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PAZARLAMA YONETIMI
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Endlstriyel Pazarlama ve
Endustriyel Tuketici Davranisi



Endustriyel Pazarlar ve Satin Alma
Davranisi

Endustriyel pazar, faaliyetlerinde kullanmak, digerlerine
yeniden satmak ya da kendi urlnlerine hammadde ve
materyal olarak kullanmak icin Grtin ve hizmet satin alan
bUtin gruplardan olusur. Bir baska deyisle endustriyel
pazar, baskalari tarafindan talep edilen Grin ya da
hizmetlerin Gretiminde kullanilan Grin ve hizmetlerin
muhtemel alicilarla karsilastigi pazardir.

Basit anlamda ele alindiginda, Orgutsel pazar, nihai
tuketiciler disindaki tim alicilari kapsar. Dolayisiyla bir
orgutsel pazarlama islemi, bir Grin ya da hizmet kisisel
tiketimden daha farkli bir amac icin satildiginda olusur.
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Endustriyel drtnlere olan talep genellikle kuruluslarin
kontrolii disindadir. Ornegin; dolayli talep, Urtin icin olan
talebe baghdir. Insaatlarin artmasi sonucu ¢imento
talebinin de artmasinda oldugu gibi. Turetilmis talep ise bir
Urine olan talebin artmasi sonucu baska bir Grdndn
talebinin de artmasidir.

Ornegin, binek arabaya talebin artmasi benzine olan talebi
de artiracaktir. Endustriyel pazar kavrami ile 6rgutsel pazar
kavrami siklikla birbirinin yerine kullanilan kavramlardir
cunkl; endustri, Orgutsel pazarin en gozle gorulur
unsurudur.
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Endiistriyel Pazarin Ozellikleri

Bazi yonlerden endustriyel pazar, tuketici pazariyla
benzerdir. Aslinda her iki pazar da satin alma rolQ
olan ve ihtiyaclarini karsilamak icin satin alma
karari veren insanlardan olusur.

Bununla birlikte oOrgutsel pazar, tuketiciler
pazarindan bircok acgidan farklidir. Bu farkliliklari
dikkate alarak endustriyel pazarin niteliklerini dort
temel baslik altinda asagidaki gibi tanimlayabiliriz.

Alparslan Ozmen Pazarlama Yonetimi 4



Pazar Yapisi ve Talep

« Endustriyel pazar, daha az sayida ancak buyuk
alicilardan olusur.

« Endistriyel musteriler, Dbolgesel olarak
yogunlasmislardir.

« Endustriyel alicilarin talebi son kullanicilardan
dogar.

 Endustriyel pazardaki talep elastik degildir,
dolayisiyla bu pazardaki talep kisa donemli fiyat
degisikliklerinden etkilenmez.
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Karar Turleri ve Karar Sureci

 Endustriyel alicilar genellikle daha

karmasik satin alma kararlariyla
karsilasirlar.
 Kurumlarin satin alma sdreci daha
bicimseldir.

« Kurumlarin satin almalarinda, alicilar ve
saticilar birlikte daha yakin bir sekilde calisir
ve uzun donemli yakin iligkiler kurar.
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Satin Alma Biriminin Yapisi

* Endustriyel satin alma surecinde bircok
ilgili Kigi vardir.

« Kurumlarin satin almalari tuketicilerin satin

alma cabalarina gore daha uzmanlasmis
satin alma cabasini gerektirir.
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Diger Nitelikler

* Endustriyel alicilar, genellikle bir alici kurum
yerine (toptanci ya da perakendeci gibi)
ureticilerden urun ya da hizmet satin almay!i tercin

eder.

* Endustriyel a
eden arz eden

* Endustriyel a

Icilar ile urun ya da hizmet tedarik
er arasinda karsilikl iligkisi vardir.

Icilar herhangi bir donanimi tumuyle

satin almak yerine kimi zaman kiralamay! tercih

edebilir.
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Endustriyel Pazar Turleri

Endustriyel pazar mdusterileri, Ureticiler
pazari, aracilar pazari, kar amaci gutmeyen
kurumlar pazari, isletmeler pazari ve devlet
pazari olarak bes farkli gruba ayrilir.
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Ureticiler Pazari

Baska drunlerin Uretiminde ya da Uretim
eylemlerini yurutmede kullanarak bir kar
elde etmek amaciyla UrUnler satin alan
kisilerden olusur. Ureticilerin 6zel bir tUrtine
orijinal parca ureticileri (OEM) adi verilir ki
bunlar  diger dUreticilerin  Urettikleriyle
ciktilarini birlestirerek donanim Uretenlerdir.
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Isletmeler Pazar)

