenin uzak noktalarina ulagtinlabilir. Rakip firmalarin higbirinin
otomotiv sektdrGnde uzun slreli deneyimi olmamasi “gliven” kavramini tiketici
gbztinde 6n plana getirir LST, yaklagik 30 yildir otomotiv sektsriinde
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bulundugundan glvenilir ve servisgilik anlayisina sahip bir firma oldugunu
strekli agiklamak durumundadir. "Gdavenilifik” temasi, LST yénetici ve satig
temsilcilerinin Gzerinde durmasi gereken en nemli konudur.

4.5.2. Avantajlarin Kaynakiari

Avantajlanin kaynaklar G¢ ana bélimde incelenebilir :

Birinci faktdr, organizasyondaki insanlarin davraniglanidir. Urlin sorumiusu
olan gahis, prosesin ithalatindan teknik egitimine kadar tim konulardan
sorumludur. Benzer olarak, satig temsilcileri de prosesin tanitimasinda Griin
mshendisine yardimci oimaya g¢aligmaktadiriar.

Ikinci faktdr sistem ve ayarflamlardir. Uzun dénemli anlagmalarda 6zel fiyat
ve satis politikalan Oto Jet A.S.'yle (Ek E) yapildig gibi belirlenebilir. Urlinan
hizli birgekilde tilketiciye ulagsmasi i¢in sadlikli bir i¢ muhasebe sistemi
galigmalanni strdGrmektedir.

Uglincl faktdr ise Ustlin nitelikii kaynaklardir. Bunlar, fiyatiar distrmek
veya daha iyi / tek performans elde etmek amaciyla kullanilir. Elle tutulamayan
Ostin nitelikli kaynaklar, farklilagtirma avantajini saglarlar. Firma ismi ve
imaji, GranQ &zelliklerinin Stesine gétlrebilir. Elle tutulan kaynaklar firmayi,
finansal kaynaklarimi ve pazariama karmasint igerir. LST, finansal kaynaklar
konusunda, satig temsilcileri ve iki bélge distribitérilyle rakiplerine gore
avantajiidir. Basilan el ilani, brogiir ve gikartma bazinda sektérde en fazla
yazili materyal basan firma durumuna gelmistir.

Sonug olarak LST, 1994 yili itibariyle tam dogrudan rakip olan Wynn's in
pazardaki hareketini sGrekli takip etmek zorundadir. Degisen satig, dagitim,
satig gelistirme ve halkla iligkilerle ilgili politikalan yakindan izienmelidir. Diger
rakipler de, pazar payini etkilediklerinden dikkate alinmal, "farkli® oldukian
slrekli olarak hedef pazara anlatimaya galigimaldir. Carbon Clean ve
Wynn's, motorun yanma odasinin Gstline kadar, Restore ve Hit Flon ise sadece
yanma odalannin igini daha verimli hale getirir. Power Plus ve Fitch'le benzer
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bir farklilagtirmaya gidilemez. LST'den gelen "glven" imaji, her zaman
belirtimelidir. Kalite kavrami1 da unutuimamasi gereken konularin baginda
gelir.



BOlum 6. Pazar Bdlumienmesl

Proses hem benzinli, hem de dizel araglarda kullanilabilece§i icin hedef
pazar ikiye ayriimigtir (Tablo 4.1.) .

5.1. Endatriyel Pazar Balamlenmesi likeleri

Bonoma ve Shapiro'ya gére gbz &niinde bulundurulmas: gereken
dediskenler agagida agiklanmigtir (Kotler, 1991) .

5.1.1. Demografik Kriter

Firma BOyUklGg0 : En az elli araca sahip olan veya y(z araca bakim iglemi
yapan firmalar segilmelidir. Bunun nedeni bakim igleminin her 20,000 km.'de
bir gergeklegtiriimesi zoruniugudur. Belirli toleranslarda cihazin amortismani
ancak bu gekilde &denebilir.

5.1.2. Co{rafi Kiriter

Tarkiye'de elli aracin (izerinde araca sahip tim kamu ve 6zel kuruluglara
prosesin pazarlanmasi hedeflenmektedir. Nafus yofunluu yldksek olan
sehirlerde Carbon Clean'in pazarianmasi daha rahat olacaktir. Omegin Aralik
1993'te Katahya'nin Salihli ilgesine verilen cihaziar Nisan 1994'te verimsiz
galighdi belitilerek geri génderimek istenmigtir. Ozellikle kigin soduk olan
Dogu ve GGneydodu Anadolu'da, sofukta gl¢ calisma problemini gidermesi
nedeniyle tercih edilebilir Ege ve Dodu Anadolu'da bulunan béige
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distribitdrieriyle bu bdlgelerdeki firmalara ulagiimaya galigtimaktadir.

5.1.3. Satinalma Yaklasimiarn

Proses, yakit sistemlerini yakindan taniyan sahislarin bulundugu, hedef
pazar olugturan kuruluglara pazarlanmalidir. Ozellikle bakim igleminin
yapiidi§i servisler tercih sebebi olmalidir. Omegin 14.04.1894 tarihinde Inlas
Motor'da Kia Besta Uzerinde gergeklestirilen Carbon Clean iglemi sonucunda
arag, Kia merkezdeki ustalann yetersiziijinden dolayl iki saat sOreyle
caligtinlamamistir. Hedef pazan, LST'nin sOrekli galigmakta oldugu dizel servis
sektdriyle biriikte, biyiik oranda yeni miesseseler olugturmaktadir. Firmanin
dzeliikle KIT, belediyeler, TSK, dizel arag¢ Gretici ve ithalatgilannin yetkili
sernvisleri tarafindan bilinmesi, firmanin sektérde g¢ok iyi referanslar almasini
sadlayabilir. Benzinli ara¢ sektdrinde Borusan Oto ve Opel Merkez Servis
tarafindan kullaniimasi, pazarlama ve satig sdresince referans olarak blydk
kolaylik saglamaktadir.

Pazarlama kriterlerinden en &nemlilerinden biri "servis® anlayigina sahip
firmalara tanitimidir. Mart 1994'te Selamigesme / Istanbul'da kurulan "Carbon
Tune Center "de teknik bir gahsin olmamasi, farkl araglar geimesi durumunda
cihazin araca baglanamamasina neden olmus, LST firma imaji da
zedelenmistir. Ozellikie "Carbon Tune Center” agacak firmalarin, enjektdrid ve
karblratoriO araglann yakit sistemleri (zerinde uzmanlagmis sahisian ¢alisma
zoruniugu getirmesi plantanmigtir.

Satig sonrasi hizmetin &nemi belittilerek, kalite ve fiyatin birbirini
dengeleyen faktérler oldugu sdrekli olarak belirtiimelidir. Cihaz fiyati, Wynn's
enjektdr temizieme cihazinin O¢ kati olmasina ragmen, kullanan servisler ¢ok
daha fazla etkili oldugunu belirtmiglerdir.

Finansal kiralama Gzerine Ocak 1994'te duruimasina ragmen, Mart ve
Nisan 1994'te yapilan devallasyonlar ile glncelligini yitirmigtir. Otomotiv
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sektériine tekrar canliik gelmesi, nakit akigt ve dévizdeki dalgalanmalarin
Ocak 1994'teki halini almasiyla tekrar gindeme gelebilir.

5.1.4. Kigisel Karakteristikler

LST, Carbon Clean o6ncesl mousteri portféylna olusturan msterilerin
¢ofundan ipotek veya banka teminatini, kredibilite limitlerinin gUvenilirligini
saflamak igin almigtir. Bu konuya sicak bakmayan musterilerden &6zellikle
kendilerine ait gek veya gift kefilli senet alinmakta, risk minimize edilerek
¢aligimaktadir. Carbon Clean'in pazarlanmasinda para hacmi ¢ok daha
digtktir. Teminat mektubu vermeyi kabul etmedikierinden dolay! ¢odu sahis
veya firmadan kendilerine ait ¢gek veya pesin para saglanarak satig
gergeklestiiimektedir . Ozel arag servislerinden (yetkili servis olmayan) Istanbul
digindakiler hakkinda bilgi edinebilmek igin, LST vyetkili servis agindaki
sahislardan yararlaniimaktadir .

5.2. Bélimlendirilmig Toketici Profilinin Geligtinmesi

Agadida detayll olarak verilen bélimlendiriimig tiketici profilinin her bir
elemanina 6zel ilgi gosteriimeli, amaglarina uygun sekilde Carbon Clean
prosesi tanitiimalidir. Belirtilen aytnntili bélimiendirme, Carbon Clean cihazim
ve solventini kullanacak kuruluglara yéneliktir ( Tablo 5.1.) .
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Tablo 5.1. Bdélaomlendiriimig Taketici Profili

BENZINLI ARAG SERVIS SEKTORU | Enjektor temizli5i Yakit Emisyon
Yoksek Masteri Tatmini | Tasarrufu Azaltma
* Benzinli ara¢ Oretici
ve ithalateilarinin ®
yetkili servisler.
* KarbiratSr, motor ve
yakit sistemleriyle ®
ligilenen &zel servisler.
*KIT
® ®
* Belediyeler
e ) ®
*TSK
@ ®
* LST Yetkili Servis A§ ®
* Benzin istasyonian ®
DIZEL ARAC SEVIS SEKTORU Bakim Arali§1 | Yakrt Duman Sofdr
Artigi Tasarrufu | Azaltma Tetmini
* Dizel arag Oretici ve
ithalatgilarinin ®
yetkili servisler
* Ozeol Servisler o
"KIT ° o ® ®
Beledlye o ° °
* Tagimacilik Firmalan ) ) ® ®
* LST Yelkili Servis Aji ) ®
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Hem benzinli, hem de dizel ara¢ servis sektdriinde Carbon Clean kullanan
firmalarin elde edecedi yararlar gesitlidir. Benzinli arag yetkili servisleri, benzin
istasyonlar ve Carbon Tune Center'ler, bakim iglemi sonrasi araglarda mutiaka
olumiu degisikliklerin meydana gelmesini isterler. TOketici, 8dedidi paranin
kargihidini 6zellikle sirllg kolayliinda ve aracin orjinal sartiarina yakinlikta
arar. Bu tir dedisimler Carbon Clean iglemiyle gerceklestirimektedir. KIT,
belediye ve TSK'de, benzinli araglardaki problemlerin azaltiimasi en &nemli
kriterdir.  Ozellikle bakim araliklarinin uzamasi ve yakit tasarrufunun
sadlanmasi birincil hedef durumundadir. Egzos emisyonlarinin azaltiimasi
ikinci sirada yer alir.

Dizel araglarda ise yetkili ve 6zel servislerie LST servis aginda goférierin
tatmini ve duman azaltilmasi &nemlidir. Tlrkiye'de Adapazan, Mersin,
Katahya, Zonguldak, Istanbul, Ankara, Izmir ,vs.'de egzos emisyon kontroline
en fazla ceza dizel araglarda verildidi i¢in duman siddetinin standartiarin altinda
olmasi gerekir. KIT, belediye ve TSK'de benzinli araglarda oldugu gibi bakim
araliklannin uzamasi, yakit tasarrufu ve dumanda azalma onde gelen
yararlardir. Tagimacilik firmalan, genellikle belirli bir km. igin beliri hacimde
yakit miktarinin parasini gofériere verdikleri icin (40 it / 100 km.) yakit
tasarrufu kendileri igin fazla 6nemii oilmamakia birlikte goférin maddi ve manevi
tatmini, bakim aralikiarinin artigi, uluslararast yollarda seyreden araglarda
dumanin azalmasi énemli sonuglardir.

5.3. Bélumlerin Degderlendiriimesi

5.3.1. Bélim Hacmi ve Geligme Durumu

Konuyla dogrudan olarak ilgilenen personelin azli§i ve firmanin ekonomik
kaynaklarinin yetersizii§i dolayisiyla 5.2.'de belirtlen pazar bélimierine
yaklagik bir yil iginde ulagma hedefi segilmigti. Benzinli arag sektérinde
Renault ve Tofag grubu harig tim arag gruplan yodun ilgi géstermig, 6zellikle
enjektérierinde problemler baglayan firmalar kisa slrede prosesi satin aimiglar
ve stirekii bir solvent sirkillasyonuna baslamiglardir. Ozel servisler gok biylk
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potansiyel ve gelisme goéstermelerine ramen c¢ak dadinik oimalan ve zor
ulagiimalan itibariyla masteri portfSylinde arka siralarda yer almaktadir. KIT,
belediye ve TSK, LST'nin surekli migterileri olmalan bakimindan baylk ig
hacmine, buna karsgin ileri bir sGre¢te kQgUk geligmelere sahip mUesseselerdir.
LST servis aginin ve benzin istasyonlarinin is hacmi ve geligmesi dislkt(r.
Dizel sektérde ise lokomotif olmalan bekienebilir. Tasimacilik firmalarina,
cihazin satilamamasi durumunda mobil servisie bakim iglemi gergekiestirilir.

5.3.2. B6lum Cekiciligi

Benzin enjektsrid hedef pazar Wynn's in etkilemesi dogdaldir. Ozellikle
tedarikginin ve tlketicinin davranigi sektdrde marka bagimliliina yol agabilir.
Benzinli ve dizel sektSrde ikame olabilecek ya§ katkilari, Power Plus, Fitch, vs.
Urinleri yakindan takibe alinarak fiyat, kalite satis politikalari izZienmelidir. Dizel
sektdrde, rakipler daha az ve gergekgilik ile givenilirikten uzak olduklan igin
Carbon Clean'in bagan olasii§ yiuksek gérinmektedir.

5.3.3. LST Hedefleri ve Kaynaklian

LST'nin Carbon Clean'ie ilgili beliredi§i hedefler tm pazar bélamane
uymamaktadir. Kaynakiar ise Nisan 1994 itibariyle zayif gérinmektedir.
Omegin Ankara'da yapilacak olan yaklagik olarak bir aylik gezintinin (KIT, TSK,
belediye, vs. kapsamaktadir)) detaylan finansal glgliklerden dolay:
belirenememigtir.  Tarkiye'nin ekonomik krizi atlatmasiyla birikte tim
kaynaklar iglerlijine kavusabilecektir.

5.4. Pazar Bélamilerinin Se¢imi

Hedef pazar, firmanin hizmet vermeye karar verdi§i, benzer intiyag ve
dzellikteki mausterilerden olugur. Carbon Clean'de "UrGn Bolomiendirme” hedef
pazar segiminde kullaniimaktadir.



5.4.1. Urlin Bélumlendirme

Uran bélumlendirmede firma, belirii bir GrGn veya GrGn grubunu, tim hedef
pazarlarina pazarlamaya c¢alisir. Carbon Clean cihazi ile LST, servis
sektdrinde farkls bir imaja sahip olabilir. En énemli dezavantaj, MHE'nin
blylime béliminde dogrudan rakiplerin sektére girmesiyle pazarlama, satig,
kalite,vs. konularinda degisiklide gidilmesi zorunlugudur.



BYlum 6. Farklilagtirma ve Konumiandirmada Pazarlama Stratejiler]

6.1. Farklilagtirmada Uygulanan Metodlar

8.1.1. Urtin Farkhlagtirma

Benzinli araglar i¢in olan cihazin dinyadaki rakiplerinden (stinlGga,
enjeksiyonlu araglarda, enjeksiyon basincinin elle kumanda edilmeksizin
kendisini otomatik olarak ayarlamasidir. Bakim iglemi 25-35 dakika sUreyle,
bir defaya mahsus olarak her 20,000 km.de bir yapilir. Wynn's cihazinda ise
20 dakikalik bir iglem iki kere gergeklestiriimek zorundadir. Islemier arasi yakit
sistemi uygun hale getirilip kangim tamamiyle atildiktan sonra tekrar cihaza
baglamak gerekir ki bu da zaman kaybidir. Carbon Clean cihazlarinda, rakip
cihazlarda oldudu gibi bakim iglemi bittikten sonra igindeki karigim: bogaltmaya
gerek yoktur. En dnemli Ustiinliklerinden birisi de, benzinli araclar igin kullanilan
cihazin, 2.5 It. motor hacmine kadar olan dizel araglarda kullanilabilmesidir. Bu
islem igin gerekli tek sey, icinde kalan benzin solventi ve benzinin bir kaba
bosaltilarak, mazot ve dizel solventinin cihaza konulmasidir.

