PAZARLAMA

\

Pazarlama Ne Degildir?

1. Pazarlama satis
degildir.

2. Pazarlama
sirketin bir
bolimi
degildir.
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PAZARLAMA / SATIS

Pazarlama

i :@ :’ Musterinin satin alma karari

Satis

PAZARLAMA

Hedeflediginiz musteri grubunun ihtiyacini giderecek Grin
ve/veya hizmeti sunmak.

ya da

Satilan dridn/hizmet icin misteride ihtiyag veya satin alma
istegi uyandirmak.

1. Potansiyel musterinin dikkatini cekmek

2. Onlari satin almak igin motive etmek

3. Satin aldirmak icin yapilan aktiviteler (Arastirma, anket,
kampanya...)

“Uriin” pazarlanmaz, “iiriiniin yarattigi etki/fayda
pazarlanir!

“Salata sosu” satiyorsaniz, pazarladiginiz kavram “sofrada farkli bir tat”tir.
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PAZARLAMA NEDIR

Pazarlama; “musterileriniz kimdir, neye ihtiyaglari var, ne isterler” sorularini
o6grenmek icin yaptiginiz islerdir. Pazarlama, bir yandan kar ederken diger
yandan misterilerinizi tatmin etmektir. Bunu da su yollardan yaparsiniz:

* ihtiyac duyduklari Girtinleri ve hizmetleri saglayarak,

¢ Bunlara 6deyebilecekleri fiyatlar koyarak,

¢ Mallarinizi ve hizmetlerinizi onlara ulastirarak,

* Onlan bilgilendirip sizin drlinlerinize ya da hizmetlerinize yonelterek,

Pazarlama, hicbir zaman bitmez. isinizi yiiriittiigiiniiz siirece misterilerinizin

isteklerine kulak vermeniz, iyi iiriinler satmaniz,iyi hizmet vermeniz
gerekir.

Pazarlama Karmasi

Hedef Musteriler

Konumlandirma

Uriin/Hizmet
Uriinlerin 6zellik ve gesitleri
- Kalite - Cegsitler
- Marka - Ambalaj
-Garanti - Hizmetler
- Diger ozellikler

Fiyat
- Fiyat diizeyi
- indirimler ve krediler
- Odeme sartlari
- Fiyat degisiklikleri

Tanitim Yer

Ulagsim
- Reklam - Kisisel satis Dagitim kanallari
- Halkla iligkiler / tanitim Dekorasyon/Atmosfer
- Satig gelistirme
- Dogrudan pazarlama
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Uriin, miisterinin ihtiyacini karsilayacak bir faydalar biitiindidiir.

Bu bir mamul veya hizmet olabilir.

URUN OMRU
“ Baslangig | | Gelisme | | Durgunluk | | Diisiis |
Yeni Urtin Modifiye et Cesitlendir? Yeni Urtin
Tanitim Yenile Iskonto? promosyonu
Yayginlastir Genislet Kampanya?
g
= SATIS
24
g
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ZAMAN
.

Segtiginiz pazar dilimindeki musteriler Grinliniize
ne oder?

Rakiplerinizin kullandigi ortalama fiyat nedir?

(En diisik — en yuksek fiyatlar neler? Aralarindaki fark ne?)

Sizin satis fiyatiniz ne olacak?
(toplam masraflar + kar marji = satis fiyatiniz)

indirim veya 6zel fiyat uygulamasi yapacak misiniz?
Evet ise, nasil bir uygulama yapilacak?
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Fiyat kararlarinda hesaba katilmasi
gereken Uc temel kriter:*

Fiyatlama Kriterleri

» Degisken maliyetler

Maliyet e Sabit maliyetler
o Fiyat artiglari
o Dogrudan rakipler
Rekabet e Pazarin dustik-fiyat bélimleri

o Diger endustrilerdeki ikame uranleri

» Fiyat Beklentileri
Miisteri

«Gecmis Fiyatlar

» Kalite Algilamalari

YER

Urlinliniiziin misterilere ulastigi yer.
(Kendi diikkaniniz veya dagitim
kanallariniz: bakkallar, marketler,
butikler, toptancilar v.s.)

v'Yer seciminizi hangi faktorlere gére yaptiniz?
v Olumlu — olumsuz yanlari neler?
v'Musterinin buradan triiniinize ulasimi kolay mi?
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TANITIM

Sectiginiz tanitim kanali, hedef kitlenize ulasiyor mu?