Uretim eylemleri disinda kalan gunlik
isletme faaliyetlerini surdirmek icin drin ve
hizmet talep eden isletmelerden olusur.
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Aracilar Pazari

Aracllar, diger isletmelere ya da tuketicilere
yeniden satmak icin Urdn satin alan

isletmelerdir. Bunlar  toptancilari ve
perakendecileri kapsar.
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Kar Amaci Gutmeyen Kurumlar Pazari

Isletmelerin disinda kalan ve k&r amaci
gutmeyen orgutlerden olusur; dernek,

sendika, siyasal parti vb.

Bu kurumlar, cesitli toplumsal eylemleri
yurutmek icin drdnler satin alirlar.
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Devlet Pazari

Devlet de bir alici olarak ayri bir pazar
olusturur.

Devletin satin aldigi Urtnler ve hizmetler cok
cesitlidir.
Yiyecek ve giysilerden savunma gereclerine

kadar cok cesitli Grun, devlet pazarinda yer
alabilir.

Alparslan Ozmen Pazarlama Yonetimi 14



Endustriyel Alici Kararlarini Etkileyen
Faktorler

Bircok urln icin tuketicilerin satin alma
davranisi icin gecerli olan pek cok kavram
endustriyel satin alma icinde uygulanabilir.

Cunklt sO0z konusu bu kavramlar her Ik
pazar turd icin de ortaktir.
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Rasyonel Olmayan Karar Vermeye Karsi
Rasyonel Karar Verme

Endustriyel satin  alma genel olarak
tuketicilerin karar vermesinden daha fazla

rasyonel ve mantiksaldir.

Ancak, duygular ve diger rasyonel olmayan
glcler de orgutsel satin alma surecinde

onemlidir.
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Alici llgilenim

Tuketicilerin ilgilenim duzeyl satin alma
surecinin bicimsellik ve karmasiklik duzeyini
belirler.

Bu yaklasim endustriyel satin alma icin de
gecerlidir.
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Algilama, Ogrenme ve Tutumlar

Insanlarin reklamlari ve urtnleri algilama,
yeni uruinler hakkinda birtakim bilgiler

edinme, Urldnler ve onlari arz edenlere i
tutumlarini  bicimlendirme vyollari tu
pazarlarinda ve endustriyel pazar
blyuk Olctde benzerdir.
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Kigisel Etkiler

TuUketicilerin satin alma kararinda onemli bir
faktor olan yas, gelir vb. Kkisisel etkiler,
endustriyel satin alma surecinde sirkette
calisanlarin sayisi, satis hacmi, vb. sirket
nitelikleriyle yer degistirmistir.
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Sosyal Etkiler

Tuketici satin almasinda oldugu gibi sosyal
etkiler ve etkileyiciler her ne kadar farkl bir
yaplda olsalar da endustriyel satin almada
da rol oynar.
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Fikir Liderligi ve Soylentiler Yoluyla iletisim

TuUketicilerin rehberlik icin uzmanlara ya da Uuridn ve
hizmetle ilgili genel egilimlere basvurmasi endustriyel satin
almada da gecerlidir.

Isletme alicilari genellikle diger alicilarla ve potansiyel
alicilarla onlarin satin alma tecrtbelerine iliskin konusurlar.
Ticari gosteriler konuya iliskin konferanslar ve bilgisayar
aglari en cok gorulen bilgi toplama kaynaklari arasindadir.

Alparslan Ozmen Pazarlama Yonetimi 21



Endustriyel Alici Satin Alma Karar Sureci
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lhtiyacin Farkina Varilmasi

Endustriyel satin alma strecinde ilk asama, bir Grtin ya da
hizmeti satin almakla c¢oOzUlebilecek bir sorunun ya da
ihtiyacin farkina varilmasidir.

Tuketim drlnleri pazarinda gorulen satin alma karar
sudrecinde oldugu gibi ihtiyacin ya da sorunun farkina
varma ve beklenen durumla gergeklesen durum arasinda
farkhlik oldugunda olusur. Ayni zamanda ihtiyacin ya da
sorunun farkina varma, i¢sel ve digsal uyaricilardan
kaynaklanabilir.
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Isletme icinde herhangi bir donanim arizalanabilir ya da eskimis
olabilir. Isletme, yeni bir donanim gerektiren yeni bir Griiniin
tretim kararini vermis olabilir.

