Sincreta UCRETS iZ REHBER

Uriiniintiz hazrr.
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BASLAMADAN ONCE
Bu rehber kiminigin?

Bu rehberi, Girliniine giivenen ama Avrupa'dan istedigi siparisleri alamayan
ureticiler icin hazirladik.

Sunlardan biri size tanidik geliyorsa, dogru yerdesiniz:

+ Fuarlardan ¢antaniz kartvizitle dolu doniiyor ama bunlarin ¢ok azi siparise doniisiiyor.
- Teklif gonderiyorsunuz, sonra alicidan bir daha haber ¢ikmiyor.

- Logonuzu, katalogunuzu ya da web sitenizi yenilemek istiyorsunuz ama nereden baslayacaginizi
bilmiyorsunuz.

Ne s6z veriyoruz, ne vermiyoruz?

"Logonuzu degistirin, satislariniz katlansin" demiyoruz. Uriin kétiiyse hicbir marka calismasi onu
kurtarmaz. Ama lirtiniiniiz iyiyse ve yine de satamiyorsaniz, sorun biyiik ihtimalle tirtintintizii
nasil gosterdiginizdedir. Bu rehber o kismi anlatiyor.

Nasil okuyabilirsiniz?

Rehber 9 kisa boliimden olusuyor. Her boliimiin sonunda birka¢ maddelik bir 6zet var. Bazi
sayfalarda dolduracaginiz bosluklar ve isaretleyeceginiz kutular bulacaksiniz. Yaniniza bir kalem
alin ve okurken kendi firmanizi diisiiniin. Hepsini okumak 40 dakika kadar siirer.

Rehberde sik sik "marka yenileme" diyoruz. i1k kez diizgiin bir marka kuracaksaniz da
adimlar aynidair.
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00 - Girig

00

Fabrikaniz disaridan nasil gorunuyor?

Fabrikanizi gezen herkes etkilenir. Makineler bakimli, hat diizenli, ustalar isini biliyor. Uriinii eline

alan alic1 kaliteyi hemen anlar.
Ama Avrupal: alicilarin ¢ogu fabrikaniza hic gelmez. Sizi 6niine gelenlerden tanir:

- Web siteniz

- Katalogunuz ve teknik belgeleriniz
- Gonderdiginiz e-posta ve teklif

+ Fuar standiniz

+ LinkedIn sayfaniz

Bunlar fabrikanizdaki kaliteyi yansitmiyorsa, alici gordiigiine gore karar verir. Aklindan da ¢ogu
zaman su gecer: "Fiyati uygun olabilir ama bu firmayla ¢alismak riskli."

Bu rehber, fabrikanizin i¢indeki kalite ile disaridan goriinen arasindaki fark: kapatmak icin yazildi.

Avrupali bir satin almacinin asil merak ettigi sey sudur: "Bu firmayla
calisirsam basim agrir mi?"

Urlinliniiz bu sorunun bir kismina cevap verir. Gerisine teslim siireniz, yazismalariniz,
belgeleriniz ve firmanizin genel durusu cevap verir.

Rakibiniz lirtiniiniiziin benzerini yapabilir, fiyatinizin altina inebilir. Ama diizenli, giiven veren ve
kendini acikca anlatan bir firma olmak zaman ve emek ister. Bunu kopyalamak kolay degildir.

Ilerleyen sayfalarda sunlar1 anlatiyoruz:

» Marka calismasina ne zaman ihtiya¢ duyulur?
- Hangi sirayla yapilir?
- Para nerede bosa gider, nerede ise yarar?

- Is bitince yeni marka nasil kullanilmaya baslanir?
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Ol - Marka dedigimiz sey nedir?
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Marka dedigimiz sey nedir?

Logonun neden tek basina yetmedigini ve markanin neden reklamdan once geldigini anlatvyoruz.