Ev hanimlarina motor yagi, is adamlarma deterjan mu tanitrtyorsunuz?

TANITIM KANALLARI
* Reklam
« Halkla iliskiler
+ Ozel Satis Promosyonlar ve Kampanyalar

» Kisisel tanitim (kullanici referanst)

* Dogrudan pazarlama
¢ Numune dagitimi

* Diger tanitim yontemleri (sponsorluklar vb)

PAZARLAMA STRATEJISI

Pazarlama Stratejisi; bir firmanin hedeflerine
ulagsmak icin gerceklestirdigi pazarlama
etkinliklerinin temelidir.

Strateji; rakipleri geride birakmanizi saglayacak
yontemler butinudar.

Pazarlama Stratejisi, firmanin 6nceliklerine,
musteri tercihlerine ve pazar kosullarina gore
degisebilir.




Pazarlama stratejisi, firmanin hedeflerini nasil
gerceklestireceginin ayrintili bir gostergesidir.

Pazarlama Stratejisi icin Pazarlama Unsurlari Uzerinden Ornekler

Uriin Fiyat
- X ve Y Pazar boltmleri igin Grlinler *» Benzer hizmet ve kalitedeki uluslar
o arasi rakiplerden 6nemli élguide ucuz
gelistirme bir fiyat
* B UrGnGndin tasarimini gelistirme - Diisiik, orta ve yiiksek kalitede
» Kurulum destegi ve satis sonrasi Uranler igin farkli fiyat uygulamasi
hizmet Gretme °
Tanitim Yer
* Gegerli ticari gazetelerde reklam « Dogrudan Turk firmalara satis
» Onemli ticari fuarlara katilim . .. . iy
« Ticari yayinlar ve basin icin bilgi + Arabistan bolgesi ve Avrupa igin
Uretme ve gbziine girmeye calisma temsilci firma arayisi
+ Onemli mUsterileri periyodik olarak * Yakin galisilarak yonlendirilecek
ziyaret etme ve firmanin Griinleri N
hakkinda bilgilendirme dagitim aracilari

KOBILER iCiIN ALTERNATIF PAZARLAMA
STRATEJILERI
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KOBV’ler igin Alternatif
Pazarlama Stratejileri

Kaliteli Uriin, Yiiksek Fiyat Stratejisi:

Bu pazarlama stratejisini uygulayabilecek isletmelerin su
ozelliklere sahip olmasi gerekir:

* Finansal kaynaklarin yeterli olmasi,

* Teknolojik kapasite, bu alanda gergeklesen yeniliklere
uyum saglayabilme giicii ve esneklik,

* Yeniliklere agik olma,
* Yetenekli ve yetkin bir ekip,
* Satis sonrasi hizmet glicli,

* Faaliyet gosterilen sektorde yogun bir rekabet
bulunmamasi,

* Uriiniin rakiplerinden ayirt edilebilecek 6zelliklere sahip
olmasi,

KOB/’ler igin Alternatif
Pazarlama Stratejileri

Tek Uriine Yogunlasma Stratejisi:

Sirketler, 6zellikle i¢ cevresel sartlarina gore tek Uriin ya
da birden fazla tGrln{ pazara sunma stratejileri izler.
Buna gore, tek rlin lizerinde yogunlasma stratejisinin
temel sartlari sunlar olabilir:

* Sirketin finansal kaynaklari birden fazla iiriin iizerinde
yogunlasmaya imkan vermeyebilir,

* Sirketin lretim teknolojisi ve liretim kapasitesi ile insan
kaynaklari, birden fazla iiriin iizerinde yogunlasmada
yeterli olmayabilir,

* Sirket pazara sundugu tek lriindeki yeterliligi ve satis
miktari ile tatmin olabilir,

* Sirket tek lrtinde lider olmak isteyebilir, rakipsiz kalmak

isteyebilir. — 4, - PRI
%] = ISKENDER
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KOB/'ler i¢in Alternatif
Pazarlama Stratejileri

Birden Fazla Uriinle Satislari Arttirma Stratejisi:

Yukaridaki stratejinin tersine bazen de sirketler birden fazla
GrGinQ pazara sunma stratejisini asagidaki nedenle tercih
edebilir:

* Kullanabilecedi fazla finansal kaynadi vardir,
* Kullanmadidi dretim kapasitesi mevcuttur,

* Pazara sunulacak diger (iriin, birinci iiriiniin tamamlayicisi ve
satisini arttiracak ézelliktedir,

* Tamamlayici diriin ile daha fazla miisteri bagimliligi olusacaktir,

* [lave iriinlerle satislarda satislarda olusabilecek dalgalanmalar
azaltilacaktir,

* Yeni (riinlerle rekabet (istiinliigii elde etme potansiyeli vardir,
* Tek (irtiniin talebi doyma noktasina yaklasmis olabilir,

* Tek (irtiniin teknolojik olarak kisa siirede eskiyecedi tahmin
edilmektedir.