Mevcut tedarikciler isletmeden ayrilabilir ya da belirli Grtnleri
tedarik etmekten vazgecebilir. Mevcut makineler verimli
olmayabilir. TUm bu ve benzeri durumlar yeni ihtiyaclari ortaya
cikarir. Iscilerden (st yonetime kadar isletmedeki herkes
sorunun farkina varabilir.

Sorunu farkina varma, sektdrdeki yeni gelismeleri isaret eden
ticari dergideki bir makaleden, gerekli donanimlari gosteren bir
ticari gOsteriden ya da yeni Urunleri gosteren reklam ve satis
temsilcileri gibi digsal kaynaklardan da gelebilir.
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Uriine iligkin Niteliklerin Belirlenmesi

Ihtiyacin farkina varildiginda, bir sonraki sorun satin alma
kararini vermek olabilir. Sorunu ¢6zebilmek icin ne yapmali ya
da bir seyler satin almali mi?

Bu sorularin yanitini bulmak igsletme icin dnemlidir. Dolayisiyla
eger ulagilan karar bir Grinlin ya da hizmetin satin alinmasi
yonundeyse isletme arzu edilen drun niteliklerini -boyutu,
iceriginde bulunan materyaller, performansi vb. nitelikler-
belirlemelidir.

Diger bir ifadeyle isletme icinde bir intiyacin farkina varildiginda
satin alma departmani, ihtiya¢c duyulan Grdndn niteliklerini ve
miktarini tanimlayan genel bir “intiyac¢” tanimi hazirlar.

Ayrintili teknik niteliklerin belirlenmesi sorumlulugunu isletme
iIcindeki uzman ekipler tstlenir. [
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Tedarikciler turine iligkin bu teknik nitelikleri geligtirmek icin kimi
zaman musteri isletmelerle karsilikli etkilesimi olanakli duruma
getiren bir calisma ortami icinde bulunabilirler.

Nitelikler yazili duruma getirildiginde, satin alma departmani
urin ya da hizmetin saglayacagi yararlar ile potansiyel satin
alma maliyetini karsilastirmak icin bir deger analizi hazirlar.

Bu analiz cok dnemlidir. CUnkl igletme, bu analizin sonucuna
gbre satin alma karar sirecinin devam edip etmemesine karar
verir.

Analizin sonucunda, elde edilmesi beklenen yararlar cok buytk
maliyetlerle saglaniyorsa bu takdirde isletme icin ¢cok siddetli bir
Ihtiyac da s6z konusu degilse satin alma ertelenebilir ya da satin
alma karar strecine bu noktada son verilebilir.
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Tedarikcilerin Tanimlanmasi ve
Tekliflerin Alinmasi

Endustriyel satin alma surecinde tUcuncl asama, istenen urlnleri
ureten /Uretebilecek ya da satan potansiyel tedarikgilerinin arastiriimasi
ve eger bu tedarik¢i ya da tedarikcgiler uygunsa bunlarin satin almaya
iliskin tekliflerinin istenmesidir.

Musteri, olasi tedarikcileri satis temsilcilerinden, konferanslardan,
tanitim kampanyalarindan, fuarlardan, reklamlardan, kataloglardan,
sari sayfalardan kimi zaman da calisanlarin sosyal ¢evrelerinden
ogrenir.

Musteriler, genellikle potansiyel tedarikgileri, onlarin beklentilerini
karsilayip karsilayamadiklarini gormek igin inceler.
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Uygun teklif verenler listesine bir tedarikcinin eklenmesinde
kullanilan olclt, genel olarak Gretim kapasitesini, konumunu ve
tretim kalitesini kapsar.

Ancak son donemlerde tedarikcinin itibari, gavenirliligi ve Gni de
bu dlcltin kapsamina girmistir.

Istenen kosullara uygun potansiyel tedarikcilerin bir listesi
olusturuldugunda, mauasteri igletme bu listede yer alan
tedarikcilere Grtn nitelikleri, talep edilen tGrin miktari, sevkiyat,
teslim ve 0Odeme kosullari ile satis sonrasi talep edilen
hizmetlere iliskin bir dneri istek formu (mektubu) yollar.

Bu forma uygun olarak potansiyel tedarikciler tekliflerini
hazirlayarak musteri isletmeye iletirler.
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Alternatiflerin Degerlendirilmesi

Endustriyel satin alma surecinde dordinct asama, musteri
konumundaki igletmede farkhi  Olcutler kullanilarak
potansiyel tedarikcilerden gelen Onerilerin
degerlendiriimesidir.