Bircok firma marka konusunu acarken "Logomuzu yenilememiz lazim" der. Logo 6nemlidir ama
markanin sadece kiiciik bir parcasidir.

Marka, alicinin aklinda sizinle ilgili kalan izlenimdir. Bu izlenimi sunlar olusturur:

- Uriiniiniiz ve kalitesi

+ Teslim tarihlerine uyup uymadiginiz

- E-postalara ne kadar hizli ve diizgiin cevap verdiginiz
- Katalogunuzun, sitenizin ve ambalajinizin goriiniisi
- Sat1s temsilcinizin nasil konustugu

- Sizinle ¢aligmis birinin sizin hakkinizda ne anlattig:

Logo bunlardan biri. Gozle gorildigi icin en cok onu konusuruz.

Hattaki en zayif makine

Bir tiretim hattinda makinelerden biri siirekli ariza veriyorsa, digerleri ne kadar iyi olursa olsun
biitiin hat yavaslar.

Marka da béyle calisir. Uriiniiniiz ¢ok iyi olabilir. Ama sitenizdeki Ingilizce hataliysa, katalog
fotograflar: telefonla cekilmisse ya da teklif {ic giin sonra gidiyorsa, alici bunlarin hepsini birlikte

gorir.

Sonunda aklinda tek bir ciimle kalir: "Ciddi bir firma" ya da "Biraz daginik bir firma." Kararini da

buna gore verir.

Firmalar arasi satista da karari insan verir

Firmalar arasi satista her seyin fiyata, kapasiteye ve teknik 6zelliklere bakilarak secildigi
diistiniliir. Bunlar elbette 6nemli. Ama karar: yine bir insan verir. Yanlis tedarikciyi secen satin
alma miuidiiri isini ve itibarini riske atar.

Google'in da ortagi oldugu bir arastirmaya gore, firmalara satis yapan sirketlerin miisterileri
tedarikgilerine, siradan tiiketicilerin markalara baglandigindan daha gii¢lii bir bagla baglaniyor.*
Sebebi anlasilir: Marketten yanlis tirtinii alan kisi sadece parasini kaybeder. Yanlis tedarik¢iyi
secen miidiir ise listlerine hesap verir.
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Avrupali alici fiyatin yaninda bir seye daha bakar: Bu firma beni
zor durumda birakir mi?

Once marka, sonra reklam

Marka, firmanizin kim oldugudur: ne yaptiginiz, kime yaptiginiz, nasil goriindiigiiniiz ve nasil
konustugunuz. Kolay kolay degismez.

Pazarlama ise bunu duyurma isidir: fuar, reklam, e-posta, sosyal medya. Bunlar duruma goére
degisir.

Kim oldugunuzu netlestirmeden reklama para harcarsaniz, her seferinde baska bir sey soylersiniz
ve akilda bir sey kalmaz. O ylizden 6nce "Biz kimiz?" sorusunu cevaplayin, sonra "Bunu nasil
duyururuz?" sorusuna gecin.

KISACA
Marka, alicinin aklinda sizinle ilgili kalan izlenimdir. Logo bunun bir pargasidir.
Alici, en zayif noktaniza bakarak karar verir.

Satin almaci da insandir. Glivenmedigi firmadan almaz.

Once kim oldugunuzu netlestirin, sonra duyurun.
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Markaniz sizi yavaslatiyor mu? Bes isaret

Marka calismasinin zamaninin geldigini gosteren bes durumu ve kendinizi yoklayabileceginiz kisa bir testi
bulacaksiniz.

Marka calismasinin zamani geldiginde calan bir alarm yok. Ama bazi isaretler var. Asagidaki bes
durumdan biri bile sizde varsa, bu konuya vakit ayirmanin zamani gelmistir.

iSARET 1
Firmada buyuk bir degisiklik oluyor
- ilk kez Avrupa pazarina aciliyorsunuz.
- Fason Uiretimden kendi markaniza geciyorsunuz ya da yeni bir tirtin grubu ekliyorsunuz.
- Firmanin ad: degisiyor ya da iki firma birlesiyor.
- Yonetim ikinci kusaga geciyor.