Cihaziar, 1 yil Lucas garantisi altindadir. Prosesin satig ve pazariamasini
1980'i yillardan beri yuriten Meksika ve Ingiltere'deki Lucas firmalarindan
edililen bilgiler dogrultusunda cihazlann saglamii§ ispantanmigtir.  LST,
¢ikabilecek problemlere karsi, servislerin bozulan cihazianni alip, bakim ve
tamirat esnasina yenilerini kendilerine vermeyi taah(t etmektedir.

Cihazlarin dig gbriindsQ, servise giren misterinin ilgisini gekebilir. Servis
istasyonunun uygun bir kdsesine konuldugunda ginik bakim adedinde bir artig
elde edilebilirr Cihazin en 8nemli Ustlni(iklerinden birisi, enjektériCi araglarda,
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dén(s basinct regilatdriinde bir problemin olup olmadifinin, regtiatérin
stkilmeden anlagilabilmesidir. En &nemli Gstinlidl ise, ilave bir cihaz
yardmiyla tdm enjektdr debilerinin, enjektérieri sékmeden teker teker
dlgtlebilmesidir. Islem &6ncesi ve sonrasi, enjektdr debilerindeki degisiklik
gézlemienerek, Carbon Clean iglemiyle elde edilen yakit sistemi temiziigi
ispatianmig olur.

6.1.2. Servis Farklilagtirma

LST, 30 yili agkin servisgilik deneyimiyle ¢ikabilecek tam soruntar ¢6zme
ve olugabilecek talepleri en kisa ve etkin sekilde kargilayabilecek esneklige
sahiptir. Satig sdzlegmesi imzalandiktan sonra en ge¢ 5 is gint igerisinde
cihaz, ilgili servis istasyonuna ulagmaktadir. Cihazin montaji, 30 dakika gibi
kisa bir slre olup, teknik egitimiyle birlikte, ortalama 5-6 saat icerisinde servis
istasyonuna para kazandiracak bir yapiya sahiptir. Bu sfireg igerisinde cihazin
uygun ve verimli bir sekilde kullanilabilmesi i¢in gerekli bilgiler aktariimaktadir.
Cihazla ilgili meydana gelebilecek problemleri en kisa slirede gbzimleyecek
teknik elemanlar mevcuttur. Arizalar 8§renildikten sonra, prosesin strekliligi
saflamak icin, Yurtici veya Ulusoy Kargo'yla, Tlrkiye'nin en (icra késesine 48
saat icerisinde bakim iglemi bitene kadar yeni cihazlar génderilebilir.

6.1.3. Personel Farklilagtirma

Yapilan aragtirmalar, rakip Griinlerin satis ve teknik editim personelinin ayri
ayr oldugunu ortaya gikarmigtir. Iglerinin yoguniugundan dolay1 géreviendirilen
Zzaman problemi olan servis midUrlerine, LST tarafindan her konudan sorumiu
Grin mohendisleri hizmet gétirmekte ve her tirl problemlerine ¢ézim
getirebilmektedir.



6.1.4. Imaj Farkillastirma

Prosesin tim dUnyadaki imaji korunarak " Carcon Clean " yazi ve logosu
aynt kalmigtir. Son zamanlarda Glkemizde yodun olarak gérilen yabanci isim
kullanma gelene§ine LST de katimig bulunmaktadir. imajin
farklilagtinimasinda en énemli faktsrierden biri de “CEVRE "dir. Hem benzinli,
hem dizel araglarda zararlh egzos emisyonunu dnemli oranlarda dOsGren
proses, 1993 yih ikinci yarisinda birgok ilde baglayan emisyon kontrollerinde
araglarin uygunluk pulu almalarinda énemili bir yol oynayabilecektir. 17.12.1993
tarihinde Hilton Oteli'nde yapilan tanitim kokteylinde ilgili vali yardimcisi ve
Cevre Bakanhdi Il Cevre MudurQ'yle ayrintili diyaloglar gergeklestirilerek, egzos
dumanindan olugan gevre Kirliliji 6nlemede, LST'nin en &én siralarda yer alacagi
imaji verilmigtir. Bunun hemen akabinde, HBB televizyon kanalinda, 10
dakikalik bir siire¢ igerisinde, gevreyle ilgii bir programa firma olarak konuk
olmuslardir.

Rakip cihazlar sadece mevcut servislere pazaranitken "Carbon Tune
Center"ler agmak igin girisimler yapiimistir. Géztepe, 4.Levent, lzmir, Mersin ve
Silivri'de Nisan 94 sonuna kadar sadece bu konuyla ilgilenecek yeni servislerie
sdzlegmeler gergeklestirimistir. Konuyla olumlu yanit veren sahislara, servis
yonetmeligini (Ek F) uygulama zorunlulugu getirilmisgtir.

6.2. Konumiandirma

Prosesin konumiandiriimasinda "en iyi" oldugu kavrami vurgulanacaktir.
Benzer cihazlanin hepsi, ya karbUratsrli ya da enjeksiyoniu araglar igindir.
Carbon Clean benzinli cihaz!, karblratdrili, enjeksiyoniu ve buna ilave olarak
25 It motor hacmine kadar dizel araglarda kullanilabilmektedir. Benzer
cihazlarin higbirinde basing regliatérinii ve enjektorleri teker teker test
edilebilen diagnostik dzellikler yoktur. Cihazlann kalite imaji, firmaninkiyle
birlegtirilerek daha saglam temellere oturtulmak istenmektedir.
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Pazarlama ve sati§ esnasinda, &zellikle karbiratérdd ve dizel arag
bakimiyla ilgilenenlere "motor i¢ yikamasi" imaji, enjeksiyonlu araglarda
ilgilenen servislere, yiksek teknolojiyle Uretilmig enjeksiyon sistemierini, higbir
pargayt sbkmeden temizieme imkani verdigi imaji éncelikli olarak belirtiimelidir.



Bolum 7. Hedef Pazara lik Girls Agamasi

Otomotiv sektdriine sunulan Carbon Clean prosesi, firmanin mevcut aran
yelpazesine ilave edilen GrUnlerdir.  "Konsentrik Cesgitlendirme” olarak
adlandinian, gegitlendirirerek blOyOme stratejisi Carbon Clean cihazlanyla
birlikte uygulanmaktadir (Baker, 1975) .

Cihazlann pazara sunulmasi esnesinda gergeklestiiimesi gereken
hedefler gunlardir :

1. Urtnler pazara 1.5 yil iginde sriilebilir. Satigin gergeklegtiriiecedi servislere
ulagmak, bir Griin sorumiusu ve beg satig temsilcisiyle ancak bu kadar kisa bir
sUrede gergeklegebilir. Tarkiye'de tim benzinli ve dizel servislerine ilaveten
TSK, KiT'ler, belediyeler ve tagimacilik sektérinin &nde gelen firmalarina
proses teker teker tanitiimalidir.

2. Urtinlerin pazar potansiyeli 6 milyar TL., prosesin bUyime hizi %15
civarindadir (Tablo 7.1.) .

3. Cihazlar ve solvent ortalama %35 kar mafjiyla (yukaridan agadi)
pazarianacaktir. Ayrintili bilgi, Fiyat Politikasi'nda (Bolom 9) verilmektedir.

4. Pazarda kesin olarak “lider” konumu icin bir savagim verilecektir. Bunun
nedeni, su ana kadar benzer nitelikte bir prosesin Tarkiye'ye hentiz geimemis
oimasidir. Dolayistyla hedef pazann %80ine sahip olmak en &nemii
hedefierden biridir.

Bu amaglann gergeklestirimesinde, Pazarlama ve Satig departmanina
baglh olarak Grin sorumiusu sirkete alinmigtir. Eski Urlnlere ilave olan Carbon
Clean prosesinin hedef pazara tanitiimasi tam bir takim galigmasi
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nitelifindedir. Ozeliikle dizel araglarin yakit sisitemleriyle iigilenen LST
ybneticilerl, yeni olan prosese biylk destek vermektedider. Tarkiye'nin en Gcra
kdgesine -ki yaklagik 1000 adet servis, 165 yetkili servis ziyareti 86z konusudur-
giden satis temsilcileri, clhazlar tanitmakta ve satig sartiarini belilemektedir.

Carbon Clean prosesini Tlrkiye'de pazarlama fikri Genel Mldlr Sayin
Y.Aydin Bligin tarafindan ortaya atiimigtir. A.B.D., Mekslika, Ingiltere, Aimanya,
Fransa, Yunanistan, Filipinler, vs. gibi dlnyanin dnde gelen dlkelerinde
baganyla kullamidiinin &8reniimesi QOzerine alh ay sliren gdrigme ve
yazigmalar neticesinde prosesle ilgili olarak LST ve Carbon Clean Intemational
arasinda sdzlegme imzalanmigtir.

Ulkemizde servisgllik antayigi, dzellikie Toyota grubuyla gok geligmigtir.
Tamirhanelerden, belirli standartiara sahip yetkili servislere gecilmesi yavag

yavag zoruniu kilinmaya baglanmaktadir. Test cihaziarinda yodun bir rekabet
yaganmasina kargin bakim clhazian yetersizdir. Bu bogluk tespit edilerek,
6zellikle bu konuyu ragbet edilebilecek otomobil ithalatgilaninin servislerine
Carbon Clean dncelikii olarak tanitiimaktadir.

Carbon Clean'le ilgili pretestier, satig temsilcilerinin dizel ve benznli arag
sektdrindeki servislerle gergekiegtirilen bilgl aligverigiyle yapiimigtir. Dizel
Carbon Clean cihazinin en etkin kullanim nedenlerinden biri, bakimi veya tamiri
istenilen netice vermeyen aracin bu iglemle ¢ok daha uygun sartiarda
¢ahigmasidir. Gigte artig ve yakit tasarrufu en dnemli etmenler arasindadir.
Benzinll Carbon Clean clhazi, karbOratdrid ara¢ servislerinde, yakit tasarrufu
sadladi ve motor i¢ temiziigi yapti§: icin tercih edilebilir. Benzin enjeksiyoniu
arag sahiplerinin gelir seviyeleri ylksektir. Araclarindaki performans artigi ve
“enjektérierinin sékiimeden temizlenmesi" prosesin tercih sebeplerindendir.

Cihazin satig fiyati, birincll derecedeki rakibi olan Wynn's in G¢ misli
olmasina ramen, bzellikle test etme ve diagnostik 6zelli§i, rakiperinden
astOnl0dana belirgin  bir sekilde aciklamaktadir.  Prosesin en onemli
avantajlarindan birisi de, her tirld ithalat ve ihracat yaninda katki maddeleri de
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getiren firmalarin aksine, 30 yillik ciddi bir tecriibeye sahip Lucas firmasi
tarafindan pazarlamasidir. Satig éncesi uygulamali tanittimlardan da fazlasiyla
kargilagiidi§i Ozere, sistem 1 yil slreyle LST tarafindan garanti altina
alinmigtir. Prosesin, LST'nin dijer Ortnlerinde oldudu gibi servis ve yedek
parga temini vardir. Carbon Clean'in pazarlanmasinda uygulanabilecek
kolayliklar sunlardir :

* Ozellikle solventier, mamul hayat edrisinin olguniuk ve dasls dénemierinde
promosyon olarak dagitilabilir.

* Cihazlar, proforma faturayla ve Ucretsiz olarak, denemek isteyen servislere
15 streyle verilebilir. Bu gsekilde servislerin ve tlketicilerin tepkisi en kisa yoldan
alinmus olur.

Bu yéntemler, endlstriyel pazarda yer alacak Carbon Cleanin pazar
testinde uygulanabilecek niteliktedir. Proses, benzin enjeksiyoniu ara¢ hedef
pazanina Wynn's den &nce girmigtir. KarbOratdrl ve dizel servislerde
rakipsizdir.

LST, bdlge distribltérleri ve satig temsilcileri vasitasiyla "Ulusal Pazar'a
yénelik pazarlama ve dadittim adina sahiptir.  Istanbufun pilot béige
segilmesinin nedeni, yatinm yapabilecek ¢ok servisin bulunmasi ve benzin
enjeksiyoniu ara¢ potansiyelinin yilkksek olmasidir. Firmanin, tim yerlesim
yerlerinde, dizel yakit sistemleri konusunda ¢ok iyi bir itibarinin olmasi,
pazariama ve satigi olumlu ySnde etkileyecektir.

Carbon Clean projesi, 6ncelikli olarak, bu bakim islemini ¢ok sayida
yapabilecek servislere (heavy-users) verilecek, talep gelmesi durumunda, daha
kUgtik gapl igletmelerde de pazarianabilecektir. Omegin Opel, Bmw, Mercedes
ve Ozellikle Toyota genel merkezi (zerinde daha itinali duruimasi
gerekmektedir. "Carbon Tune Center" kavrami &8zellikle oto yikayicilarinda
giindeme getirilebilir.



Bdlum 8. Mamul Hayat Egrisi

8.1. Girig Donemi

Carbon Clean'in pazara ilk strlldagda bu dénemde tiketici rGnGn farkinda
degildir. Pazarda benzer bir Grin bulunmadi§indan dolayi, Carbon Clean'i yeni
kullanicilara pazarlamak gerekmektedir. Konuyla ilgilenen, teknik vasifi
insanlara uygulamali tanitimlarla (Door to Door Selling) proses tanitilarak
yararlan anlatiimalidir. Bu sahislar, dncelikle telefonla bilgilendiriimeli, daha
sonra 1-2 saatlik bir uygulamali tanitim talebinde bulunulmalidir. Benzinli
araglarda, iglem &éncesi tim silindirlerdeki kompresyon degerleri alinir, iglem
sonrasiyla olan farkhiiklan karsilagtinillir. Dizel araglarda silindir kompresyon
degierleri gok ylksek oldudu icin iglem &ncesi ve sonrasi, duman yoduniugu
degerleri kargilagtinlir. Bir arag gubundan uygulamal tanitim talebi gelmesi
Uzerine yetkili sahislann ikna edilebilmeleri igin istatistiki bir galigmaya girilebilir.
Omegin Mercedes, Alfa Romeo ve Lada yetkili servislerine 1 hafta slreyle
uygulamal tamtim yapilacaktir. 1994 Mayis ay: itiberiyle 6zellikle cok sayida
jenaratdre sahip olan PTT gibi KIT'lere veya igten yanmali birgok lokomotife
sahip TCDD'ye yeni kullanim alani yaratilarak pazarianabilir.

Bu ddénemde satiglarin yaklagik yarisi yetkili servisiere ve onlarn
aracthifiyla bu igse soyunan &zel servislere ybneliktir. Pazarlama ve reklam
maliyetieri gok yUksektir. Nakit akig diyagraminda da belirtildigi gibi brogrier,
fuar ve tanitim kokteyli pazarlama masraflarini kabartmaktadir. Buna ilaveten
Harriyet Grubu'na ait Auto Show Dergisi, Yedek Parga Dergisi, ISOD Dergisi,
TMMOB Dergisi ve Otomotiv Katologu'nda gtkacak rekiamiar ile "kullammiar”
artmaktadir. Bu gergekler gdéz 6ninde bulundurularak "Pazara Nufuz® fiyat
stratejesi giris ddnemimde secilmigtr. $ubat 1994'de baglayan reklam
kampanyasi, yenilife agik ve satin alma glcQ yuksek servislerin dikkatini
¢ekmis ve en kisa sirede firmayla temasa geg¢melerini sajlamigtir. Kar
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marjlan cihaz ve aksesuarda, solvente nazaran dlgiik oimasina ragmen sektdr
standartiarinin Gzerinde ve Amerikan dolarina endekslenmis durumdadir.