KOB/i’ler i¢in Alternatif
Pazarlama Stratejileri

Genel Geger Bir Kalite ile Diisiik Fiyat Stratejisi:

Boyle bir pazarlama stratejisinin uygulanabilmesi
icin asgari olarak su sartlarin bulunmasi gerekir:

* Sirketin rekabete ve dolayisiyla diisiik fiyata
dayanabilecek finansal kaynaga sahip bulunmasi,

* Pazara sunulan riinde miisterilerin asiri kalite
aramamasi,

* Pazarda ekonomik gligleri yeterli olmayan
milisterilerin de olmasi,

* Kalite unsurunun (retilen driin icin ¢ok fazla é6nemli
olmamasi.
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SATIS ASAMALARI

GUVEN KAZANMA %40

IHTIYACLARI BELIRLEME %30

URUN TANITIMI %20

SATISI TAMAMLAMAK %10

SATIS ASAMALARI
Glven Kazanmak %40

ik izlenim

Kendinizi tanitin

Bilgili gidin

Dig gérunum

Amag: Bir seyler satmak degil, ihtiyag karsilamak
S6zunuzu tutun

Hep ayni kisi

Vicut dili

Musteri ilgisini cekmek

Samimi ve dostane ama ciddi ve saygili

15.03.2013
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SATIS ASAMALARI
ihtiyaglari belirleme %30

Misterinin bakis acisi
Gorusme kontroli
Dinleyin

Not tutun

* UrinG degil 6zelliklerini / faydalarini
satin

* Aceleye getirmeyin - uzatmayin

SATIS ASAMALARI
Uriin tanitimi %20

e Uriin bilgisi

® Musteri ilgisini cekecek ozellikler
® On hazirhk (materyaller v.s.)

® Faydalar on planda

® itiraza hazirhk

® Referanslar

® Musterinin gorusleri

15.03.2013
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SATIS ASAMALARI
Satisi tamamlama %10
® Siparis alma asamasi

® Mdisteri hazir mi? MUsterinin siparise hazir olup olmadigini
anlamaniza yardimci olacak sorular sorun.

® Cok erken / cok geg...
Musteri “hayir” derse kullanilabilecek bazi yontemler:

— “Hayir”1 kosula gevirme:
e Musteri: “cok pahali!”
* Satici: “evet ilk bakista pahali geldigine katiliyorum ama size kazandiracaklarini ve kullanim
stiresini de hesaba kattigimizda...”
“Hayir”1 filtreleme:
¢ Mdsteri: “cok pahali!”
* Satici: “Ne agidan pahali oldugunu dislndlniiz?” veya “Neye gore pahali?”
— Referans:
e Mdsteri: “kullanimi zor!”

e Satici: “Mugterilerimizden X firmasindan A Bey de kullaniminin zor oldugunu distntyordu.
Ufak bir galismayla bu sorunu hallettik, simdi Griinden ¢ok memnunlar.”

Anlayisla karsilama:

1”

* Mdsteri: “Su anda gerekli degil

* Satici: “Eger dogru anladiysam neden simdi boyle bir Griine para vereyim ki diye
diisiintyorsunuz... O halde izninizle Grinun avantajlarini biraz daha agmakta fayda
var.”

itirazi geri yansitma (ayna):
* Musteri: “su anda ¢alistigimiz firmadan memnunuz!”

* Satici: “Bu benim igin ¢ok iyi. Cinkli boylece bizi onlarla kiyaslarken sadece {rini
degil diger avantajlarimizi da (6rn. satis sonrasi hizmetler) karsilastirabilirsiniz.”

itiraza sebep olan 6zelligi avantaj olarak gésterme:
* Miusteri: “Montaji zor!”