- Bayiler yerine dogrudan biiyiik alicilara satmaya basliyorsunuz.

Boyle zamanlar marka calismasi i¢in en uygun zamanlardir. Firma zaten degisiyor. Disariya
gosterdiginiz yliziin de buna ayak uydurmas: gerekir.

iSARET 2
Her sey guni kurtarmak igin yapilmig
"Simdilik idare eder" diye yapilan isler zamanla birikir:
« Ortada resmi bir logo dosyasi1 yok. Herkes elindeki farkli bir versiyonu kullaniyor.

 Her boliim kendi katalogunu ve sunumunu kendisi hazirliyor.

- Firmay1 anlatan ortak bir metin yok. Her satisc1 firmay: kendi bildigi gibi anlatiyor.

Boyle olunca her yeni ihtiyacta bastan bir sey yapilir ve isler telasla ¢ikar. Alict da bu daginiklig:
fark eder.

iSARET 3

Her yerde baska bir firma goruniiyor
- Web siteniz yeni ama fuarda dagittiginiz katalog on yillik.
- LinkedIn'de bir slogan, ambalajda baska bir slogan kullaniyorsunuz.
- Kartvizitinizdeki renk ile sitenizdeki renk birbirini tutmuyor.

- Kendinizi "yenilik¢i" diye tanitiyorsunuz ama teklifiniz elle doldurulmus bir formla gidiyor.
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02 - Bes isaret

Her yerde ayni goriinmenin satisa etkisi kiiciik degil. Bir marka sablonu platformunun 2021'de
yaptig1 ankette katilimcilarin %68'i, her yerde ayni goriinmenin gelirlerini %10 ile %20'nin
tizerinde artirdigini séyledi.? Bu rakamlar firmalarin kendi tahmini, ama y6n acik.

iSARET 4
Alici ne yaptiginizi anlamiyor

Bir alic1 sitenize girdiginde 10 saniye icinde su li¢c sorunun cevabini bulabiliyor mu?

1.Bu firma tam olarak ne tiretiyor?

2. Kimin igin iiretiyor?

3. Neden bu firmayla calismaliyim?

Bulamiyorsa sitenizi kapatir ve bir sonraki firmaya gecer. Bu durum teknik iiriin tireten firmalarda

cok sik gorilir. Firma isini ¢ok iyi bilir ama anlatamaz. Siz kendinizi anlatmazsaniz, alic1 sizi kendi
bildigi gibi tanimlar: "Tiirkiye'den bir tedarik¢i daha."

iSARET 5
Firma blyudu, goériintlisi yerinde saydi

Bu isaret basaridan dogar. Makine parkiniz yenilendi, sertifikalarinizi aldiniz, biiylik miisterilerle
calismaya basladiniz. Ama disaridan bakan biri hala 15 yil 6nceki firmay: goriiyor. Terzi kendi
sokliglinii dikemez derler; burada da durum bu.

Biliytidiiniiz diye her seyi ¢cope atmaniz gerekmez. Yillar icinde kazandiginiz taninirlik degerlidir.
Tyi bir yenileme, ise yarayani korur ve gerisini degistirir.

Yama yapmak yerine kokiinden ¢6ziin

Bu sorunlarin hizli ama gegici ¢oziimleri vardir. Site metni kotliyse yeni metin yazdirirsiniz,
katalog eskiyse yenisini bastirirsiniz. Ama her biri ayr1 ayr1 yapilirsa birkac¢ ay sonra ayni
daginiklik geri gelir.

ORNEK

Bir firma, sitesindeki metinlerin firmayi iyi anlatmadigini fark ediyor ve sadece site igin
yeni metin yazdiriyor. Site diizeliyor. Ama katalog, sunum ve LinkedIn eski dille devam
ediyor. Alici sitede bir firma, katalogda baska bir firma goriiyor.