Orin stratejisini ele alirken, cihazlann kalitesi sOrekli olarak
vurgulanmahdir. Benzer bir cihazin ve solventin (lkemizde bulunmadi§i,
prosesin satig sonrasi ve garanti hizmetierinin Ingiliz LST'ye ait oldugu, teknik
efiim ve problem ¢bzme gibi konularda strekli bir destek verilecegi
belirenmektedir. Marka (zerinde gok durulmugtur. "Carbon Clean" imaji,
"Karbon Temizleme" sloganindan &ncelikli olarak tercih ediimig, dergilerde
¢ikacak reklam kampanyasinda sadece "Carbon Clean" kullaniimigtir.

Dagitim stratejisi Gzerinde de yodun bir gekilde durulmugtur. Bdige
distribGtbrierine ylksek komisyon veriimesi kararaghnimighr. "Segimlik
Dagitim" olarak adlandirilan bu dagitim stratejisiyle nihai tlketiciye, glvenilir
dagiticiya yOksek kar marji verilerek ulagiimaktadir (Chisnall, 1888) . Ek G'de
konuyla ilgili olarak bélge distribatérierine génderilen yazi bulunmaktadir. Sahs
sonrasi, prosesle ilgii editim firma elemanlan tarafindan verilecektir. Tdm
satig, LST tarafindan sagdianacaktir.

8.2. Blylime Donemi

Haziran 1994 itibariyle satiglanin mzl bir gekilde artmasi beklenmektedir.
Toketiclyi bu konuda bilinglendirebilmek, marka bagimhih§i ve cihazin
denemesini safilamak icin reklam c¢aligmalan bu dénemde de devam
edecekfir. Tutundurma stratejisi, vade sayist artiniarak glglendirilir. Markanin
kulaktan kulaja daha hizli bir gekilde gegmesini sagilamak igin taksicilers,
sanayi sitesindeki atelyelere, yetkili servislere, vs. verimek Gzere kiigik el
ilanlan bastirilabilir.

Urinle birlikte, diagnostik &zellije sahip olan “"EFl Tester" Gnitesinin
promosyonuna yogun bir sekilde baglanilir. Bu Gnite, tim enjektérierin agiima
basinglanni teker teker &lgebildi§i gibi yakit sisiteminde (enjektdrid araglarda)
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bir arizanin olup olmadidini tesbit eder.

Talebin artmasina paralel olarak satiglar da artacaktir. Satig fiyatian
dolara endekslendiinden ve yeni firmalarin pazara girebilmesi olasili§idan
dolayi, prosesin dolar fiyat: sabit tutulacaktir.

"Seg¢imlik dagitim"a devam edilir. Arag servis koordinattritkierine belirli bir
kar birakilarak kendi servis adlarinda kendilerinin pazarlanmasi saglanabilir.
MinGbascller ve Taksiciler Demegi, proses konusunda ikna edilir ve "Carbon
Tune Center" agmalari sadlanirsa, satig konusunda baylk kolaylikla &nerilir.
Istanbul'da 8,000 minibls, ve 25,000 taksi oldugu ve ginde ortalama 200 km.
yaptiklar diginlldiginde, satis rakamlari gok hizl artar.

Carbon Clean kimyasal bir proses oldudu icin cihaz teknolojinin
geligtirimesi s6z konusu degildir. Onemli olan, bu iglemi aym sekilde
saglanacak cihaz ve solventin maliyetidir.

Rekabet yodun ortamda savunma stratejileri gok énemlidir. LST, igindeki
bulunduklari sektrde birgok brangta Bosch grubuyla sirekli rekabet iginde
bulunmaktadir. Pazara sUrllen bakim ve test cihazlari, Lucas grubunun uzun
araghirmalar neticesinde getirdi§i proseslerdir.

Carbon Clean prosesin benzeri, Bosch dahil higbir firma tarafindan
6nceden ithal edilip pazarlanmamigtir. Bundan dolayi "Onceden Harekete
Gegme Savunma Stratejisi" takip edilebilir. Bosch grubunun hi¢ beklemedigi,
haziriksiz yakalandifi bu pazarda, lider olmak distincesi yer almaktadir.
Buna ilaveten benzinli ve dizel araglarin egzos gazi ve duman &Slgimant
saflayan yeni test cihazlari da, ayni standartlara sahip olmalari nedeniyle
kendilerini agin bir sekilde zorlayacaktir. Lucas ve Bosch gaz analiz ve
dumandiger cihazlannin é6zellikieri Ek H'de gésterimektedir. Ozellikle dizel
sektdrd igin “gerilla takti§i" kabul edilecek bu clhaziara, iginde bulunulan
pazarda daha fazla mdgteriye ulagip pazarn genisletme sansina sahip



-46-

olacaklardir. Omegin Lada ve Skoda yetkili servislerine tavsiye edilen Bosch ve
Sun gaz analiz cihazina rakip olarak, Lucas gaz analiz cihaziyla birlikte Carbon
Clean prosesi tavsiye edilmigtir. Yeni bir bakim cihazi olan Carbon Clean ile,
rakipler strekli savunmada birakilabilir.

8.3. Olguniuk D8nemi

Urdn bazinda distndlorse, cihazin bazi ézellikleri degistirilebilir. Omegin
sefvis iginde tasima kolayli§i sadlamak icin tekerlek sayisi dériten ikiye
indirilebilir (Urin farkhilagtirma) . Kalitenin iyilestirimesi, 6zellik gelistime ve stil
geligtirme konularn, cihazin kullaniimasiyla gelecek tlketici tepkilerine gére
degeriendirilebilir.

"Pazara derinlemesine girme" fiyat stratejisi bu dénemde tercih edilir. Bu
donemde kar marjlari %10 oraninda dasGrilerek ve Sdeme esnekligi
sadlanarak yatinnm glcQ yeterli olmayan servisler 6zendirilir.

"Se¢imlik dagitim“da aract kurumlara verilen kar marji %5 oraninda
artirilir. Bu gekilde onlar vasitasiyla sadlanacak satiglarda artig gézienecektir.

Bdlge distribitdrierinin haricinde daha yaygin bir daditim igin, dider
bdlgelerde yeni bayiler atanabilir. Bu kuruluslarin minimum stok politikast LST
tarafindan belienecektir. Alacaklari bayi iskontosu satis hacimlerine gére
ayarlanacak, kendilerinden tam tesekkdlll bir servis istasyonu agmalarn talep
edilecektir. Bunlara ilaveten prosesin pazarlama, satig ve teknik iglemlieriyle
ilgilenecek bir gahts LST tarafindan egitilecektir.

Bu dénemde Ozellikle servis istasyonlarina hitaben, "Oto Yedek Parga"
dergisine tekrar reklam verilmesi dasUnQimektedir. El ilanlan yodun olarak
dagitilacaktir. ls potansiyelinin artigina gre satig temsilcisi sayisi artiriiabilir.
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Bu prosesin en &nemli boyutunun Kisisel satig oldugu, mamul hayat
egrisinin tim dénemlerinde dnemle dikkate alinmigtir.

8.4. Daglis Dénemi

Ulkemiz otomotiv sektdrone sarekii olarak yeni otomobil ve agir vasitalarin
girmesi, diglig déneminin ne zaman basglayacad ve ne kadar uzun sfirecegi
konusundaki tahminleri yaniltabilir.

Carbon Clean Intemnational firmasindan tireyen firmalann dlkemiz
otomotiv servis sektdriine girebilecekleri siirekli gézéninde bulunduruimasi
gereken bir husustur. Carbon Clean solventinin digerlerinden farkli oldugu
strekli olarak vurgulanmalidir. Benzer proseslerden ancak bu gekilde net bir
gekilde farklilagtinilabilir. Tiketiciye marka bagimiihdinin agilanmasi
durumunda dagis dénemi daha geg baglar ve daha uzun sdrer.

"Mamdilleri Tekrar Canlandirma” driin stratejisi , Carbon Clean igin gegerli
degildir. Cihazlar basit olduklan ve patent haklan Carbon Clean
intemational'da oldugu igin fonksiyonel ciddi bir degisiklije gidiimesi s6z konusu
degildir.

"Mamulleri Pazardan Cekme Stratejisi" kademeli olarak uygulanabilir.
Taketici memnuniyetsiziii yaratmamak igin dnce clhazlarin, sonra solventierin
satigl kademeli olarak azaltilabilir. Buna paralel olarak satig sonrasi ve garanti
hizmetleri strdaralar.

Stoklan eritebilmek igin dagik fiyat politikasi uygulanabilir. LST ve bayi
kar marji minimize edilir. Bu gekilde bayi ve aracilarin ellerindeki stoklar,
servislere uygun kar marjiyla eritilir.
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Sonradan anlagma imzalanan béige distrib0téri haricindeki bayilerden

vazgegilerek "Seg¢imlik Dagitim"la prosesin daha uygun sartlarda pazarlanmast
saglanabilir.

Olguniuk déneminde alinmig olan yeni temsilcileri ya bagka bélimlere

kaydinlir, ya da isten gikanhriar. Reklam harcamalarindan bu dénemde
vazgegilir.



Bdium 9. Flyat Politikasi

9.1. Fiyatin Belilenmesi

Orunler, ik defa pazara sunulduklarinda, kalite ve fiyati géz onande
tutularak konumiandinimahidir (Kaufman, 1973) . Carbon Clean cihaziari,
yiksek kaliteli olmalan ve sektdrdeki ilk ve en iyi cihaz olmalan sebebiyle
yiksek fiyattan satilacaktir. Belirli bir sliregten sonra bzellikie orta fiyat-orta
kalite ve dagtk fiyat-dUgtk kaliteye sahip GrGn gruplanyla yodun bir rekabet
icinde olunabilir.

Fiyatlandirma pqlitikasml olugtururken Gzerinde duruimasi gerekli adimlar
agadida belirtiimelidir.

9.1.1. Fiyattandirmanin Amaci

Konumlandirmanin iyi bir gekilde yapiimasi durumunda, fiyatlandirma
politikasi da kendiliinden ortaya gikar.

Carbon Clean prosesiyle hedeflenen fiyattandirma amaci "Pazara
Nufuz'dur. Pazara benzer GrOnlerin girmesiyle birlikte fiyat kademeli olarak
dasaralecektir.

Yeteri miktarda alici, ylksek fiyata sahip prosesi almak igin
beklemektedir. Bunlarin bir kismi Lucas yetkili servisleri, bir kisrm da verilen
ilanlaria veya uygulamall tanitimlaria ulagilan firmalardir. YOksek fiyat kalitenin
simgesi olarak servis madarleri ve sahiplerinin ilgisini gekecektir. Yiksek fiyat,
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daha (stiin bir Grin imajini desteklemektedir.

9.1.2. Maliyetierin Belilenmesi

Tamamiyle yurt digindan ithal edilen bir Urin olmasi sebebiyle
maliyetierde, dolar bazinda baylk dedisiklikler meydana geimemektedir.
Maliyet, dzellikle ithal edilen parti blylklldine ve enflasyonist ortamdaki
degigken doviz kurlarina gére  farkliliklar gdsterebilimektedir.  Blylk
dalgalanmalarin s6z konusu oldu§u durumlarda yénetim kurulu kararnyla kar
marji %10 dGsaralebilir.

Sadece, dizel temiziik solventinin gise ve mukavva kutusu Istanbul'da
yaptinlmigtir. Maliyeti % 1.5 oraninda etkileyen bu iki faktér, uzun bir
aragtirmadan sonra uygun fiyatla tedarik edilmistir.

Cihaz ve aksesuar fiyatlar, firmaya gelene kadar %20 oraninda artig
gostermektedir. Bunu A.B.D. igindeki California-Los Angeles kara tagimacihg,
Los Angeles-lzmir gemi nakliyesi ve en 8nemlisi gimrik ve komisyon bedelleri
olugmaktadir. Solventlerin yanici ve parlayici olmasi ve Petrol Isleri Genel
Madarlagt'nden alinan 6zel bir izinle ithal edilmesi dolayisiyla, en dnemli kismi
gumrik vergisi ve fon olugturmak lzere fiyatlarinda %42'lik bir artigla firmaya
malolmaktadir. TUm prosesin Isvigre'deki ara depodan getirebilmesi igin yogun
gaba harcanmaktadir. Bbylelikle, maliyatlerde belidi oranlarda dismeler
meydana gelebilecedi gibi stok kontrolll de ¢ok iyi bir sekilde saglanacaktir.

9.1.3. Rakip Fiyatlarin Incelenmesi

Rakip Wynn's enjektér temizieme cihaz fiyati, Carbon Clean cihazinin
Ucte biridir (Belgika Franki'na endeksli) . Kalitesi, fonksiyonlari, gériintsa ve
kullanim alani darli§i (sadece benzin enjeksiyonlu araglar) nedeniyle fiyati
uygundur. Buna karsiiik soivent fiyatian Carbon Clean solventine gok paraleldir.
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Bu durum, Carbon Clean cihazinin ne kadar fazla fonksiyonel, dolayisiyla
fiyatinin ylksek oldudunu gésterir. Otomotiv servis sektdriinde reklam
kampanyalarinin bulunmamas) ve tanihminin yetersiz olmasi, LST fiyatlannin
baska bir markayla mukayesesini Girig D8nemi'nde imkansiz kilmaktadir.

9.1.4. Fiyatlandirma

Fiyatlandirma esnasinda, LST tarafindan sabit masrafiar belirli oranlarda
gbz ardi edilmigtir. Proses, mamul hayat egrisinin girig déneminde olmasi
itibariyle sabit masrafiar ¢ok ylksektir.

Genel Midlir Sayin Aydin Bilgin'in ve Satig Madiri Sayin Kemal
Gdrganel'in firmanin dider UrGnlerinde oldudu gibi, pazara yeni sGrllen bir
driintn, bir sene sonra is hacminin %10 blyUmesi igin kar marjinin en az
yukaridan asadt %35 (SMM=100 birim ise satig fiyati =155 birim) oldugunu
saptamiglardir. Buna gére, sadece bir defaya mahsus olarak satilacak olan
cihaz ve aksesuarin kar marji asadidan yukan %42, satigt sOrekli
gerceklestirilecek solvetierin kar marji %67 (yukaridan asagiya % 40) olarak
belilenmigtir. Fiyat listesi $Sekil 9.1.'de belirtilen tim Griinlerle ilgili olarak,
uygun otomotiv dergilerinde reklam verilmesi, yilksek kaliteli Grlin imajinin
olusmasini saflayacaktir. Bu sekilde LST ve bakim iglemini gergeklestiren
servisin satig fiyatlan ylksek tutulabilir. Bu durum, MHE'nin ileriki d6nemierinde
de LST lehine islemeye devam edecektir.

9.2. Fiyat Politikasi Cesitleri

9.2.1. Tek Fiyat Politikas!

Ayni kosullar altinda, ayni miktarda satin alan tim tiketicilere ayni fiyat
uygulanacaktir.



Lucas

Lucas -Cav Servis Ticaret A.S.
Elmadag Cad. No: 54

Sisli 80230 Istanbul/TURKEY
Tel : (212) 225 0160 (pbx)
Tix: 27834 LCAV TR

Fax: (212) 225 4771

FiYAT LISTESI

LUCAS CAV SERViS TiC. A.S.