Her ne kadar cogu kez fiyat anahtar oOlcUtlerden biri olarak
kabul edilse de 0Ozellikle Grin onerileri arasinda ¢cogu kez
fiyat farki olmadiginda musteriler genellikle tUrin kalitesi,
tedarikcilerin gecmisteki performansi, sunulan satis sonrasi
hizmetler, sozlesme kosullari, siparis ve teslim kosullari,
Odeme donemleri vb. Olcltleri de alternatifleri
degerlendirmede kullanir.
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Gercekte burada iki tir degerlendirme yapilr: llk degerlendirme uriinle
ilgilidir. Bu degerlendirme sirasinda, Urln 6nerisinin istenen niteliklerle
benzerlik goOsterip gostermedigine bakilir, teklif edilen Grtin fiyatiyla
tahmin edilen Urin maliyetleri karsilastirilir. Ikinci degerlendirme ise
tedarikci isletme ile ilgilidir.

Tedarikci isletmenin guvenirliligi, itibari, Und, satig, 6deme ve sevkiyat
kosullari ile ilgili dnerileri bu degerlendirmede ele alinir.

Her iki degerlendirme sonugclari 6zenle ele alinarak en uygun bir ya da
birkac alternatif tedarikci secilir.

Genellikle bu degerlendirmeler sirasinda musteri isletme icinde bir
tutum Olgegi gelistirilerek tedarik¢inin sahip oldugu 0zelliklere iligkin
tutumlar likert olgcegi kullanilarak belirlenir.
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Satin Almanin Yapilmasi

Satin alma karari verildiginde ya da verildikten
sonra siparisin verilmesi ile teslim ve o0deme
kosullari  gibi  konularin  muzakere edilmesi

(gorusulmesi) isletme icindeki satin alma
departmaninin sorumluluk alani icindedir.

Musteri isletme tek bir kaynaktan ya da birden
fazla kaynaktan satin alma karari verebilir.
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Uriin ve Tedarik¢i Performansinin
Degerlendirilmesi

Secilen tedarikcli isletme ya da isletmeler s6z verdikleri zamanda
teslimat yapti mi?

Urlin, isletmenin istedigi niteliklere sahip mi?

Urtin beklendigi gibi sorunu ¢6zdti ma?

Bu ve benzeri dnemli sorularin yanitlarinin gelecekteki satin
almalar1 belirlenmesi ve degerlendirmesinden otura drin ve
tedarikci performansinin degerlendiriimesinde bicimsel bir slrec
1zlenir.

Bu tur tedarikci degerlendirmesi ya da satisci analizi tedarikciyi
uygun Kkategorilerde mikemmel, orta ya da zayif gibi
derecelendiren farkl bolimlerden olusabilir.
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Ote yandan bu analiz, 6nemlerini yansitan bir agirhigin verildigi
fiyat, kalite ve hizmet gibi performans faktorleriyle tedarikcilerin
degerlendirildigi bir sisteme dayandirilabilir.

Ancak bu sO0z konusu yoOntemlere alternatif olarak pozitif
performans icin verilen arti noktalar ve zayifliklar icin verilen eksi
noktalarla birlikte bir maliyet orani yontemi kullanilabilir.

Buradaki sonug, tatmin ddzeyini yansitacagi icin belirli bir
standardin tzerinde olmalidir.

Pazarlamayla ugrasanlar icin, musteri tatmini satin alma tekrar
icin anahtar unsurdur. Bu ylzden pazarlamayla ugrasanlar,
musteri ihtiyaclarini yerine getirmek icin 6zel caba harcar ve
uygun, degerli hizmet saglamaya caligir.
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Endustriyel Satin Alma Yontemleri

Satin alma, urun turtne bagl olarak degisir.
Endustriyel alicilar, satin almada genellikle
dort yontemden birini kullanirlar. Bunlar:
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« Satin alinacak her bir Grindn incelenmesi ya da tetkik, Grin standart
olmadiginda kullanilir. Alici, istenen Urln icin rakip igletmelerin verdigi
teklifleri inceler ve inceleme sonunda elde edilen sonuclara gore
tedarikci secilir.

 Bir bltind temsil eden 6rneklere bakilmasi ya da o6rneklendirme, tek
bir kalitedeki bir Grinden ¢cok miktarda satin alindiginda kullantilir.

« Tanimlama ya da vyazili nitelikleri temel alan satin alma, bulro
donanimlari gibi standart urUnlerde kullantlir. Alici genellikle, bir
katalogdan ya da brosurden yararlanarak siparis verir.