Kalic1 ¢c6ziim, firmay1 nasil anlatacaginiz: bir kez, bastan belirlemek ve bunu her yerde
kullanmaktir. Biraz daha uzun siirer ama bir kez yapilir.
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Kisa test: Neredesiniz?

Asagidaki 12 maddeyi okuyun. "Evet" diyebildiginiz her madde igin 1 puan verin.

(] 01 Firmanin tek, resmi bir logo dosyasi ve renk kodlar1 var. Herkes aynisini kullaniyor.
(] 92 Web sitemiz son 3 yilda yenilendi ve telefonda diizgiin goriiniiyor.

(] 03 Sitemizin Ingilizcesini (ya da satis yaptigimiz iilkenin dilini) o dili anadili olarak konusan
biri ya da profesyonel bir cevirmen kontrol etti.

(] 04 Sitemize ilk kez giren biri 10 saniyede ne Uurettigimizi anliyor.

[]os Uriin fotograflarimizi profesyonel bir fotografci cekti. Arka plan ve 1s1k her fotografta
ayni.

(] 96  Katalogumuz, sitemiz ve fuar standimiz ayni firmaya ait gibi goriiniiyor.

(] 07  Teslim siiresi, en az siparis miktar1 ve kapasitemiz sitede kolayca bulunuyor.

(] 08  Sertifikalarimiz ve referanslarimiz géz 6ntinde, belgeleriyle birlikte duruyor.

(] 99  Gelen fiyat taleplerine 24 saat icinde, duizgiin bir teklif sablonuyla cevap veriyoruz.
(] 10 Rakiplerimizden farkimizi tek climleyle soyleyebiliyoruz.

(] 1 Satis ekibindeki herkes firmay1 asag: yukari ayni ctimlelerle anlatiyor.

(] 12 Sitede bize ulagsmanin agik bir yolu var: bir isim, dogrudan bir e-posta ve telefon.

Temeliniz saglam. KUguk Yolun yarisindasiniz. Alicinin Avrupali alici blyik ihtimalle
duzeltmelerle guvenini kagiran birkag sizi Urlinlinlzt gérmeden
ilerleyebilirsiniz. 6nemli eksik var. eliyor.

Bu test size kabaca bir fikir verir. Hangi eksigin size kag siparis kaybettirdigini gérmek igin daha ayrintili bakmak
gerekir.

KISACA

Bes isaret: buyuk bir degisiklik, glinl kurtaran igler, her yerde baska gérinmek, anlagiimamak
ve buyuyen firmanin eski géruntusu.

Sorunlari tek tek yamamayin. Firmayi nasil anlatacaginizi bir kez belirleyin.

Yenilemek, her seyi atmak demek degil. ise yarayani koruyun.
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03 - Higbir sey yapmamanin bedeli

Hicbir sey yapmamanin bedeli

"Seneye bakariz" demenin size neye mal oldugunu ve marka calismasinin sonucunu nasil takip edeceginizi
anlatvyoruz.

Marka calismasi konusulurken ilk sorulan soru hep aynidir: "Bu bize ne kazandiracak?" Hakli bir
soru. Ama ondan once baska bir soruyu sormak gerekiyor:

| Hicbir sey yapmazsak ne kaybederiz?

"Simdi biitce yok", "Once su siparisi bitirelim", "Seneye bakariz"... Bunlarin her biri bir karardir ve
her kararin bir bedeli vardir. Sadece bu bedel faturada goriinmez.

Faturada gérinmeyen kayiplar

- Cevapsiz kalan teklifler. Alici fiyat istedi, siz gonderdiniz, bir daha ses ¢ikmadi. Cogu zaman
sebebini hi¢ 6grenmezsiniz.

- Siparise donmeyen fuar goriismeleri. Stand, ugak, otel, numune... Hepsinin parasi1 6dendi ama
doniis az.