PARCA NO PARCA ADI
* 500-0151-E P-200-DA CC EXPORT ( B )
* 500-4001-E. " IDT-2000-E EXPORT ( D )
200-1100 Baglant1 Elemani-Ford (B)
200-1150 Baglant1 Elemani-GM (B)
200-1200 Baglant1 Elemani-Ford (D)
200-1250 Baglant1 Elemani~-GM (D)
200-1950 Adaptér Kit-I1DT
200-3002 Adaptér Kit-Fiat
200-3003 Adaptdr Kit-Yabanci
200-3006 Adaptdr Kit-Ford
200-3008 Adaptsr Kit-GM
300-0007 P-200-DA Urtisl
300-0008 IDT~2000-E Ortiisi
300-0040 Bez Afig
300-0045 Bez Afis
300-3006 Takim Torbasi-Ford
300-3008 Takim Torbas1-GM
* 050-0075 Filtre EIm. (B)
050-0086 Filtre Elm. (D)
* 400-0010 Dizel Solventi (12 SiSE)
* 400-0020 Benzin Solventi (12 SiSE)
B : Benzinli
D : Dizel

% 25 pesin
% 25 1.ay
% 25 2.ay
% 25 3.ay

FIYATI ($)

KDV HARIC

2,310.30
3,257.20
16.75
31.20
16.75
31.20
92.65
34.94
25.08
214.21
169.89
78.49
99.54
95.71
52.74
29.29
29.29
24.12
9.59
130.31
131.60

Cihazlarin ve aksesuarlarin satigi asagidaki gibidir :

Solventlerin satis1 pesin olarak yapilacaktir. 8demesi
1 (bir) ay i¢inde gergeklestiriimelidir .

Sekil 9.1. Carbon Clean Fiyat Listesi
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LST'nin diger tiim Grinlerinin Ingiliz Sterlini'ne endeksli olup her iki ayda bir
yeni fiyat listesi gikariimasi zorunludu, kirtasiye masraflarini artirmaktadir.
Dolayisiyla Carbon Clean, Merkez Bankasi ddviz satis kuruna gore
satilacaktir., Merkez Bankasi, Tlrkiye'deki ekonomik ortamda referans
alinabilecek en tutar bir kurulug olmasi sebebiyle segilmistir.

Esnek bir fiyat politikasi olmamasina ragmen, yonetsel kolaylik ve
misterilerin firmaya giiveni sadlanmaktadir. Ozellikle bu tiir Griinlerin, satig
mahendisleri veya temsilcileri tarafindan prim usulilyle satiimasi, pazarli§i
giindeme getirmesine ragmen sadece " Temel Liste Fiyatindaki Degigiklikler
gindeme geimektedir.

Carbon Clean prosesini bagka firmalara pazarlama 6zellifine sahip firma
ve kuruluslara, LST'nin diger Qrlnlerinde uygunladi§t % 6 komisyon
veriimektedir. Cihazin pazarlanmasi ve satigini takip eden bir ay icerisinde
fatura miktarinin % 6'st araci kuruluglara 6denmektedir.

9.2.2. Temel Liste Fiyatindaki Degisikiikier

Bir ¢ok firma gibi LST de mdsterilerini memnun etmek ve bazi kolayliklar
saflamak igin liste fiyatlarindan bazi degisikliklere gitmeyi uygun bulmustur.
Carbon Clean (rlnleriyle ilgili olarak uygulanan indirimler agagida
belirtiimektedir.

9.2.2.1. Pesinat Iskontosu

Fiyat listesinde de belirtildigi gibi cihaz ve aksesuarlarin % 25'i pesin
olarak, kalan % 75, 3 ay igerisinde esit taksitierle (% 25) 6denmelidir.
Solventlerin fiyat: ise en ge¢ bir aylik ¢ekle 6denmelidir. Yukarida belittilen
kogullar igin vade fark: uygulanmamaktadir. Bu gekilde olusturulan bir 6deme
planiyla, servis sahipleri bayk hacimlerdeki paralart belirli bir stre¢ iginde
6demektedirier.



54-

Tam GrOnler, % 15 aylik vade farki uygulanarak maksimum 4 aylik bir
ddeme plani sunulabilmektedir. Cihaz ve aksesuarlarda, tim mugteriler igin
gegerli olmak kaydiyla %9 peginat iskontosu saglanmaktadir. Bu kosul,
tzeliikle pahal araglara hizmet veren servisler igin cazip olabilir.

9.2 3. Kiralama

Tam olarak belirginlegmemesine ragmen, cihazlar 30 veya 60 glnlik
periyodlaria servislere kiralanabilir. Olumiu netice alinmasi durumunda cihaz
kendilerine satilabilir. Sigorta ile llgili problemler, konunun ayrintili bir gekilde
aragtiriimasi zorunluludunu ortaya gikarmisgtir.



Boltm 10. Dagrtim Kanallarinin Segiml ve Yénetimi

10.1. Dagitim Kanallarinin $ekii

Carbon Clean prosesinin tiketiciye ulastinimasinda dagitim kanallarinin
énemi bayuktdr. Her ne kadar yatinm maliyetieri artsa da LST, satilan malla
ilgili kontroll artirabilmek igin kendi dagitim kanalllan vasitasiyla pazarlamayi
gergeklegtirmek dlglncesindedir. Cihazlar ve solvent, entlistriyel birer Griin
olmalan nedeniyle kanal uzuniuju minimuma indirgenecek, dolayisiyla
verimliik artinimaya caligilacaktir. Bunu gergekiestirirken az kaynak
kullanmaya gayret edilecektir.

LST, tuketiciye ulagirken O veya 1 kademeli dagitim kanali kullanma
yolunu segmistir. Sifir kademeli kanalda, satig tegkilatiyla dogrudan tiiketiciye
ulagmak igin yodun gaba harcanmaktadir. Tek kademeli kanalda, bdige
distribttdrleri ve bazi araci kurumiar (komisyona ybnelik), tiketici ile LST
arasinda bulunacaktir. Bilindi§i gibi kanal ne kadar uzarsa, o oranda kontrol ve
tiketiciden gelecek bilgi akigi yavaglar.

10.2. Dagitim Kanallar Karariarn

Dagitim kanallarinin segiminde ideal, gergeklestirilebilir ve uygun kanal
kavramlarina dikkat edilmelidir.

LST, magteri ihtiyaglarina nelerin etken oldudu belirlemistir :

1. Satinalma esnesinda tlketicinin benzer kag¢ Urlnle karsilasacad ve
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bunlardan hangisini se¢ecedi ¢ok onemlidir. Wynn's enjektdr temizleme
cihazinin, Carbon Clean'in Ogte bir fiyati olmasi, her iki firmayla temasa gegen
tiiketicileri ikilemde birakmaktadir. Bu durum Carbon Clean cihazinin ¢ok
ydnlalaga ve diagnostik dzelligi anlatilarak gideriimeye caligilabilir.

2. Cihaz ve aksesuariarin temin siresi, TUrkiye'nin neresinde olursa olsun, en
geg iki ginddr. Istanbul, Ankara, |zmir ve civar sehirlerde ise bu slre sadece
bir gindar.

3. Urin gesitliligi her iki firmada da yoktur. Bakim ve test &zelligine sahip
Carbon Clean, yedek parga, servis ve kullanima yénelik olarak 1 yil garantifidir
ki LST servis sektdrindeki godu cihazi yodun sekilde takip etmekte ve benzer
garantilere sahip olmadigini géziemiemektedir.

4. LST, sahg sonrasi hizmet veren bir kurulus olarak gikabilecek tim
problemlere kargi hazirdir. Omegin, tim BMW yetkili servislerine ulagabilmek
icin distribitérl konumunda bulunan Borusan Oto'da yapilan 3 uygulamali
tanitmda meydana gelebilecek tim problemler, cihaziar ve solvent BMW
tarafindan onaylanmadidindan, LST tarafindan garanti aitina alinmigtir.
Benzinli sektdrdeki yeni masterilerle olan iligkilerin elastikiyeti (vade, tamir veya
bakim siresi, en kisa siirede ulagtirma) firmadan firmaya ayatrlanabilir.

10.2.1. Dagitim Kanallann Amaglarinin Belilenmesi

Dagitim kanallan kararlarinin verimli bir sekilde verilmesiyle en uygun
hedef pazara en iyi kanalla ulasilabilir.

Cihazlarin kullaniminda teknik bilgiye ihtiyag oldugundan bu konuda
deneyimii LST veya distribGtér elemanlarina ihtiyag duyulacaktir. Bayilik
tegkilatina gegcilirse, buradaki gahislarin bilgi seviyeleri yetersiz olabilecegdinden
teknik konular yine LST veya bélge disribOtérierine intikal edebilir. Bu konuda
bélge distribUtdrlerinin de yeterince ayrintili ve dikkatli davranacagi belirtiimigtir.
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Dagitim kanal itibariyle rakiplerle ayni ortamiarda yogun olarak mticadeler
edilecektir. Ozeliikle solventin kalitesi ve OstOnlGdnQ cihazin &zellikleriyle
bitlnlegtirerek, aym kanal iginde rakiplerle rekabet iginde olunacaktir. Her ne
kadar Carbon Clean'le bajdagmasa da LST yetkili servis agindan, sanayi
sitelerindeki gevrelerinden dolayl yararlanmak diiglincesi vardir.

Cevresel faktdrier de dagitim kanallarinin geklini ¢ok etkilemektedir.
Ozeliikle solventin Istanbul digina ¢ikanimasi, yamc: ve pariayici oimasi
nedeniyle ¢ok gli¢tlr. Bunun igin gok iyi ve sadlam ambalajlar kullaniimaktadir.
Bolge distribtérlerinin Carbon Clean olayina dort elle sanimalanyla, ulagim
bayak hacimlerde ve genig zaman aralikiarinda gergeklestirilebilir.

10.2.2. Dafjitim Kanah Cegitierinin Belirenmesi.

Dagitim kanah ¢egitleri agagida belirtilen (¢ ana baghga gére ortaya gikar.

10.2.2.1. Aracilann Cesitleri

LST tarafindan su ana kadar dort farkli araci gandeme gelmistir.
* Firma Satiggtcd
* Bolge DistribOtorier

* Satig Noktalan : Bu konu gok yeni olarak belirginlegmigtir. Baylk gehirlerde
gdze c¢arpacak yererde "Carbon Tune Centerlerin olugturuimas:
kararlagtinimigtir. Ik adim olarak Istanbul Anadolu yakasinin en bQyOk
otomobil yikayicist olan, Selamigegme’deki Oto Jet secilmistir. Solvent satigin
arirmaya ybnelik olan bu firmada iki aracin girebilece§i kadar kapall alan LST
tarafindan loks bir servise dénigtirOlecektir. LST'den 1 ay sreyle bakimi
gerceklestirecek teknik bir gahis, glinde ortalama 100 aracin geldi§i bu yikama
yerinde araglara hizmet verecektir. Oto Jet firmasina kira veriimeyecek,
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ddemeler arag bagina %15 komisyonla sinilandirtimaya caligtlacaktir. 3 ay
zarfinda bakim igleminin getirdifi kazanci géren firma sahiplerinin, ige
tamamiyle soyunacagi diginGimektedir.

* Komisyon Verilecek Araci Firmalar.

10.2.2.2. Aracilarin Sayisi

Her dagittim kanalinda kullanilacak aracilarin sayisi belirenmelidir. LST
tarafindan segilen strateji segimlik dagitmdir. Yodun ve sinidayict daditim
arasinda yer alan bu stratejide firma kendi segtigi araciian kullanir. Bu gekilde
elde edilecek iyi bir iligki, beraberinde daha yodun satig1 getirebilir. Pazann
rahatga kontrolli ve araci sayisinin daha az olmasiyla daha digik maliyet
saglanir. Dodu ve Ganeydodu Anadolu'da Harran A.S.; Ege, Igbati Anadolu ve
Glney Marmara'da Ulberler A.§'.ye bu konuda da bélge distribOtérGga
verimigtir.  Difer tim bblgelerde pazariama ve satig, LST tarafindan
yapiimaktadir. Cihazin satigiyla ilgilenen difer firmalara belirli oranlarda
komisyon verilecektir.

10.2.2.3. Kanal Uyelerinin Sorumiulukiar

Fiyatlandirma politikasinda belirtildigi gibi belirli bir fiyat listesi ve araci
kuruma uygulanan iskonto belirlenmigtir. TOm aracilar igin bu dederler esit ve
tatminkar d(izeyde oimalidir.

Satig gartlari, yine Fiyat Politikas! b&liminde belittiimigtit. Tim aracilarin
kendilerine sunulan sartiarda satig yapmalan tavsiye edilmig, vadeyi artiracak
riski gbze almalan kendilerine birakilmigtir.

Ekonomik agidan bakilacak olunursa, ilk akla gelen satiglarin hangi
yollarla maksimize edilecegidir. Ozeliikle teknik, pazarlama ve satig bilgilerine
sahip elemaniarin bulunaca§i bu proseste, firma (LST) satis temsilcileri
Grinlerine daha fazla bagimhidiriar. Ozellikle ilgili sahislarin lsvigre’de bulunan
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Avrupa Teknik MGdarl Patrice Reber tarafindan egitiimis olmalan, riinlerin
daha iyi pazarlanabilmesini saglayabilir. Her ne kadar bu konuyla ilgilenenlerin
sayis| azsa da, Anadolu seyahati olmayan 4 satig temsilcisinin Urini tanitimi
gindemdedir. Firma satis teskilatinin gérinen en blylk dezavantajt, zellikle
benzinli ara¢ servislerine ulagmada cekilen glgliktir. Bu durum kaptidan
kapiya (door to door) satig ile kapatiimaya baglanmigtir.

Firma satig tegkilati daha rahat olarak kontrol edilebilir. Acenta veya bayi,
teknik detaylan bilmedikleri gibi promosyon kampanyalarinin hakkini
vermeyebililer. Bayi veya acentayla anlagsma durumu kesinlesirse sQreci
belirenmeli ve tUm sartlar ayrintil olarak incelenmelidir. |

10.3. Dagitim Kanah Yénetim Kararlan

Dagirtim kanallarinin ydnetiimesinde aracilarin segilmesi, motivasyonu ve
belirli bir sliregten sonra yeniden degderlendiriimesi gok énemlidir.

10.3.1. Aracilarnn Segilmesi

LST, firma olarak kaliteli, glvenilir ve az sayida bélge distribatéril ve
aracilaria galigmay: tercih etmektedir. LST uzun siredir galigmalarinin devam
ettirdii Lucas Grlinlerinin béige distribitdrleriyle olan yodun iligkisini Carbon
Clean'le de pekistirmek daslncesindedir. Tim Lucas QrGnlerini basanyla
pazarlayan Harran ve Ulberler A.S.'nin tGm finansal ve satis durumtan periyodik
olarak audite girmekte, bunlarin neticesinde bagarili sonuglar alinmaktadir.
Benzer gekilde, Carbon Clean'in pazarlanmasinin neticesinde bu firmalarin
satig sartlan gdzden gegirilecek, uygunsa potansiyelin artinlmasina ydnelik,
dedilse bu konudaki yetki ve sorumiulukiarin baska istekli bir firmaya
verimesine ybnelik bir caligsma gergeklestirilecektir.
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Komisyon verilecek firmalar yo§iun bir gekilde aragtinlacak, Lucas imajin
Zedeleyebilecegini disiindikleriyle olan anlagmalar iptal edilecektir.

10.3.2. Aracilarin Motivasyonu

Motivasyonda en dnemii faktdrierin baginda prosesle ligill egitim ve gaven
arfinci tedbirler yer aimaktadir. Bu agidan dafitim kanallarinda yer alan tim
dyeler LST'de ve kendi merkezlarinde konuyla ilgili teknik, pazarlama ve satig
ve satig sonrasi hizmetier konusunda egitilecektir. Urlnlin, sektdrde bulunan
rakiplere goére astinloklerl slayt, video ve yazili metinlerle agiklanacaktir.
Ozellikle satig sonrasi hizmetierdeki yogun tOketici tatmini (bozulacak cihazin
en ge¢ 2 gin iginde, oimazsa yenisiyle degistirimesi) aynintili agiklanacaktir.