* Satici: “Evet, ama ¢ok daha saglam. Baslangicta kiigik bir zorluga katlandiginiz
taktirde yillarca basinizi agritmayacak.”

itirazi secenek sunarak gecistirme:

* Mdsteri: “Hig vaktim yok — Miisait degilim!”
Satici: “O halde daha uygun bir zamanda goriselim. Mesela haftaya Carsamba ya da Cuma
uygun mu?”

15.03.2013

12



Alicilari almaya ikna etme:

Reklam:

Bir Grlin, hizmet yada fikir konusundaki bilinci
olusturmak icin en gugli aractir.

Ornekler: KUFFAR [STEDIGINIZ VERGY
VERE CEKAS AMQI_ ﬂl mmum
L] e

Basili reklamlar ve yayin reklamlari i = VARAIS SU
Ambalaj - dis i =
Ambalaj igi insertler

Filmler

Brostir ve kitapgiklar

Afisler ve el ilanlari

Rehberler

Reklamlarin basili kopyalari
Reklam panolari

Satin alma noktasindaki sergiler
Gorsel, isitsel malzemeler
Semboller, logolar

Alicilari almaya ikna etme:

Reklam:

* Erisilecek her bin kisi icin maliyet hesabi
yapilirsa, diger hicbir arag¢ reklami gecemez.

* Eger reklam, bir de yaratici nitelikte
hazirlanmissa, bir imaj, hatta bir derece tercih
nedeni veya en azindan markanin kabul
edilebilirligine zemin hazirlayabilir.

‘FHILW"?‘“,"“‘
OFiSi_ ‘Fu

L

Motorlu wasbilen

e B g s i

15.03.2013
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Etkili ve yaratici bir reklam filminde su
ozellikler olmals;

Basit Olmali : Reklam filmi anlatmak istedigi seyin basit bir sekilde
anlatilmasini saglamali.

Alakali Olmali : Reklam filminde sunulan hikaye veya olay direkt olarak
anlatilmak istenenle ilgili veya aldkali olmal.

Sagirtici Olmali : Ozellikle izleyicinin dikkatini cekmek igin
beklenmeyeni sunmali. Yani izleyiciyi 6nce zihinsel bir kaliba sokmali
sonra bu kalibi beklenmedik bir anda kirarak sasirtmal.

Acik ve Saglam Olmali : iletiimek istenen mesaj insan beyninde ¢ok
actk ve saglam imgeler olusturmali.

Renkli Olmali : Reklam filminin duygusal bir rengi olmali. Mesaj
kisilerde bir duygu uyandirmal.

Inandirici Olmali : Reklam filmi iletilmek istenen mesaja inanmay!
desteklemeli.

B-A-S-A-R-|

Reklam Filmi Ornegi 1

Verilen mesajin tartisiimasi

15.03.2013
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Reklam Filmi Ornegi 2

https://www.youtube.com/watch?v=HNamL
EePi2l

Verilen mesajin tartisiimasi

Reklam Filmi Ornegi 3

Verilen mesajin tartisiimasi

15.03.2013
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Alicilari almaya ikna etme:

Satis Promosyonu:

Yapilan reklamlarin
¢ogu hemen satisla
sonucglanmaz. Reklam
davranislardan ¢ok
zihinler Gzerinde is
gordar.

* Davranislar lizerinde is
goren, ise satis
promosyonudur.

Alicilari almaya ikna etme:

Pazarlamada halkla iliskiler araclari:

Yayinlar
Olaylar
Haberler
Toplum icin yararli aktiviteler
Sirketle Ozlestirici iletisim araclari
Lobi aktiviteleri

Sosyal sorumluluk faaliyetleri

15.03.2013
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* “Reklam, karsiliginda 6deme yaptiginiz bir
eylem iken, halkla iliskiler olmasi icin dua
etmeniz gereken bir eylemdir”.

Yeni bir bilgisayar yazilimi hakkinda yaziimis
olumlu bir dergi makalesi, reklam icin
harcanacak binlerce dolardan daha
degerlidir.

Basit Ama Etkin Tanitim ipuglar

* Sirketiniz icin muhakkak bir web sitesi yaptirin.

* Eger varsa her tirli bedava reklam olanagini
degerlendirin.

» Sektorel dergiler daha ucuz reklam alanlari
icerirler. Bunlari kullanin.

SEKTOREL

15.03.2013
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Basit Ama Etkin Tanitim ipuglar

isinize iliskin brosiirlerden bir kismini siirekli

ganll?lzda tasiyin. Ziyaret ettiginiz yerlere mutlaka
irakin.