- Fiyat baskisi. Gliven vermeyen firma ancak fiyat kirarak satabilir. Benzer liriinii sizden pahaliya
satan rakibinizin farki cogu zaman fabrikada degil, kendini nasil gosterdigindedir.

- Hic gelmeyen talepler. En pahali kayip budur ve 6lclilemez. Sitenize girip 20 saniyede ¢ikan alic1
size hi¢ yazmaz.

Kendi hesabinizi yapin

Son 12 ayda katildigimiz fuar sayisi

Bir fuarin toplam maliyeti (stand, yol, otel, numune, personel) €

Fuar basina goristiigiimiz ciddi alici sayis1

Bunlardan siparise donen

Son 12 ayda gonderdigimiz teklif sayis1

Cevap alamadigimiz teklif sayisi

Ortalama bir siparisin tutar: €
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Sonra kendinize sunu sorun: Bu taleplerin sadece birkac tanesi daha siparise donseydi, yil
sonunda kasaya ne kadar fazla para girerdi? Cikan rakam, marka calismasina ne kadar biitce
ayirmanin mantikli oldugunu kabaca gosterir.

Firmanin adi da bir degerdir

Bilangonuzda makineleriniz, binaniz ve stokunuz yazar. Firmanin ad: ve taninirligi da bir degerdir;
sadece kagitta goriinmez. Amazon 2017'de Whole Foods market zincirini yaklasik 13 milyar dolara
satin aldi. Bu paranin yaklasik 9 milyar dolar1 bina, makine ya da stok icin degil; firmanin ada,
itibar1 ve miisterileri i¢cin 6dendi.® Sizin 6l¢eginiz farkli ama mantik ayni. Bir giin ortak ya da
yatirimei aradiginizda, karsi taraf firmanin nasil tanindigina da bakar.

Sonucu nasill takip edersiniz?

Marka cgalismasinin getirisini kurusu kurusuna hesaplamak zordur, ¢iinki satis: etkileyen cok sey
var. Ama takip edebileceginiz rakamlar var:

- Gonderdiginiz tekliflerin kacina cevap geliyor?

+ Fuarda goriistiigiintiz alicilarin kagi siparis veriyor?

- i1k gériismeden siparise kadar ne kadar zaman geciyor?

- Pazarlikta ne kadar indirim yapmak zorunda kaliyorsunuz?

- Siteden ayda kag talep geliyor?

Calismaya baslamadan 6nce bu rakamlari bir yere yazin, alt1 ay ve bir yil sonra tekrar bakin.

KISACA

"Bekleyelim” de bir karardir ve bedeli vardir.

En pahali kayip, hig gelmeyen taleptir.

Baslamadan énce buglinki rakamlarinizi yazin. Sonra karsilastirin.
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04 - Logodan 6nce yapilmasi gereken is

04

Logodan once yapilmasi gereken is

Tasarima baslamadan once cevaplamaniz gereken sorulari ve tek sayfalik bir yol haritasini nasil
ctkaracagimizi anlatyyoruz.

Cogu firma marka isine logodan, renkten ya da katalog tasarimindan baslar. Ama ne istediginiz
belli degilse tasarim bir zevk tartismasina doner. Patron maviyi sever, mavi olur. Ortak turuncu
ister, turuncu olur. Ortaya giizel bir sey cikabilir ama aliciya bir sey anlatmaz.

Tasarima baslamadan 6nce su soruya cevap vermeniz gerekir:

Hangi alicinin aklinda, hangi 6zelligimizle yer etmek istiyoruz
ve bunu neyle kanitlayacagiz?

Bu sorunun cevabini anket yaparak ya da muisteriye "Hangi rengi seversiniz?" diye sorarak
bulamazsiniz. Cevabin biiyiik kismi zaten firmanin icinde. Sadece heniiz yaziya dokiilmemis.