LST igin 6nemli olan, aracilara birikte ¢aligma ruhunu tagimaktir.
Kendilerine sadlanan yliksek komisyon, onlan destekleyici reklam kampanyasi
bu ruhu canlandirmak igin uygulanmaktadir. Aracilann ihtiyaglar, problemieri,
gacla ve zayif oldufu taraflar sOrekli olarak incelenmeye alinacak, gerekli
dlzeltmeler en kisa siirede gergekiegtirilecektir.

10.3.3. Daditim Kanallarinin Yeniden Degerlendiriimesi

Belirli bir stiregten sonra béige distribGtérleri veya araci kuruluglarin satig
hacimleri dOsger, yatinmlari hizia azalir, satig sonrast hizmetleri yerine getirmez,
satig gelistirme ve egitimde botanlidt bozmaya baglariarsa kendileri 6nce ihtar
edilir, sonra cezalandinlabilirer. Bu gekilde motivasyontan artiniabilir. Bu da
gergeklegmezse tiim anlagmalar iptal edilir.

10.3.4. Dagitim Kanallarinin Degistiriimesi

Tadketici satinalma arah§ uzar, pazar genigler, Cin'den benzer (rQnler



-61-

gelmeye baglar ve yeni, ilerici dagitim kanallari belirenirse mevcut dagitim
kanallan hizl gekilde degistirimelidir. Mart 1994'e kadar gindeme gelmeyen
cihazin kiralanmas: ve oto yikama servislerinde LST'nin bu ig igin yer
kiralamasi, Wynn's de gorllen hizli hareket sonucu geligtirilen yeni dagitim
kanali yaklagimlandir. Benzer sekilde arag distribGtérierine cihaz parasiz
olmak kaydiyla 15 glin sUreyle deneme amaciyla verilecektir. Bu tir
yaklagimlar, yeni dagitim kanallari bulma arayigindan kaynaklanmaktadir.

LST, ¢ok yénll (multichannel) pazariama sistemleriyle galigmay tercih
etmektedir. Bu sayede, tiiketicilere ikiden fazla dagitim kanaliyla ulagmaktadir.
LST olarak dogrudan satigla beraber, ayni bbélgede aymi fiyatlan verecek
aracilar da mevcuttur. Benzinli arag servis sektdriine olan yabancilik , buralara
mal ve hizmet veren firmalarca (yag, servis ekipmani pazariayan firmalar, vs.)
giderilebilir. Dikkate alinmasi gereken husus, bu tir aracilarin ve bdige
distribGtorierinin, tuketiciye LST'den farkli fiyat teklifiyle gitmemeleridir. Bu
durum firma ve Grlin imajini zedeleyebilecedi gibi rakiplerin de bir adim 6ne
gecmelerini sadlayabilir. Konuyla ilgili detaylar, aracifarla yapilacak bireysel
anlagmalarda mutiaka dile getiriimelidir.



Bo6ium 11. Tutundurma Alt Karmasinin Asamalari

11.1. Reklam Karariari

Uran, hizmet, fikir, 6rgit, mekan ve kisilerin, kimligi beliri bir kisi veya
kurulug tarafindan bir bedel kargihifinda ylzylze olmayan bir gekilde sunumu
ve tutundurulmasi etkinliklerine "reklam"” denir ( Cohen, 1988) .

Reklamin birgok kullaniima gekli vardir. Uzun sareli firma veya OrGn imaji
olugturma, satig sartlarindaki olumlu dedigsmeleri agiklama, vs. bunlari en
6nemlileridir. Kiglk firmalarda reklam, satig veya pazarlama departmaninda,
ilgili sahsin reklam ajansiyla olan yakin temasi sonucu ylrutlilebilir. Benzer
durum LST'de pazarlama ve satis mddariyle Grin sorumlusu tarafindan
yuritiimektedir. Reklam ajansi Merkez Ltd'dir.

11.1.1. Reklam Amaglar

Reklamin nihai amaci, diger tutundurma elemanlarina benzer gekilde
satiglan veya karlan artirmaktir. Firmanin sundudu mal ve hizmetiere kargi
olasi alicilarnin daha olumiu davranmasini sadlamaktadir. Musterilere gerekli
bilgileri sunmak, onlarin isteklerini degigtirmeye galigmak ve belirli bir ortakhigin
mallanni tercih etme nedenlerini 6ngbrmek suretiyle reklam bu amaca

ulagmaya caligir.
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Reklamin amacini belirlerken dért hedef unsur dikkate alinmalidir .

1. Hedef Pazar : 5.2. 'de belirtilen hedef pazara ydnelik bir reklam kampanyasi
olusturuimalidir. Aynt reklam metni icinde hem dizel , hem de benzinli arag
grubuna hitap edilebilmelidir .

2. lletisim Amaci : Yakit sistemlerinin temizienebildi§i hedef pazara
agiklanmalidir .

3. Arzu Edilen Degigim : % O olan talebi , % 4 'e ylkseltmek . Benzinli ve dizel
ara¢ grubunda hedef pazarda ortalam 1000 firma oldugu g6z &6nOnde
bulunduruimalidir .

4. Streg : 1 yil (3 yilhk kampanya ile talebi % 12 ‘ye yiikseltebilmek ) .

Carbon Clean, MHE Girig Dénemi 'nde bulundugundan "Bilgilendirici
Reklam" (Informative Advertising) stratejisi kullanilir. Burada amag, birincil
talebi olusturmak, pazan yeni bir Orinden haberdar etmek ve firma imaji
olusturmaktir .

11.1.2. Reklam Bdtgesinin Bayukiaga

Reklamin rolG, firma Grinline olan talebi olumiu yénde degistirmektir.
Firma, satig hedeflerine ulagsabilmek igin, kararasgtirilan minimum harcamayi
yapmak arzusundadir, fakat bunu tespiti oldukga gtictar .

Kriterler, tiketici Grinlerine geredinden fazla, endUstriyel UrGnlere ise
geredinden az reklam harcamasi ayrildigini ortaya gikarmigtir .

Endustriyel Grinlerle ilgilenen firmalar, talebi saflarken Oncelikle satis
glciline énem verirler. Tiketicileri haberdar etmede veya prosesi kavramalarini
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sajlamada reklama yeterince bagvurmaziar . Firma glcin(n ve Grin imajinin
daha distk oldudunu varsayarak endistriyel tiketicilere ulagmaya c¢aligiriar.
LST ybneticileri, tutundurma alt karmasinin gereklidini, Bosch'la yasadikiar
rekabetten dolayl bilmektediler. Reklam batcesini hazirlarken dikkate
alinmasi gereken 6zellikler gunlardir :

1. MHE 'deki Dénem : Yeni Uriinlerde , 6zellikle tanitilabilmesi ve denenmesi
nedeniyle yiksek reklam harcamalan yapthr . Carbon Clean yeni bir 0rin
olmasi nedeniyle yillik satiglarin % 3.5 'i oraninda reklam harcamasi yapiimasi
kararagtiriimigtir .

2. Pazar Payi ve Tiketici Yelpazesi
3. Rekabet

4 . Reklamin Frekansi

11.1.3. Mesaj Kararlan

Reklamin satig Uzerindeki etkisi distnulirken mesajin yaraticilik faktérd
genelde gézardi edilebilir.

11.1.3.1. Mesajin Olugturulmasi

Mesaj, GrGnin sundudu en &nemli &6zellikleri belitmek durumundadir.
Carbon Clean'in mesajinin  belilenmesinde timden gelim metodu
uygulanmigtir (Mindak, 1978) . Tuketiciler Griinden dért farkh &dil beklerler:
Mantiki, hissi, sosyal ve ego tatmini. Bunlan, kullanim deneyimi, Griin deneyimi
ve rasgele deneyimle elde ederler. Carbon Clean'de mesaj olusturulurken,
"mantiksal bir yararnin Grinln kullaniimasiyla® elde edilecedi fikri (izerinde
duruimalhidir. Mesajin en énemli 6zelli§i de farkl, inandirici, arzu uyandirict ve
ispat edilebilir olmasidir.



11.1.3.2. Mesajin Sunulusu

Bir reklamin etkisi yalnizca neyin sbylendiine degil, haberin nasil
sunulduguna gobre de dedisir. Carbon Clean reklaminda mantiksal
konumlandirma tercih ediimilgtir. Sistemin yararlari dile getirilerek ttketicilerin
konuya mantiksal yaklagmalan sadlanmalidir.

Haberin sunulug bigimi, ya bafimsiz aragtirma, ya da takiit etme
nedeniyle, ayni sekttrdeki firmalarin biylk &lglide aym reklam temalarini
kullandikiar endastrilerde son derece dnemilidir.

Reklam ajanslan, temalann etkii metin ve sanat yapittan bigimine
donUstirilmesi alaninda uzmanlagsmiglardir. Ajansin i¢indeki yaratict Kisi,
secilen temaya gli¢ kazandiracak sézcikler, resimler, simgeler ve renklerin
bulunmasindan sorumiudur. Bu sahsin birinci gérevi sunugsal géris agilan ve
disiinceleri arayip bulmaktir. Firma simge ve logolar, mal nitelikleri, pazar ve
gudasel arastirma bulgulari, yaygin koitirel sanat eserleri ve 6teki nesnelerden
yararlanilarak yeni sunug bigimleri ve disinceler bulunabilir.

Merkez Ltd.'de vyaratici kadronun baginda yazar Ahmet Umit
bulunmaktadir. Biylk bir yaraticilik émegdi géstererek Lucas 't Istanbul ‘un
pisliginden kurtaran firma imajini Sekil 11.1'de vermigtir. Tek bir noktadan
do§an Lucas logosu, genigleyerek pis ve sis tabakasint kaldirmig ve ve alttan
canll yesil ve mavi fon ortaya gikmistir. "Yesilin Ug Dostu” kavramiyla Gstteki
sekil arasindaki uyum reklama bakan gahis tarafindan farkediimektedir.

Endustriyel Griinler oimalari nedeniyle Grinlerin teknik 6zellikleri, kullanim
alanlan ve kalite sertifikalart kisa ve net olarak belirtimistir. ki turuncu cihazin
' arasina yerestirilen kirmizi cihazla ideal bir renk uyumu saglanmigtir.
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Sekil 11.1. Otomotiv Basinida Yayinlanan Carbon Clean Reklami

MAZOT ENJEKSIYON SISTEMLERI, UGAK SANAYI VE MUHENDIGLIK HI/M! [LERINDE DUNYA

MARKAS| OLAN LUCAS, DOGAYI KORUYUCU URUNLER SUNMAKTA

GURUR DUYAR

YESILIN UG DOSTU

SMOKEMETER 4

Gevre dostu Lucas Hartridge'den yepyeni bir
cihaz daha: Dumandger 4.

Lucas Hartridge'in gelistirdigi duman Glgme
cihazlar yillardir serws\erde mont a] sanaymde
ve yollarda ya-
pilan - yasal
kontrollerde
yaygin olarak
kullanimakta-
dir.

Yeni gelisti-
rilen Duma-
nolger 4 ise
birgok 6nemli
kullanma ko-
layhginin yani
sira taginabil-
me Gzelligine
de sahiptir.

Dumandlger
4 yeni dizay-
niyla su ana kadar gikan ve ileride cikanimasi
dilgtindlen uluslararas duman stantardlarini kar-
silayan tizelliklere sahiptir.

Dumandlger 4, gesitli modllerle birlikte cali-
sabildigi gibi seyyar olarak taginabilen ana tnite-
si ile tim ihtiyaglari kargilayabilecek sekilde ta-
sarlanmigtir.

CARBON CLEAN

Otomotiv sektdriinde ¢igir agan karbon temiz-
leme prosesi Tirkiye'de! 'Carbon Clean' igten
yanmall motorlarda yakit besleme sistemleri ile
yanma yiizeylerini parga sokiilmeden temizliyor

ABD'de geligtirilen cihaz 50'den fazla tlkede
kullaniimaktadir. Hem benzin (enjeksiyonlu veya
karbiiratorlit)
hem dizel mo-
torlarina uy-
gulanan pro-
sesin yararlari:
1) Yakit tasar-
rufu,
2) Egzos atik-
larinda azal-
ma,
3) Motor 6m-
rind uzatma,
4) Motor per-
formansini
yikseltme,
5) Bakim ve
tamir masraf-
larinda azalma

Karbon Temizleme sistem ABD'de cegitli les!

kuruluglaninca, Almanya'da TUV Enstitiisi'nce
denenmis ve onaylanmistir

CARBONCLEAN

EXHAUST GAS ANALYZER 904
Lucas Harlridge'in yeni tirinu Fgzos az
analiz cihazi 904 (AGAC 904), benzin molorlan
nin egzos gazlan igindeki cevreye ve insan s it
gina zarar veren dorl degisik gaz analiz etmer
yani sira diagnostik islemler igin de gerekli o2
liklere sahiptir
AGAC 904, halen yiirl st
nan, tim egzos gazt standarl
ozelliklere sahip ol
hassasiyetiyle
0.IM.L St 1
(Uluslararasi
Olgme
Ayarlar O
nizasyoni
sartlanr
uyum
AGA

904
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Lucas Servis Ticaret A.§. Elmadag Cad. No: 54, Sisli, 80230 [stanbul. Tel (212) 2250160 Faks: (212) 2254/ /1
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Teknik 6zelliklerin altina logolar, en altta ise firma ismi, adresi, telefon ve
faks! yazilmigtir. Format ve yazi tipleri reklamda gérilmektedir.

11.1.4 Medya Seg¢imi

Medya seciminde ilk adim olarak ulagilabilidik, frekans ve etki ; sonra
medya kanailarinin sec¢imi ; en son olarak medya zamanlamasina dikkat
edilmelidir.

Medya secimi, hedef gruba istenen sayida reklami en uygun fiyatta
ulagtirabilme probleminin ¢ézimdlr. Ulasilabilidik, Carbon Clean prosesinde
oldugu gibi yeni bir Grintn ilk defa hedef pazara sunulmasinda en &nemii
kriterdir.

En o6nemli medya kanallan telefon, gazete, televizyon, dogrudan
pazarlama, radyo, dergi ve kapt kapi broslr dagitmadir. Dogrudan postalama
ve brogur daditma ileriki tutundurma elemaniarinda belirtilecekfir.

Endstriyel bir GrinGn televizyon, gazete, telefon veya radyoda reklaminin
yapiimasi gergekei dedildir. Birincil neden maliyetierdir. Bu kanallarda tliketici
portféyl cek genis oldugundan, hazirlanacak reklam maliyeti yiiksek olabilir .

Carbon Clean'de, iki tiketici kanalina reklam hazirdanmigtir : Carbon
Clean cihaz ve solventini alacak firmalar ve bunu kullanacak tiiketiciler.

Carbon Clean cihaz ve solventini alacak firmalara ulasabilmek igin
otomotiv servis sektériiniin en kuvvetli dergisi “Oto Yedek Parga” segilmistir.
Yaklagik 14,000 Gyesi olan dergi Turkiye'de ¢odu yetkili ve o6zel servis,
tamirhane, belediye, yedek parg¢a Gretici ve saticisina, vs. ulagmaktadir.
20,000'e yakin Uyesi olan ISOD Dergisi ve ayrica Otomobil 94 katalodu da
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secilmigitir. ISOD dergisinin segilme nedeni ucuz oimasi ve tim dyelere
gonderilmesiyle ilgilidir. Otomobil 94 katalogu da sadece otomotiv sektériindeki
btiyik kuruluglann (arag, yedek parga Gretici ve ithalatgilar) reklamlarimin
bulundugu bir katalogdur. Yukarida belirtilen tim dergi ve kataloglarda reklam
bir kere cikmistir. Bunun birincil nedeni maddi sorunlandir.  Otomotiv
sektdriinde dergilerin genelde atimayip sehpa (zerinde defalarca alinip
okundugu dusintliirse olumsuz bir yaklagim olarak gériimemelidir.