Isiniz ile ilgili geli?melerden basini haberdar edin.

Basin genel kabul gorecek gecerlilikte sizden gelen

bilgileri haber yapabilecektir.

Hedef kitlenize yonelik fuar ve seminerlere katilarak

toplu erisim imkanini yakalamaya calisin.

Basit Ama Etkin Tanitim ipuglar

Bolgenizdeki Ticaret Odasi ile irtibata gecin. Onlarin
duyuru kanallarindan faydalanmanin yollarini 6grenin.
Konunuz ile ilgili varsa dernek, birlik vb. faaliyetlere
katilin ve katiliminizin surekliligini korumaya ¢alisin.
Her tirll yazismanizda yada her tirli firma standart

dokiimantasyonunda firma adinizin, telefon numaranizin
ve web adresinizin olmasina 6zen gosterin.

Arabaniza zarar vermetl)gcek sekilde sirketinizin ismini
arabanizin goriinebilir bir yerine koyabilirsiniz.

15.03.2013
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Musteri

* Miisteri = Bir mal yada hizmeti bedelini
odeyerek alan kimse

Unutmayin !

 Bir kere alan kisi sadece tiiketicidir.

e Suirekli alan kisi artik sizin miisteriniz olmustur.

e Tiiketici olani miisteri haline donistiirmek ¢ok 6nemlidir.

MUSTERILER
Bireysel Musteriler Kurumsal Musteriler
Kisisel tiketim Endustriyel tiketim
Cok alict — az miktar Az alici — ¢ok miktar
Tek karar verici Karmasik karar mekanizmasi
Musteri ile iliski az Musteri ile iliski yogun

15.03.2013
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MUSTERI, SATICI FIRMAYI NASIL
DEGERLENDIRIR-1

e Uriin ozellikleri
— Fiyat-fayda arasindaki iliski
— Uriin kalitesi
— Uriiniin ekstra faydalari
— Uriin tasarimi
— Uriiniin guivenilirligi ve strekliligi
— Firmanin Urin yelpazesi

MUSTERI, SATICI FIRMAYI NASIL
DEGERLENDIRIR-2

* Firmanin trinle ilgili hizmetleri:
— Garanti suresi ve kapsami
— Teslim suresi / sartlari
— Musteri sikayetlerindeki tutum
— Problem ¢6zme
— Satis sonrasi hizmetler / servisler

15.03.2013
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MUSTERI, SATICI FIRMAYI NASIL
DEGERLENDIRIR-3

* Firmanin satis ozellikleri:
— iletisim / ulasilabilirlik
— Satinalma kolayligi (zorlayici prosediirler)
— Odeme kolayhg
— Firmanin taninirhig
— Diger miusterilerin memnuniyeti (referanslar)

insanlar
¢ memnun olduklari konuyu YEDI kisiye
« sikayetci olduklari konulari ise YIRMI kisiye
anlatirlar.
Bu nedenle bir isi ilk yapisiniz musterini ¢cok

onemli. ilk isinizi dikkatli yapmalisiniz.

15.03.2013
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Miisteri sikayetleri
reaktiftir.
KORKMAYIN!

ONLAR AGRI GiBIDIR, BIiR
SEYLERIN TERS GITTiGiNi
ANLATIR

Proaktif davranmayi

Migteri Sikayetleri | Memnuniyen Formu

Vapian Ters/ Analiz
terl

e

Tani

ATAL Yeneiom ligih Arngtr=san
T Tara

OFve: O By - Uypmasks
o b

Tigili Birim Tarafimdas Deldurubscak

1 Gaayetin Nedem

fmzs fmezs

krarss empelieroek: icin sedber almak perelt mi?

Tedbir alscak sorumbs - ...

o6grenin.

Almacak tedbiria Sevzepe gioecedi tich

Teek

Miisterinin bombah
intikami

Kuruyemisgide esnaf ile miisteri tartish. Hakarete
ugradigim iddia eden miisteriler intikam igin
akillara ziyan bir yol segtiler.

Nigde nin Bor ilcesinde, internetten yapinum 6drendikleri ses

bombalanm kizgin olduklan kuru yemiscinin is yerinde
patlatan 3 kisi, suclanm itiraf ederek teslim oldu.

Gegen ay Istasyon Caddesi® nde Tevfik G nin islettigi kuru
yemis dilkkaninda gece 3 adet par¢a tesirli boru tipi ses
bombas patlatilmis ve is yerinde maddi hasar meydana
gelmisti.