Ug adimda

° Bugtinkii durumu ortaya koyun

* Nereden geldik, nereye gitmek istiyoruz?

- Asil satmak istedigimiz alic1 kim? ithalatci mi, distribiitér mii, iiretici firma mi1, magaza
zinciri mi? Onun derdi ne?

- Rakiplerimiz kim? Hem Tiirkiye'den hem Avrupa'dan. Kendilerini nasil anlatiyorlar,
nasil gérintyorlar?

+ Hakkimizda yanlis bilinen ne var?

- Bugiinkii gorliintiimiiz nerede yetersiz kaliyor?

En ise yarar bilgiyi sahadaki insanlar verir: satis ekibi, ihracat sorumlusu, her giin
miisteriyle konusan kisi. Alicinin ne sordugunu ve nerede takildigini en iyi onlar bilir.

e Neyin ige yarayip neyin yaramadigina bakin
Topladiginiz bilgileri hedefinizle yan yana koyun. Bu asamada genellikle sasirtici bir sey
ortaya cikar: Firmanin i¢indeki insanlar firmayi birbirinden ¢ok farkl: anlatir. Patron "Biz
kaliteliyiz" der, satis mudiiri "Biz hizliy1z" der, Giretim miidiirii "Biz her isi yapariz" der.
Hepsi dogru olabilir. Ama aliciya hangisini 6ne ¢ikaracaginiza karar vermeden diizgiin bir
marka kuramazsiniz.
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04 - Logodan 6nce yapilmasi gereken is

e Tek sayfalik bir yol haritasi yazin

Biitiin bu calismayi tek bir sayfada toplayin. Bundan sonra yapilacak her seyi (logo,
katalog, site, fuar stand1) bu sayfaya gore kontrol edin. Bir tasarim bu sayfadaki hedefe
uymuyorsa, ne kadar giizel olursa olsun degistirin.

"KALITELi VE UYGUN FiYATLI” NEDEN YETMEZ?

Clinkii Avrupali alici bu ciimleyi her hafta onlarca firmadan duyuyor. Kanit1 olmayan bir
iddia ona bir sey ifade etmez. "Hizliy1z" yazmak yerine "Numuneyi 7 is giiniinde
gonderiyoruz" yazin.
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Tek sayfalik yol haritaniz
Kendi firmaniz i¢in doldurun. Her soruya en fazla iki ctimle yazin.

1. Kime satiyoruz?

Hangi tilke, hangi tiir alici, ne biiytikliikte firma?

2. Bu alicinin en biiyik derdi ne?

Geg teslimat, kalitesiz tedarikgi, yiiksek fiyat, iletisim sorunu...

3. Biz bu derdi nasil ¢géziiyoruz?

4. Rakiplerimizden farkimiz ne?

"Kaliteli ve uygun fiyatli" cevap sayilmaz. Bunu herkes soyliiyor.

5. Bunu neyle kanitliyoruz?

Rakam, sertifika, referans, kapasite, stire.

6. Alici bizi hangi t¢ kelimeyle anlatsin?

Ornegin: giivenilir, hizly, teknik.

7. Hangi kelimelerle anilmak istemiyoruz?

Ornegin: ucuz, daginik, riskli.

Bir soruda takilirsaniz endigelenmeyin. Takildiginiz soru, Uzerinde galigmaniz gereken yeri gésteriyor.

KISACA

Ne istediginiz belli degilse tasarim zevk tartigmasina ddner.

Ug soru: Kime satiyoruz? Bizi neyle hatirlasinlar? Bunu neyle kanitliyoruz?

Tek sayfalik yol haritasi, sonraki bitln kararlarin élgtistdur.
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05 - Ne soyliyorsunuz?

05

Ne soyluyorsunuz?

Firmanizi anlatan ciimleleri nasil kuracaginizi ve Avrupali alicinin sitenizde neyi aradigini anlatyyoruz.