Tiketicilere ulasabilmek igin sektdrin en tirajli dergisi olan, Hurriyet
grubuna bagli "Auto Show" secilmigtir. = Reklamin Auto Show dergisine
veriimesini sadlayan Auto Show-Oto Haber okur profilleri kargilagtiriimasi Ek
I'da gérilebilir. Burada iki hafta sireyle yarimsar dikey sayfa (farkli sayfalarda
farkli cihaz resimleri) , son hafta ise tam sayfa ilan verilmigtir (Ek J) .

Hem Carbon Clean, hem de bu cihazin tamamlayicisi olan gaz analiz
cihazi ve dumanéigerle ilgili reklam TMMOB dergisi olan Mihendis ve
Makina'da (¢ ay sOreyle gtkmaktadir .

Reklamlarin yayinlanig tarihleri agagdidadir ;

Auto Show 1. 18 Ocak 1994
Auto Show 2. 25 Qcak 1994
Auto Show 3. 1 Subat 1994

Oto Yedek Parga  Ocak - Subat 1994

ISOD Subat 1994

Otomobil Katalogu 1994

TMMOB Muhendis ve Makina 1. Mayis 1994

2. Haziran 1994
3. Temmuz 1994



11.2 Dogrudan Pazarlama

Dogrudan pazarlama, dogrudan postalama ve postayla ulastirilan
kataloglarla baglamasina ragmen telemarketing, radyo ve televizyon kanallari
gibi birgok yeni gekilleri tiremigtir. Tam belirtilenlerdeki ortak nokta, dogrudan
olarak hedef pazara ulagma istegidir.

Carbon Clean'in pazarlanmasinda 6zellikle dogrudan postalama ile hedef
pazan olugturan bireylere prosesi énceden tanitma amaglanmigtir. Carbon
Clean'e ait U¢ broslr, bir kligik el ilani ve fiyat listesi, tamamilayicisi olan gaz
analiz ve dumanélger cihaziarinin brogir ve fiyat listeleriyle postalanmaktadir.
Dogrudan pazarlama ile iki ayda, bir cihaz satig! ve bu cihaza uygun oranda
solvent satisinin gergeklegecegi tahmin edilmektedir.

Dogrudan pazarlamanin giinden giine basarili olmasinin en blylk nedeni,
tuketicilere segicilik firsatini net bir gekilde tanima imkani saglamasidir.
ligilendikleri bir Oranle ilgili dogrudan pazarlamayla bilgi edinen sahislar, ayrintili
olarak prosesi inceleme imkanina sahip olabilirier. 1987 yilinda, Amerikalilarin
% 30'undan fazlasi, dorudan posta pazarlamasiyla birgeyler satin almiglardir.
Bunlan genelde kitap, magazin, sigorta, hediyelik egya, giyim ve endustriyel
GrGnler olugturmustur.

Endlstriyel pazarda etkili olmasinin nedeni, bir Griinl denemeden veya
satig temsilcisiyle kargilagmadan aynintili bilgi elde edebilmesidir. Hedef
pazarda ilgili adreslerin firmada bulunmasi, tim spesifik bilgilerin
ulagtinimasina yardimci olacaktir. Misteriden tepki gelmesiyle birlikte strekli
bir iletigim imkani dodar. Dogrudan pazarlama, hedef kitleye istenilen
zamanda ulagmay: sadlar. Ozel ve gizli olmasi itibariyle rakiplere stratejik
planlaria ilgili olarak kaynak teskil etmez.
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11.2.1. Dogrudan Pazarlama Kararlan

11.2.1.1. Amaglarin Belinenmesi

Dogrudan pazarlamada, ybneticiler elle tutulur bir pazarlama ve satig
hacmi arzu ederler. Turkiye'de &zellilkle otomotiv servis sektdrindeki
sahislarin egditim ve kditir seviyelerinin distik olmasi nedeniyle dogdrudan
pazarlamadaki hedef iki ayda bir cihaz ve buna uygun solvent satisidir (20-30

sise / ay) .

LST igin dogrudan pazarlamada &nemli olan, gdénderilen materyallerle
dodrudan satigtan ziyade tiketicide Orliin bilinci ve ileride satinaima egilimini
olusturmaktir.  Alici, firma 0rGn yelpazesinden herhangi birine ihtiyaci
oldugunda, geri bildirim ile kafasindaki spesifik trlinleri 6ncelikle diginmesini
saglamaktir. Dodrudan pazarlamanin izleyen slire¢ i¢inde, prosesle ilgili
uygulamali tamitim, firmalann kendi araglan (zerinde gergeklestirlebilir.
Ozellikle fuar ve reklamlaria bilingaltindaki bilgiler yizeye gikarlarak satinalma
yaklagimi icine girmeleri saglanabilir. Firma imaji ve tercihinin
saglamiagtiriimasi de 6nemii hedefier arasindadir.

11.2.1.2. Hedef Pazar

Dogrudan pazarlama, benzinli ve dizel ara¢ sektérinde servise sahip tim
firmalara postalama hizmetiyle saglanacaktir. 21 Nisan 1994 tarihi itibariyle
Carbon Clean, gaz analiz cihazi ve dumanbiger cihazlanyla ilgili pazarlama
biiteni, brogdr, el ilam ve fiyat listesi génderilen ve dogrudan pazarlama hedef
pazarimn bOylk  bodlomOnQ olusturan servis adetlei  Tablo 11.1'de
gosterimektedir.
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Tablo 11.1 Dogrudan Pazarlama lle Ulagilan Servisler ve Adetleri

Arac Grubu Gdnderilen Servis Sayist Tlrl

Opel 20 Benzinli

Hyundai 72 Benzinli - Dizel

Skoda 124 Benzinli

Lada 114 Benzinli

Tofag (Ist .) 42 Benzinli

Renault (Ist .) 35 Benzinii

Volkswagen 22 Benzinli

Saab 1 Benzinli

GM 1 Benzinli

Jaguar 1 Benzinli

Chrysler 73 Dizel

Genoto 29 Dizel

Ozel Servisler 80 Benzinli -Dizel

Lucas Servis Agi 450 Dizel

Uluslararasi Nakliyeciler 300 Dizel
TOPLAM 1364

Yukarida belirtilen arag gruplarina (LST Servis Adi ve 6zel servisler harig)
ve Uluslararasi Nakliyeciler'e merkezlerinden alinan adresler vasitasiyla
ulagiimigtir. Opel yetkili servislerine génderilen pazarlama buiteni Sekil 11.2'de
gosteriimektedir. Adresi bulunamayan veya degisen yetkili servislerin adedi
toplam iginde % 1'i gegmemektedir.

11.3 Satig Geligtirme

Satig gelistirme, servis veya tiiketiciler tarafindan, daha yodun ve / veya
blUyGk hacimlerde, belidi GrOnlerin satin alinmasint saglayan tesvik  edici
(6zendirici) kisa dénemii araglardan olusur (Baker, 1975) .
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16.3.1994
Sayin Servis Yetkilisi ,

Motorvac Technologies / ABD ve Lucas Servis Ticaret A.$.'nin ighirligi ile Ulkemiz otomotiv
sektdriine sundugumuz CARBON CLEAN prosesini siz Opel Yetkili Servisleri'ne sunmaktan gurur
duyuyoruz .

Lucas'in yapmig oldudu arastirmalar , benzin enjektdril enjektsr problemlerinin sadece %5'inin
mekanik veya elektrik dizenindeki arizalardan kaynaklandigini , %95'inin ise yakitla birlikte
sisteme giren zararli birikimlerden meydana geldigdini géstermektedir . Zararh birikimlerden
kaynaklanan problemleri ¢6zmede en etkin ¢6zim CARBON CLEAN 'dir .

Benzer sekilde karburatérit araglarda karbon ( kurum ) ve zararli birikimlerden meydana
gelebilecek tim sorunlarinizi CARBON CLEAN ile 30-45 dakika i¢inde ¢zebilirsiniz .

Her 20,000 km.'de periyodik olarak yapilmasi gereken CARBON CLEAN sonucu , benzinli

( enjektsritl ve karblratérlQ ) ve dizel araglarda ortalama 9% 3-10 yakit tasarrufu , gli¢ artigt ,
vuruntulu ¢aligmayi ortadan kaldirma ve sodukta kolay ¢alismayi temin etmesinin yani sira
egzos gazi emisyonlartini da distirmektedir . -

28.2.1994 tarihinde GENOTO General Otomotiv Pazarlama ve Ticaret A.S. ‘den Servisler Teknik
Koordinatéril sayin Hasan AYVAZ ve Teknik Servis Sefi Sayin Baran GOLTEKIN ile yapmig
oldugumuz gériisme sonrasinda CARBON CLEAN cihazlarini enjektdrid ve karbtiratsrit Opel
Vectra Uzerinde uygulamali olarak tanitma firsati bulduk . Sayin Hasan AYVAZ , tlim Opel *
araglarda , prosesimizin yukarida belirtilen yarariari saglayacadini ve CARBON CLEAN' tim
Genoto Yetkili Servislerine tavsiye edeceklerini belirtmiglerdir.

General Otomotiv Pazarlama ve Ticaret A.S.'de , 7.3.1994 tarihinden itibaren kullaniimakta olan
CARBON CLEAN prosesi , yakit sistemlerinin satig sonrasi ve garanti hizmetlerini otuz yildir
veren firmamiz tarafindan bir ( 1 ) yil slireyle garantilidir . Cihazlarimizin ve solventin ithalati
ABD'den strekli olarak saglanmaktadir . Kullanilan solvent , Turkiye'nin en Ucra kégesine en ge¢
iki gln iginde ulagtiriimaktadir . ‘

CARBON CLEAN' daha yaklnda’i'ﬁ tanimak ve ayrintili bilgi almak i¢in gekinmeden bizleri
aramanizi rica eder , bu vesile ile bayraminizs kutlar , ¢alismalarinizda bagarilar dileriz.

Saygtlarimiza ,

H.KEMAL GORGUNEL
Pazarlama ve Satig Mudurll

Sekil 11.2. Opel Yetkili Servislerine Génderilen Pazarlama Bditeni
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Tedarikgiler, yeni tiketicileri gekebilmek, bagimli tiketicileri &dullendirmek
ve seyrek aligverig yapan gahislarin satinalma periyodunu kisaltmak amaciyla
tegvik edici yollar kullaniflar. Tedarikgiler, reklamin tersine satig geligtirmenin
firma ve GrGn bagdimhihidini ortadan kaldirdifini savunmakta ve reklam-satig
gelistirme oranini tespit etmeye galigmaktadiriar. Yapilan aragtirmalar, satig
sirecinin % 30'u Gzerinde (4 ay / yil) satig gelistirme faaliyetleri sonucunda
bagimhhidin kalkacagini ortaya gikarmigtir. Zaten amag, uzun degil, kisa
s(reli satig hacmini artirmaktir.

Satig geligtirmenin avantajlan :

* lletigim ve bilgi sadlama.

* Ozendiricilik ( taviz, hediye, vb. dagitiimasi ) .

* Davet ( Odtllendirme ) .

* Uranlerin piyasa tarafindan kabultinin hizianmasi.

* Satici egemenliginde oldugu igin kKampanyanin kontrolin(n saglanabilmesi.
* Tam uygulamaya ge¢gmeden dnce pilot veya dntest yapilabilme kolayli§i.

Satig geligtirmenin dezavantajlari :

* Satig geligtirme kusurlu , yetersiz bir mah bir kezden gok sattirmaz.
* Agin fiyatl bir mal satig gelistirme ile devamli satilamaz.

* Dagitimi yetersiz bir driinle satig geligtirme birarada ylirimez.

* Modasi gegmig mallari sattiramaz.

* Tek bagina birgey yapamaz.

11.3.1. Satig Geligtirme Kararlan

11.3.1.1. Amaglarin Belirenmesi

Satig geligtirmeyle Carbon Clean'de planlanan, yeni musteri gekebilmek ve
mevcut maOsterilerin daha yodun solvent tOketimini sadlamaktir. Rekabet
olustufu otomotiv servis sektériindeki 6nemii satig geligtirme prensiplerinden
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biri, tedarikgisini degistiren musterilerin yeni Urliine badlanmasini ve rakiplerini
unutmalarnni saglamak olmalidir.

11.3.1.2. Satig Geligtirme Araglarinin Seg¢imi

Satig gelistirme araglarindan LST ve Carbon Clean blnyesinde kullaniimis
ve kullaniimakta olanlari iki gruba ayrilabilir :

1. Tuketiciye Y&nelik

LST binyesinde kurulan "Carbon Tune Center"de % 50 indirimli bakim
islemi sUrekli gerceklestirimektedir. Cihazi Kkullanan servisler ise, fiyati
dengelemek icin diger bakim iglemleriyle birlikte miigteriden toplam tutardan
dusiik fiyat talep etmektedirler. Aracilara verilen esantiyonlarin bir kismi
tuketiciye ulagtinimaktadir.

2. Aracilara Ydnelik

En énemli kismi esantiyonlar olusturmaktadir. 1993-1994 déneminde
dagitilan esantiyonlar sunlardir :

* Spiral takvim.
* Yaprak takvim.
* Kasgkol-bere.

* TirbGgon.

* Kalem.

* Bardak althg:.
* Anahtarlik.

* Cakmak.

* Ajanda.

* T - Shirt.
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* Kalemlik seti.

* Kravat.

* Cikartma (Lucas-Carbon Clean).
* Klasoér (Lucas baskilt).

* Bakir tepsi.

* Piring kalem kutusu.

* Kupa.

* Masa bayradi (Lucas).

* Carbon Clean brogtr ve el ilaniari.

11.3.1.3. Distrib(tdrin Kendi Satig Glctnd Tutundurma Araglari

1993-1994 doénemindeki en énemli unsur fuarlardir. 3-12 Aralik 1993'te
Danya Ticaret Merkezinde (Yesilkdy) Auto Show, 4-8 Mayis 1994 tarihleri
arasinda FM Fuar Merkezinde Otomek fuarlarina igtirak edilerek Carbon
Clean, Gaz Analiz, Dumandlger ve Dizel Yakit Pompasi Test ve Ayar Tezgahi
sergilenmigtir. Auto Show fuanim yaklagtk 25,000, Otomek'i ise 10,000 kisi
Ziyaret etmigtir. |ki fuar yardimiyla ikiger adet benzinli Carbon Clean cihazi
satiilmig, birgok potansiyel mlgterinin karti alinarak fuar sonrast Ziyarete ve
uygulamali tanitimlara gidilmigtir. Fuarlarin genel amagclar sunlardir
(Kotler,1991) :

* Yeni Granler sergilemek.

* Mevcut mulgterilerle olan diyalodu geligtirmek.

* Yeni mugterilerie tanigmak.

* Ziyareteileri s42I0 , yazili ve gorsel olarak bilgilendirmek.

* Rakipleri daha yakindan taniyabilmek.

*Satis glicllyle ulagilamayan hedef pazara ulagmak. |ki fuarda gérusilen
ziyaretgilerin ortalama % 90'ina satig glciyle 6nceden ulagilamamugtir .
*Yapilan istatistikler, A.B.D.'de fuarara gelen ziyaretgilerin % 85'inin aligveris
yaptigini ortaya gikarmigtir .

* Endustriyel pazarlarda satis geligtirme bitgesinin % 35'i fuarlara harcanabilir .
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LST'nin iki fuara da katilmasinin nedeni, Auto Show fuarinin anlasmasinin
imzalandi§ tarihlerde Otomek'le ilgili higbir haberin elde edilememis olmasidir.
Auto Show igin 2.200 $ , Otomek igin de 1,500 $ ve her ikisi igin ortalama 250 $
masraf yapiimisgtir.