GUNUN MANSETLERI

+ Mehmet Ozbay gitti Michael geldi
* "Biz ne zor gartlarda iktidanmizi devam e...
* Yaziciodlu kazasiyla ilgil sok rapor

* Hakkari Emniyet Midiriiga ne roketi sald:
* Uzan'n zulasina €l konuldu

+ Dodalgazdan =onra elekirik de iniyor

* *Saflih Grin" yalanlan ve gercekler

+ Tapu Kadastro'dan vatandaga mijde

* Demirel el attr: Cindoruk”a destel!

HER ISLETME BiR YILDA
ORTALAMA %18 MUSTERI
KAYBINA UGRAR

15.03.2013

25



UNUTMAYIN

EGER SiZ MUSTERiYi MEMNUN
EDEMEZSENIZ BiR BASKASI MUTLAKA
EDECEKTIR

Kaybedilmis musteri, yalnizca bir sonraki satisin
kaybedilmis olmasi anlamina gelmez. Bundan
da ote, isletme bu musterinin 6mur boyu
yapacagi alisverislerden gelecekte elde edecegi
kari da kaybetmis demektir.

Yeni bir miisteriyi cekmenin maliyeti, mevcut

miisteriyi tutmanin maliyetinin 5 katidir.

15.03.2013
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DUSTUR:

Mevcut musterilerimizin,
» memnuniyet derecelerini izleyin,

» onlarin hep size bagli kalacaklarini asla
varsaymayin;

» zaman zaman onlar icin 6zel seyler yapin;
» onlari tepkilerini size duyurmaya tesvik edin.

MUSTERiYi KAYBETME NEDENLERI

OLOM %1

TASINMA %3

TANIDIKTAN SATIN ALMA %5
CALISANLARDAN MEMNUN OLMAMA %68
FIYATTAN MEMNUN OLMAMA %9

* SIKAYETLERIN COZUMSUZ KALMASI %14

15.03.2013
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SORUNLU MUSTERI

X

o)

‘_

\z

KARARSIZ

* Beklentisinin ne oldugunu hig bir zaman
bilemez. Sizin fazlasiyla zamaninizi aldigi gibi,
bu zamanin her seyi halledecegini umar. Bir
tercih yapmasi gerekirken, ayni anda birden
fazla konu Gzerinde yogunlasir.

» Strateji: Eger ya da ama’ larina zaman ayirin,
kesinlikle birlikte karar verin. Genellikle isler
boyle daha ¢abuk yoluna girecektir.

N 2
j?;$2¥;§§/f

° N Y4 /) e
4\ (9] |' oo——L/‘J$
/== Ny

W\ > //vg

15.03.2013

28



COK BILMIS

* is ortaminda islerin nasil
yuratilecegini kendisi bilir. Verilen
hizmete miidahale eder, karsinin
dislincelerini gcuriterek yerine kendi
dogrularini yerlestirmeye calisir.

» STRATEJi: Ona saygi gésterin,
boylece kendini tehdit altinda
hissetmeyecek ve sizin rahatca
calismanizi saglayacaktir. Bol sabir ve
esneklik gbstermeniz gerekir.

ASAB

* Menziline giren Lerkese satas|
Her seyin kendi istegi
dogrultusunda gerceklesmesinj
ister. Kolay kolay bir sey
begenmez ve elestirir.

STRATEJi: Patlamanin bitmesini
bekleyin, sonra saygi gosterin.
Mutlaka empatik distiniin !
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Sizi baskalarinin éntinde kigilik distirmek igin strekli zayif
yonlerinizi ve agiginizi arar. Alayci bir yaklagimi vardir

 STRATEJi: Mutlaka tepki gosterip sozlii saldirilarini kesin.
* “Lutfen tam olarak ne isteginizi agiklar misiniz?”

VELVELECI

* lslerinin bir tiirlii yoluna girmeyecegine inanir.
Gittigi her yerde ortaligi velveleye verir. Cok telasl
oldugu igin gordigl hizmetten memnun olmaz.
ﬁ Tam olarak ne istedigini karslya anlatamaz.
\ (3  STRATEJi: Ona karar vermesinde yardimci olun,
¢6ziim yolu gosterin ve acik konusun. Heyecanini
yenmesi i¢in yardimci olun ve ona anlasildigini
hissettirin.

Girigimcilik Egitim Programi 60
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