* Mlzakere edilmig sozlesmeler, musterinin istegine gore hazirlanmis
urdnler siparis edildiginde kullanilir ve sozlesmede genel Grun nitelikleri
belirtilir.
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Endustriyel alici bir satin alma surecinde pek cok
karar ile karsilasir.

Bu kararlarin niteligi cozulmek istenen sorunun
karmasikligl, satin alma intiyacinin yeniligi, stirece
dahil olan kisi sayisi ve ihtiyac duyulan zamana
baglidir.

Uc cesit satin alma durumu vardir.

Bunlar, dogrudan (tekrar) satin alma, degistiriimis
satin alma ve ik defa (yeni) satin almadir:
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Dogrudan yeniden satin alma, endustriyel satin almada en sik
gorulen satin alma durumuduir.

Bu satin alma durumunda, gegmiste satin alinmis benzer bir urun
dizenli bir tedarikciden alisiimis olarak yeniden siparis edilir.

UrlinGn satin alinmasinda isletme deneyimli oldugunda, isletme Griin
icin surekli ihtiya¢ duydugunda veya isletmenin duzenli bir tedarikgisi
bulundugunda bu satin alma durumu gerceklesir.

Buro malzemeleri ve Uretimde kullanilan icerik Grunleri bu satin alma
durumu i¢in iyi bir 6rnektir.

Satin almalar tekrarlandiginda ¢ok az bilgiye ihtiya¢c duyulur, hatta bazi
durumlarda bilgi gereksinimi hissedilmeyebilir.

Endustriyel musterilerin genellikle kullandiklari ve zaman iginde
degerlendirmeye tabi tuttuklari iyi gelistiriimis satin alma kriterleri vardir.
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Degistirilmis yeniden satin alma, dogrudan yani rutin
satin almanin bazi yonlerinde degisiklik oldugunda olusur.

Istenen  unsurun tedarik¢i  tarafindan  devamlili§i
kesildiginde ya da tedarikci degistiginde, fiyatlar
farkhlastiginda, tedarikcinin yeni bir trint oldugunda ya da
alicillarin ihtiyaclari degistiginde satin alma merkezi
tyelerinin yeni bilgileri géz ontine almaya ve yeni bir karar
vermeye gereksinimleri olacaktir.

Degistiriimis yeniden satin almada isletme, alisiimis
tercinlere karsi yeni alternatifleri de dikkate almaya
Isteklidir.
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Dolayisiyla, endustriyel satin almada karar vericiler alternatiflerin
yeniden degerlendiriimesinden Otlrd, ortaya cikan kalite gelistirmeleri
ya da maliyet indirimleri gibi belirli yararlarin farkina vardiklarinda
degistirilmis yeniden satin almaya gecerler.

Satin alma kararinda her ne kadar iyi tanimlanmig kriterler kullanilsa da
hangi tedarikcinin spesifik ihtiyaclari karsilayabilecegine iligkin bir
belirsizlik s6z konusu olabilir.

Bu tlr durumlarda alici igletmeler ek bilgilere gereksinim duyabilir.
Alternatif tedarikcilerin yeniden degerlendiriimesi kimi zaman igletme ici
ya da digindaki gucler tarafindan engellenebilir.

Bununla birlikte degistiriimis yeniden satin alma siklikla alici isletme
mevcut  tedarikcinin  performansindan  memnun  olmadiginda
gerceklesir.
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llk defa satin alma (Yeni g6rev) durumunda, karsilasilan sorun ya da
ihtiyac, gecmisteki deneyimlerden oldukcga farkhidir.

Sorunun farkina varma, i¢sel ve dissal faktorler tarafindan
engellenebilir. Ornegin, isletmenin Griin dizisine yeni bir riin eklemeye
iliskin karari yeni donanimlarin, parcalarin ya da materyallerin
alinmasini gerektirebilir.

Bunun yani sira musteri taleplerinde olusan bir degisiklik, bu yeni
talepleri karsilamak icin farkli makinelerin alinmasini zorunlu kilabilir.

Her iki durum da yeni oldugundan karar vericiler alternatif trtn ve
tedarikcilere iligkin karsilastirma yapmada bilgi ve deneyim eksikligi ile
kargi karsiya kalacaktir.

Ik defa satin alma durumunda, karar vericiler ve etkileyiciler yogun

sorun ¢cOzme faaliyeti icine girerler. Satin almayr yapmadan Once,
alternatif cozumleri incelemek icin kapsamli bilgi elde etmelidirler.
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