Fuarlar haricinde satis yanigmalar gergeklestirilebilir. 1993 yazinda en
fazla Grtin alan yetkili servisler bir haftaligina Ingiltere'ye goéturGimastur. 1992
yilindaki Lucas kotali ikramiyeleri Ek K'de gésteriimektedir. Satig hacminin
distk olmasi nedeniyle, bu tir bir satis geligtirme aracinin Carbon Clean
Urinleriyle gergeklestirlebilmesi s6z konusu degildir.

11.3.1.4. Satis Geligtirme Programinin Gelistirimesi

Satis gelistirme programinin uzunfudu cok &nemlidir. Kisa oimasi
migterilerin yeterince yararlanamamalarini, uzun olmasi ise "hemen satinaima
zorunlugu’nu ortadan kaldirarak énemini yitirir. Omegin Auto Show fuarinin 10
gin slOreli olmast Kkatilan firmalarinin  elemanlanni  iglerinden etmis,
performanslarini diglirm{s ve verimli olmalarini olumsuz yénde etkilemistir.
Uzunluga ilave olarak zamanlama da ¢ok dnemlidir. Omegin basilan el ilanlan,
"Carbon Tune Center"lere tam zamaninda ulastinimistir.

Toplam satig geligtirme bitcesi, sektére yeni sunulan Carbon Clean
prosesinde ihtiyaclarin ayrintili olarak gézden gegirilip incelenmesiyle ortaya
cikariimigtir. 9,000 $'ik bltge satig geligtirmeye ayrilmistir.

Son yillarda satig geligtirmeye verilen 6nemin artig nedenleri agadidadir :

* Yéneticilerin tutundurmayi daha iyi anlamalari.

* Kaliteli ve kapasiteli (rlin yéneticilerinde artis.

*Uriin ydneticilerinin satiglari artirma konusunda daha yodun bask: altinda
kalmalari.

* Marka ve GrUn sayisinda artig.

* Enflasyonda tiiketicilerin gittikce daha gok bilinglenmeleri.
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* Stagflasyon ve regresyonda saticilarin daha gok taviz vermeleri.
* Artan maliyetler, medya kalabaligi, yasal kisittamalar.

11.4. Halkla lligkiler

Bir arn, hizmet veya kuruluga olan talebi, ylzylGze olmayan bir sekilde
uyarmak igin bunlar hakkinda sponsor tarafindan bir bedel 6denmeden, ticari
degeri olan haberlerin yazili basinda ¢ikariimasinin sadlanmasi veya radyo, TV
ve sahnede lehe tutum ve duyurular elde edilmesidir.

Halkla iligkiler, Griin ve / veya onu pazarlayan orgiit lehine pozitif bir imaji
yaratip, bunu iletmek igin kullamian futundurma alt karmasinin énemli
elemanlarindandir. Orgut ve gevresi arasinda sUrekli ve karsilikli bir iletigim
sadlayarak, kurulug ve hedef kitlesi arasinda iki tarafin yararina bir diyalog
olugturulur. Halkla iligkilerde Griin ve / veya pazariayan érgit lehine "tanitim*
yapilir. Tanitim; bir Griin, hizmet, isletme, vs. hakkinda yazili, s6zl0, gérunttld
basin yayin organiarinda olumlu hava yaratmak (zere talebin kigisel yénden
harekete geciriimesidir. Planlanan olaylar hakkinda haberler verir ve dogrudan
ddeme yapiimaz.

Halkla iligkilerde kullanilan bes aktivite gunlardir :

1. Basin yayin iligkileri : Burada amag, hedef pazara bir gahsi, Grini veya
servisi basin medyasiyla tanitmaktir,

2. Urtin tanitim igin harcanan gabalar.

3. Igletmesel lletigim : Igletmenin i¢ ve dig gevreyle iletigimini ve tanmitimin
igerir.

4. Lobicllik . Yasa ve yonetmeliklerin manipilasyonu igin yetkililerle temasa
gecilir.

5. Danigmanlik : Kamuya iligkin konularda firmanin konumu ve imaiji ile ilgili
bilgi aktarimi saglanir.



-78-

Halkla iligkiler kararlarinin dogru, yerinde ve zamaninda alinmasi, drin ve
/ veya firmadan haberdar olmak ve yeni, mevcut triin yelpazesini tanimada gok
etkili bir yoldur.

11.4.1. Halkla lligkiler Karariari

11.4.1.1. Amaglarin Belirenmesi

Halkla iligkiler, pazanamada birgok iglevin yerine getirimesine yardimci
olur :

1. Yeni UrGnlerin pazara strtiimesinde etkindir.

2. Pazarda mevcut Grinn yeniden konumlandirilmasinda etkindir.

3. Mevceut Urln kategorilerine olan azalan ilginin tekrar canlandiriimasinda
etkindir.

4. Spesifik hedef pazar bélumlerini etkiler.

5. Imaji toplum tarafindan gelistirilen Grinleri savunmada kullanilir.

6. UriinG destekieyici imajian kamuoyuna duyurur.

Halkla iligkilere onem veren Kkuruluglar, asadida belirtilen amaclara
ulagmada gliglilk gekmeyebilirler :

1. Hedef pazan konu hakkinda haberdar etme : Carbon Ciean prosesi
Turkiye'ye gelmeden 8nce Ocak 1993 itibariyle tim Lucas yetkili servislerine
Lucas dergisi vasitasiyla tanitimistir. Benzer sekide Mart 1993'te
Kapadokya'da yapilan yillik servisier toplantisinda Pazarlama ve Satis Mudarl
Sayin H.Kemal Gérglnel tarafindan 20 dakikalik bir dia gosterisiyle proses
hakkinda ayrintili bilgi verilmigtir.

2. Kredibilitenin gelistiriimesi : Basin ve yayin organlarina uygun kanallardan
ulagifarak olusturulan kredibilite gelistirilebilir. Omegin Istanbul Hilton'da yapilan
tanitim toplantis: ertesinde, otomotiv basininin yogun réportaj talepleriyle karsi
kargiya kalinmistir.

3. Satig temsiicileri ve bdige distribitérlerinin satiglarinin kolaylastiriimasi :
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Hedef pazann yazili veya s6zl(i basin vasitasiyla Carbon Clean'den haberdar
olmasi, prosesi pazarlamak isteyen sahislarin satis esnasinda vade, teslim
slresi ve kogullari ile fiyat konusunda kolayliklar saglamaktadir.

4. Tutundurma maliyetierini distirme : Halkla iligkiler, do§rudan pazarlama ve
reklamdan daha digik maliyetlidir. Tutundurma bitgesi klgiik olan firmalar,
halkla iligkilere daha fazla 6nem verirler. Otomotiv yayin sektdrinde, bir dergiye
verilecek ilana kargilik, ayni say! veya onu izleyen sayilarda, pazarlanan
Urtnlere ilgili tanitici bilgileri sunma kolayligi saglar.

5. Mugteri dilek ve sikayetlerini dinlemek.

6. Musterileri ve personeli egitmek.

7. Aracilar ile iligkileri geligtirmek.

8. Piyasada sUreklilik gostermek, varlidint duyurmak, topluma yaratli hizmet
verildigi imajtni slrdlrmek.

9. Kurulugla ilgili ters haberleri, dedikodulari dizeitmek.

Tum halkla iligkiler kampanyalarinda 6zel amaglar tespit edilip bunlara
ulagiimaya ¢aligihr. Carbon Clean'de spesifik amaglarin baginda yeni bir
Uriinln pazara strilmesi vardir.

11.4.1.2. Halkla lligkiler Araglarinin Secimi, Uygulanmasi

Yukanda belirtilen tim amaglan kullanmlacak araglar agagida siralanmistir :

1. Yayinlar : Firmalar, iletisim materyallerine, hedef pazara ulagma ve
etkilemede fazlasiyla glvenirler. Broslrer, firma habereri ve magazinleri,
makaleler, gérintili materyaller kullanilan yayiniar arasidadir.  Carbon
Clean'in hedef pazara ulastinimasinda, A3 boyutunda, prosesi tanitici
broglirden, ayrica benzinli ve dizel cihazin 6zelliklerini beliten A4 boyutundaki
broglirden 40,000 adet, tiketicilere ydnelik A6 boyutundaki el ilanindan ise
35,000 adet basiimig ve hedef pazara ulagtinimaya baslanmistir. Ug ayda bir
basilan ve 4,041 adet otomotiv sektériinde bulunan kamu ve &6zel kuruluga
gonderilen Lucas dergisinde Ekim 1993 sayisndan sonraki tim baskilarda
Carbon Clean'le ilgili haberler yer almaktadir (Ek L) .
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2. Olaylar : Firmalar yeni Grlinlere ve diger aktivitelere iigiyi gekebilmek igin
bzel olaylar diizenleyebilirler. Bunlar konferanslar, seminerler, yarismalar, spor
ve kuiturel faaliyetler olugturur. Carbon Clean'in hedef pazara sunulmasinda
halkla iligkiler bazinda en 6nemli faaliyet, 17 Aralik 1993 tarihinde yapilan
Carbon Clean ve Lucas Hartridge cihaziarinin tamtim toplantisidir. Toplantida
tum davetlilere Lucas ve cihazlarla ilgili brostrler verilmistir. Kokteyl seklinde
gecen toplantida 6nce LST Genel MudlirG Sayin Aydin Bilgin zararli egzos
emisyonlarinin azaitiimasinin yollarindan bahsetmis, sonra Carbon Clean
international Genel Midiri Sayin Robert L.Fisher Grint tanitmig ve dinyadaki
uygulamalarindan s6zetmigtir. Son olarak da LST Pazarlama ve Satig Maduru
Sayin H.Kemal Gérginel Lucas Hartridge Egzos Gazi Analiz ve Dumanéicer
cihazlarini tanitici konugma yapmigtir. 1996 yilinda Zonguldak'ta ingaasi
bitmesi dlsUnillen yarig pistinde yapiimasi planlanan kamyon yariglarinda
Lucas ve Carbon Clean sponsoriugu glindemdedir.

3. Haberler : Tanitim toplantisinin takibinde sektériin 8nde gelen dergilerinden
Oto Show (Hdrriyet grubu), Oto Haber (Sabah grubu) , Oto Yedek Parga, ISOD
dergilerinde konuyla ilgili firma Pazarlama ve Satig Mudiri'nin réportajlan
yayinlanmigtir (EK M) . Tanitim toplantisini izleyen hafta iginde HBB ve Flash
TV'de, Carbon Clean GrUnleri beser dakika stireyle tanitiimistir .

Yayin, olay ve haberlerin sirekliliinin sadlanmasi ile hedef pazarn
Urinlere olan baghlig strekli kilinabilir.




Bolum 12. Satig Glctnln Yénetimi

Satigi gerceklestirmek igin bir veya daha fazla sayida olan alicilaria
yapilan gorigsmede s6zli sunum faaliyetieridir. Satis temsilcileri alici igin
firmay: temsil eder, dolayisiyla alicilarla ilgili olan en saglikli bilgi akigini
sadlayanlardir (Bursk, 1980 ).

12.1. Satig Glca Kararlan
12.1.1. Satig Glcli Amaglan

Satig glct amaglan, firmanin hedef pazari karakteristikleri ve buradaki
konumu dogrultusunda olusturuimalidir. Kisisel satig, en pahal iletisim yolu
olma dzelli§ini ginimizde de korumaktadir. Bununla birlikte tiketici egitimi ve
satig esnasinda en etkin aragtir. Satig temsilcileri agadida ana hatlanyla
belirtilen gérevierini yerine getirirler :

1. Aragtirma : Satg temsilcileri yeni migteriler bularak bunlaria olan iligkinin
geligmesini saglarlar. Carbon Clean'de, dzellikle benzinli arag servis sektériine
uzak olan LST satig glcQ, Grin mGhendisi ve satis temsilcileri ile tim benzinli
ve dizel ara¢ servis koordinatdriGiklerine ulasarak mevcut olan mdsteri
portféylini geligtirmiglerdir.

2. lietisim : Firmanin Grin ve hizmetleri hakkindaki bilgileri tOketicilere iletirler.
Carbon Clean henliz Tirkiye'ye gelmeden, tim satig temsilcileri Turkiye'deki
godu dizel arag servisine konuyla ilgili 6n bilgiler sunmuglardir.

3. Satig : Satig ozelliklerini -sirasiyla yaklagma, prezentasyon, itirazlarin
cevaplandiriimasi, satigin gergeklestiriimesi- ¢ok iyi bilmeleri gerekir. Carbon
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Clean'de &zellikle cihazin diagnostik &6zellikleri anlatilarak itiraziar rahat
birgekilde gideriimektedir.

4. Servis : Ozelikle satig sonrasi hizmetier, otomotiv sektérinin kalbini
olugturur. Carbon Clean'de de teknik yardim, satig fiyatlarinin belirenmesi,
servis standartlarimin olugturulmasi, vb. konularda alicilara detayh bilgi akigi
sadlanabilmektedir.

5. Bilgi Toplama : Pazar aragtirmasini yéneterek konuyla ilgili ¢calismalarini
pazarlama ve satig midirigine rapor ederler. Ozellikle rakipler, fiyat,
dagitimin zamaninda olusturuimasi ve satig geligtirme konularinda firmaya yén
verebilirler.

6. Degerlendirme : Tiketici kalitesini ve talebi ¢ok olan QrGnleri ortaya
cikaririar. Ozellikle 6deme glgliga icinde olan veya riski yiksek musterileri
finans departmanina bildirirler.

Carbon Clean Uriin mihendisi, prosesin tanimiyla ilgili vaktinin % 75'ini
benzinli, % 25'ini ise dizel ara¢ servis sektériine ayirmig bulunmaktadir. Bunun
en bUylk nedeni, benzinli ara¢c servislerinin, dizele gére daha rahat yatinm
yapabilecek nitelikte olmasidir. Mdisterilerini daha rahat ikna etme sansina
sahiptirer.

12.1.2. Satig Glci Stratejileri

Firmalar tOketicilerden siparis almak igin yansirar. Satis temsilcileriyle
uygun stratejiler olugturarak dodru zamanda, dogru masterilere, dodru yollaria
ulagirlar. Satis temsilcilerinin misterilere ulagma yollan sunlardir :

1. Satis temsilcisi - tilketici.
2. Satis temsilcisi - tiketici grubu : Ozellikle benzinli ve dizel yetkili servis agina

ulagmada kullanilir, Araglarin satis sonrasi hizmetler departmanindan elde
edilen adresler kaynak olarak kullaniimaktadir.



83

3. Satig ekibi - tiketici grubu : KIT, TSK, belediye ve arag filosuna sahip
tagimacilik firmalanina gidildiginde tercih edilir.

12.1.3. Satis Giclnin Yapisi

Firma, belii bir Orn yelpazesini bunu tiketen alicilara ulastiriyorsa
"bélgesel yapili satig glct” tercih edilir. LST'deki pazarlama ve satis gicl
yapisi Sekil 3.1.'de belirtilmigtir .

Bélge madurGne badh bes satis temsilcisi kendileri icin belilenen bélgede
pazarlama ve satigi gerceklestirmektedir. Sirasiyla sorumliu olduklan bélgeler
su sekildedir :

1. Tim Trakya, Istanbul.

2. Gebze, |zmit, Adapazari, Dlzce, Bolu, Karabuk, Bartin, Devrek,
Zonguldak, Karadeniz Eredlisi.

3. Konya, Beysehir, Karaman, Mut, Anamur, Mersin, Tarsus, Nigde, Nevsehir,
Aksaray.

4. Ankara, Kirikkale , Cankin , Tosya , Kastamonu , Tagképri .

5. Gorum, Merzifon, Havza, Vezirképri, Samsun, Ordu, Giresun, Trabzon,
Rize, Hopa, Sinop.

Bolgelerin segimi, minimum seyahat masrafi olusturacak gekilde
ayarlanmigtir. Boigesel yapih satis ghclnde tim temsilciler belirgin olarak
bélgelerinden sorumiuduriar. Bdylelikle daha rahat iligkiye girerek bélgesel is
hacmini artirabilir, yeni misterilerle temasa gegebililer. Seyahat masrafiari,
bdigeyi tanimalan nedeniyle dagitkttr. Yukanda belirtilen tim béigeler egit is
yuktne sahip olmalidir. Ozellikle Karadeniz sorumiusu satig temsilcisinin yka,
dijerlerine gére daha adirdir. Esit is ylk(ne sahip sahislarin esit gelirleri ve
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benzer performans artiglari gozlenebilir.