Alic1 irlinlinlizii gormeden once sizi okur: sitenizi, e-postanizi, katalogunuzu, teklifinizi. Bu
yiizden yazdiklariniz en az goriintiiniiz kadar 6nemlidir.

Once firmayi anlatan birkag temel ciimle

Sitenize, katalogunuza ve LinkedIn'e ayr1 ayr1 metin yazdirmadan 6nce firmanizi anlatan birkag
temel climleyi belirleyin:

* Ne yapiyoruz?

+ Kimin i¢in yapiyoruz?

+ Alici neden bizi segcmeli?

- Ona hangi sozli veriyoruz?

Bu ciimleler belli olduktan sonra site basligi, katalog girisi ya da e-posta metni bunlardan cikar. Bu
sirayla gitmezseniz her yerde baska bir firma konusur.

ORNEK: BiR TEMEL CUMLEDEN UG METIN

Temel ciimle: Avrupali alicilarin, kalite ve teslimat stirprizi yasamadan Tiirkiye'den metal
aksesuar alabilmesini sagliyoruz.

Site baslig1: Tiirkiye'den metal aksesuar. Siirprizsiz.
Katalog girisi: Numuneden seri iiretime kadar her adimin tarihini bastan bilirsiniz.

Teklif e-postasi: Numune, onay ve sevkiyat tarihlerini ekteki takvimde giin giin
bulabilirsiniz.

Avrupali alici ne okumak ister?

Satin almac sitenizi okurken siislii cimleler aramaz. Karar vermesine yarayacak bilgiyi arar:

* Ne liretiyorsunuz? Hangi malzemeyle, hangi standartta?

+ Ayda ya da yilda ne kadar iiretebiliyorsunuz?

- En az siparis miktariniz ne?

+ Numune ve seri liretim ne kadar siiriiyor?

- Hangi sertifikalariniz var? Sektoriintiziin istedigi belgeler hazir mi?

- Hangi tilkelere, ne tiir miisterilere satiyorsunuz?
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05 - Ne séyluyorsunuz?

- Kiminle gorilisecek? Adi, gorevi ve dogrudan e-postasi.

- Odeme ve teslim sartlariniz ne?

Bu bilgileri sitenizde iki tikta bulamayan alic1 ya size yazip sormak zorunda kalir ya da hig
sormadan cikar gider. Cogu sormaz.

COGU SITEDE GORDUGUMUZ METIN

"1985 yilindan bu yana sektoriin onciisii olan firmamaiz, kaliteli tirltinlerini uygun
fiyatlarla miuisterilerine sunmay1 ve miisteri memnuniyetini en list diizeyde tutmay1
ilke edinmistir."

Bu metinde tek bir somut bilgi yok. Ayni cimle binlerce firmanin sitesinde yaziyor.

ALICININ iSINE YARAYAN METIN

"1985'ten beri Kayseri'de paslanmaz gelik mutfak ekipmani tiretiyoruz. 14.000 m?
tesisimizde y1lda 120.000 adet iiretebiliyoruz. Numuneyi 10 is glintinde, seri
uretimi 5-6 haftada teslim ediyoruz. Bugiin 9 Avrupa ililkesinde otel ve restoran
zincirlerine iiriin veriyoruz."

Her cumle alicinin bir sorusuna cevap veriyor ve her bilgi kontrol edilebilir.

Ornekteki firma ve rakamlar uydurmadir. Kendi gergek rakamlarinizi yazin. Sisirilmis bir rakam, hi¢ rakam yazmamaktan
daha gok zarar verir, gunku alici ilk denetimde fark eder.

Bu kelimeleri tek basina kullanmayin

"Onctii", "lider", "kaliteli", "diinya standartlarinda", "uygun fiyatli", "miisteri odakli".. Bu kelimeleri
hemen her firma kullaniyor ve alic1 artik bunlar: okumuyor bile. Yerlerine rakam yazin: kag yildir
iiretiyorsunuz, kag iilkeye satiyorsunuz, hangi sertifikalariniz var, numune ve tiretim ne kadar
slirliyor. Fiyati ise siteye degil, teklife birakin.