Carbon Clean, bbigesel ve finansal is yOkG acisindan LST'nin di§er
Urlnlerine gére ¢ok yodun olmamasi, konuyla ilgili tek sorumiu sahsin tiim
Tarkiye'yle ilgilenmesini zorunlu kilmigtir. Urin yapih satig glclnde teknik
olarak karmagtk, birbirinden bagimsiz Grin ve hizmetierin pazaranmasi
gerceklestirilir. Carbon Clean'i pazarlayacak sahsin, benzinli ve dizel yakit
sistemlerinin yani sira pazarlama ve satig bilgilerine de sahip olmasi gerekir.

12.1.4. Satis Gucl Gelirinin Belirenmesi

Satig temsilcileri dlizgin bir gelir, Gstin performansta ekstra &dal ve
deneyim-uzun slreli ¢aligmadan dolayi belifi bir gelir artigi ister. Bunun
kargisinda, yénetim kontrol, ekonomi ve basitlije dayali bir sistem tercih eder.
Firma, gelirin detaylarini digtinmek zorundadir. Sabit gelir, maastan olugur ve
satig temsilcisini tatmin edecek nitelikte olmalidir. Degigken gelir komisyon,
prim veya kar dagitimindan olusur ve Kigiyi 6ddllendirecek nitelikte olmalidir.
Masraflari, seyahat esnhasinda yemek, otel, amortisman, benzin ve
digerlerinden olugur. Maagi diginda sadlanan hastalik, kaza sigortasi sahsa
gliven ve ig tatmini sagdlar. Genellikle kullanilan yol, satis temsilcisinin toplam
gelirinin % 70'inin sabit, kalan % 30'unun ise dierlerinden olugmasidir.

12.2. Satis GlcUnlin Yo6netimi

Satig temsilcilerinin firmanmin geligtirdidi s6zlG ve yazili sinav ve mulakattan
sonra gegmesiyle birlikte egitim devreye girer.

12.2.1. Satig Temsilcisinin Egitimi

Oncelikle kendilerine pazarlayacaklari Grinin émekleri, siparig kitapgiklari
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ve bélgelerinin tanitici bilgiler sunulur. Satiglarinin blyik bélima verimli olmaz.
Endustiyel Grlin pazarlayan firmalarda editim ortalama 28, servis sektériindeki
firmalarda 12 ve tiketici Griini pazarlayanlarda 4 hafta strer. Egitimin amaglan
suniardir ;

1. Satis temsilcileri firmay! tanimak ve incelemek isterler. Egitimin ilk kismini
da bu olugturur.

2. Satis temsilcilerine firma drunleri tanitthir. A_B.D.'den gelen Carbon Clean

intemational Avrupa teknik sorumlusu Patrice Reberin prosesle ilgili editim
programi su sekildedir :

1. Adim Teorik Egitim

Problem Cézim Teknigi 3 gin
Pratik Egitim
2. Adim Musteri servislerinde Siire LST yetkililerine
pratik egitim birakiimigtir.
3. Adim Deneyimlerin tekran,
sorular, tartigma ve 1 gln

satig stratejileri

3. Satis temsilcilerine tilketici ve rakip 6zellikleri agiklanir.

4. Satig temsilcilerine etkin satig prezentasyonunu nasil yapilacad &gretilir.
Patrice Reber, uygulamali tanitima giderken bir liste yapilarak tim ihtiyag
duyulan malzemelerin alinip alinmadidinin  Kkontrolinin  gerekliigini
vurgulamigtir. Randevu saatinden 15 dakika 6nce musteriye ulasmak olumiu
bir yaklagimdir. Cihazlarin, giysilerin, ig énlUklerinin ve kullanilan firma aracinin
mutlaka temiz olmasi gerekir. Onceden elde edilen sonuclar ve referanslar



mutiaka agtklanmaldir.

12.2.2. Satig Temsilcilerinin Yénlendiriimesi

Gunltk misteri ziyaretlerinin azalmasi, artan telefon ve faks adetiyle
orantilidir. Carbon Clean mdsterilerinin solvent 8deme kosullari bir aylik ¢ekle
oldugu igin ortalama olarak tim mugteriler ayni periyodla aranmalidir. Cok
yeni bir ig kolu olmasi, sirekli yeni misterilerin aranmasi, ikna edilmesi ve
uygulamalt tanitim yapiimasini gerekli kiimaktadir. Satig zamaninin da gok
verimli kullaniimasi gerekir. Toplam galisma strecinin % 25'ini olugturabilecek
bu siirenin % 30'a gikarnimasi, % 20'lik bir geligmeyi ifade eder.

12.2.3. Satig Temsilcilerinin Motivasyonu

Motivasyonu olugturan (¢ temel prensip sunlardir :

1. lgin yapist.
2. Kigisel yapt.
3. Kigisel problemler.

Satig temsilcilerinin motivasyon problemi ¢6zim modeli kurulmustur.
Satig temsilcilerinin ylksek ¢aligma potansiyeli, yiksek performansi dogurur.
Bu durumdaki kigi &dullendiriidikten sonra tatmin olur ve motivasyonu ayni
siddetle devam eder. Bu modelin gergeklestirilebilmesi igin satis yoneticileri,
temsilcilerini daha gok galigmalari halinde ¢ok satacaklarina inandirabilmelidir.
Benzer gekilde yiksek performanstan dolayr elde edecekleri &ddller,
sarfettikleri ekstra glicii dengeleyecek nitelikte olmahdir. En ylksek degere
sahip olan 6dllleri ekstra Qcret, promosyon, kisisel geligme ve basari hissi izler.
En digtk nitelikli sayilan édlleri bedeni ve saygt, given ve farkedilme izler.
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12.2. 4. Satig Temsilcilerinin Dederlenditiimesi

Yoénetim satig temsilcileriyle ilgili bilgileri birgok kaynaktan temin edebilir.
En 8nemli kaynak satig raporiandir (Sezgin, 1992) . Bunu kisisel dlglnceler,
toketici mektup ve sikayetleri, tiketici aragtirmalan ve dijer satig temsilcileriyle
olan iligkiler izler. Satig temsilcilerinin karsilagtinimasi, simdiki ve gegmis
satiglarin kargilastirilmast da dnemli kriterler arasindadir. Satig temsilcilerinin
yiiksek satis potansiyeli olugturmasi, tiiketicileri de o oranda tatmin ettigi
anlamina gelmeyebilir. Degerlendirmenin dider bir kriteri, satig temsilcilerinin
firma, Granler, alicilar, rakipler, bélge ve sorumluluklarinin ne kadar bilincinde
oldugudur.

12.3. Kigisel Satig Yoneticisinin Ozellikleri

1. Satig ydneticisi ayni zamanda bir 6gretmen olmalidir.
2. Duygusal problemlere kargi uyanik olmalidir.

3. Yapan degil, ydneten olmalidir.

4. Satigl bir sanat ve bilim dalt olarak gérmelidir.

5. Devamh okuyup aragtirmaldir.

6. Damgmay, fikir almay! ihmal etmemelidir.

7. Finans bilgisi olmalidir.

8. Halkla iligkilere 6nem vermelidir.

9. Oteki bélam yéneticileriyle iyi iligkiler iginde bulunur.
10. Satiglara degil , karlara dikkat eder.

11. Yenilik¢i olmalidir.

12. Satig pratidi yapmayi ihmal etmemelidir.

13. Kendi psikolojik durumunu incelemaelidir.

14. Kararh olmali , kolay caymamalidir.

15. Kendini igine vermelidir.

16. Kendi yerine adam yetigtirmelidir.



Bdlum 13 . Sonuglar ve Oneriler

Yeni bir bakim ekipmaninin otomotiv servis sektdrGne sunulusu
"Endtriyel Pazarlama Planlamasi” vaka galigmas: niteliinde agiklanmisgtir .

Dizel sektdrinde &nemli bir konuma sahip olan LST, Carbon Clean
prosesiyle ilgili anlagmayi olusturuken liste fiyatlarindan iskontoya gidilebilirdi.
Maliyet fiyatinin Ugte birine mal edilebilecek cihazlarda fiyat indirimi mutiaka
gergeklestirimeliydi. Solventin fiyatimin diinyadaki rakiplerine paralel olmasi,
tuketiclye aksettirilen rakamin da paralellifini beraberinde getirir. Clhazin
fiyatinin uygun hale getirimesiyle talep ve tiketimin hizli olarak artmasi
bekienebilir. Tarkiye'ye gelen GrGnlerin 1990 yilinda imal ediimig olmasi ve
bazi benzinli solventierin dibinde tortu olmasi prosesin goncelligi konusunda
LST vetkililerinin kafalarinda soru igareti birakmigtir. Buna radmen proses,
sektdrde kendini beg ay iginde ispatiamigtir.

Cevreci bir Grin olmasi, valilik, belediyeler, vb. kuruluslar tarafindan kabul
edilebilirlidinin en dnemli kriterlerindendir. Birokratik engellerin asiimasi igin bu
kuruluglardaki Gst dizey ydneticiler devreye girmektedir.

LST, ¢ok hizli ve glvenilir bir pazarlama bilgi sistemine sahiptir.
Caliganlarin yetki ve sorumluluklannin belirgin olmasi nedeniyle anlagilir,
kompleks bir pazarlama bilgi sistemi kolaylikla uygulanmaktadir. Pazarlama
aragtirma sistemi Tarkiye'deki godu endUstriyel kurulusta oldudu gibi yetersizdir.
Her ne kadar satig temsilcileri bazi verileri Gst dzey ydneticilere iletiyorlarsa da
bunlarin yeterlili§i tartigihir. Carbon Clean, Turkiye'ye getirimeden &nce hedef
pazara ayrintii bir anket yapilarak fiyat, GrGn, satig geligtirme ve daditim
kanallari konulan netlegtirilebilirdl. Ozellikle servis koordinatdrieri enjektsria
araglarda tliketimin yo§un olabilecegini vurgulamiglardir. Karbaratéri araglara
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prosesin yarariari ve olumiu sonuglan daha az etkili oldugundan 6zeliikie yerli
arag Ureticilerinin ilgisi gekilememigtir. Tiketicilerin prosesi kendi servislerinde
yaptirmak istemesi, olugturulan Carbon Tune Center'lere olan talebi azaltmigtir.
Motor bakimiyla ilgilenen sahislar, konuyu 8grenir 6§renmez olumsuz tepki
gostermeye baslamiglar, konuya génil veren ve yatirim yapan sahislann is
potansiyelini azaltmiglardir. Pazar aragtirmasinin en énemli dijer sonucu,
tagimaciik firmalannin  dizel prosesi kiralama vaya mobil hizmete
yonelmeleridir.  Finansal kiralama, prosesi kullanmak isteyip de yatinm
yapamayan kuruluslar icin ideal bir ¢6ziim yoludur. Firma yetkililerinin konu
izerinde dikkatlice durmalan gerekir.

Cevre analizinde en énemli kriter ekonomik gevredir. Tim pargalarin
Amerikan dolarina endekslenmesi, &zellkle 5 Nisan 1994 ekonomik
kararlanyla birlikte fiyatlarin hizli olarak artmasina yol agmigtir. Buna ¢bziim
olarak pargalarin dolar fiyatlan dUsGrGimUstir. TUm otomotiv yan sanayinde
oldugu gibi agtklanan birinci ekonomik paketin takibinde Mayis 1994 satislan
¢ok dusik olmustur.

Endtriyel pazarlar fiyat elastik olduklarindan disiik maliyetli Grinlere ilgi
fazladir. Bir GrinG pazara stirmeden énce mevcut olan ve gelebilecek Urinlere
karg! bazi tedbirler alinmalidir. Carbon Clean'de benzer birgey yapiimamistir.
Tam direkt rakip olan Wynn's i tamirhanelerde gérmek mGmkandar. Wynn's ile
rekabet icin cihaz Tlrkiye'de yapilabilir, fakat anlagmaya aykin bir durum
ortaya ¢ikmaktadir. Urintn teknolojik olmamasi ve yeni rakiplerin pazara
girmesine yonelik galigmalara kargi hazir olunmalidir.

Endistriyel  Grinler, hedef pazara sunulurken ¢ok  dikkatli
konumlandiriimahdir. Wynn's in sektdrde fazla reklam yapmamasi tescilli bir
Gran olan Carbon Clean'in "yakit sistemlerini temizieyen tek Grin® olarak ortaya
gtkmasina yardimei olmustur. Ustiin bir servis, personel ve imaj anlayisiyla
firmanin 8zgegmisi, yeni servis ekipmanlanyla iyice bUtUnlesmigtir.
Konumlandinken de yeni ve benzeri olmayan bir Grin oldudu sirekli
vurgulanmalidir,



80-

Tarkiye'nin iginde bulunduu ekonomik kriz, bilylime ve olguniuk
ddnemlerinin tasarianandan farkli olmasina yolagmigtir. Ozellikle dévizin hizla
artigina, aylik uygulanan vade farkinin % 6'dan % 15'e gitkmasina ve fiyatlarin
dolar bazinda dUsGriimesine neden olmustur. Dolayisiyla fiyat bazinda
olgunluk dénemi, blyiime dénemine kaydiriimigtir.

Fiyattandirma politikasi “pazara nlfuz" bazinda amacina tam olarak
ulagsamamistir. Ozellikle Wynn's in ¢ok dusuk bir fiyatla satiliyor olmasi,
Otomek 94 Fuan oncesi fiyatlarin asadiya cekilmesine yolagmistir. Cihazin
fiyatinin dolar, solventin ise TL.'ye endekslenmesi, kullanan servislerde daha
belirgin bir imajin olugmasina sebep olabilirdi.

Dagitim kanallani ézellikle Istanbul ve Izmirle sinir kalmistir. Ankara'da
dahi konunun pazarlama ve satisiyla ilgilenen bir firma yoktur. KIT bazinda
bayik bir potansiyel olusturan bagkentte en kisa stirede dagitim kanah sorunu
¢ozUlmelidir. Firma satis glcl, béige distribUtérleri ve satis noktalan
yetersizdir. Firma satig glici kuvvetlendirimelidir. Meveut bélge distribUtérieri
devre digi birakilarak Carbon Clean'le ilgili yeni bélge distribUtéreri veya bayiler
atanabilir. Satig noktalari, Oto Jet / Selamigesme-Istanbul émeegdindeki gibi
yetersizdir. Ozenle secilmesi gerekir.

Tutundurma ait karmasi projenin en basarilt bélimierindendir. Reklam,
dodrudan pazarlama, satis geligtirme ve halkla iligkiler konutan mevcut bltce
dahilinde bagariyla uygulanmistir.

Satis glcd, tim cabalarina ragmen yetersiz kalmaktadir. Buna ragmen
prim sisteminin getirimemesi galisanlarin motivasyonunu etkilemektedir. Tum
olumsuz etmenlere ragmen hedeflenenlere yakin satig rakamlar saglanmistir,

Tirkiye'deki benzin enjektdrii araglann biylk bir bélumi 1996 yilinda
50,000 km. Gzerine ¢tkarak bUyGk masraflar agmasi dolayisiyle Carbon Clean,
benzinli ara¢ sektérinde aynt yilin ortalarina kadar sektér tarafindan kisa bir
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stirede taninmasi beklenemez. Dizel ara¢ servis sektériinde ise 1995 ortalarina
kadar tim tiketicilere ulasilabilir.
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