Firmanizin bir konusma tarzi olsun

Firmaniz bir insan olsaydi nasil konusurdu? Agirbash bir miihendis gibi mi, giiler yiizli bir usta
gibi mi, kisa ve net konusan bir lojistik¢i gibi mi? Hangisini sececeginiz size kalmis. Ama iki seye
dikkat edin:

1. Alictmiza uygun olsun. Alman bir miithendise emojili e-posta gonderilmez.

2. Her yerde ayni olsun. Sitede resmi, LinkedIn'de laubali, katalogda siislii bir dil kullanirsaniz alic1
ic farkli firmayla konusuyormus gibi hisseder.

Insanlar tanidiklar: ve giivendikleri firmadan alir. Her yerde ayni sekilde konusan firmay1 tanimak
ve ona giivenmek daha kolaydar.
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Ceviriye dikkat

Tirk iireticilerin en sik yaptig1 hatalardan biri, Tiirkce metni yazip ceviriye vermektir. Ceviri
kelimeleri tasir ama Avrupali alicinin bekledigi bilgiyi ve siray1 tasimaz. Ona yonelik metni en
bastan onun sorularini diisiinerek yazin.

Yabanci dildeki metninizi mutlaka o dili anadili olarak konusan biri okusun. Hatali ingilizce,
aliciya "Bu firma ayrintilara dikkat etmiyor" diye diisiindiiriir. Alici bu diisiinceyi iiriiniintiize de
tasir.

KISACA

Once firmayi anlatan temel cimleleri yazin, diger metinleri bunlardan gikarin.

Alici sUsli cliimle degil, karar vermesine yarayacak bilgi arar.
Her iddianin yanina bir rakam ya da belge koyun.

Konusma tarziniz aliciya uygun ve her yerde ayni olsun.
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06 - Nasil gérintuyorsunuz?

06

Nasil gorunuyorsunuz?

Logodan ne beklemeniz gerektigini, goriintiintiziin parcalarini ve tasarumda en sik yapilan hatalart
anlatvyoruz.

Gorlintiiniiz, soylediklerinizin géze goriinen halidir. Sunlardan olusur:

* Logo

- Renkler

- Yaz1 tipleri

- Fotograflar

- Tkonlar, desenler ve diger kiiciik grafik 6geler

- Bunlarin katalogda, sitede, ambalajda ve standda nasil kullanilacagini anlatan kurallar

Logodan her seyi beklemeyin

Herkes Nike'inki gibi bir logo ister. Ama o logo 1971'de ¢izildiginde kimseye bir sey ifade
etmiyordu. Nike'in kurucusu Phil Knight logoyu ilk gordiigiinde "Sevmedim ama zamanla alisirim
herhalde" demisti.*

Bugiin o logoya bakinca aklimiza gelen sey cizginin kendisinden ¢ok, yillar icinde gordiigiimiiz
urinler ve reklamlardir.

Yeni bir logo ilk glin kimseye bir sey anlatmaz. Ona anlamini
zamanla yaptiginiz is kazandirir.

Bu ylizden "Logoda hem disli olsun hem yaprak olsun, hem Tiirkiye'yi hem Avrupa'y: anlatsin" gibi
isteklerden uzak durun. Logonun gorevi kolayca taninmak ve baska logolarla karismamaktir.
Firmanin hikayesini tek basina anlatmasi gerekmez.

YUkl dagitin

Gorilintiintiziin her parcasinin ayni seyi anlatmasi gerekmez. Diyelim ki alicinin sizi giivenilir,
teknik ve modern bulmasini istiyorsunuz:

- Sade ve diizenli bir yazi tipi "teknik" tarafi anlatabilir.
- Sektoriintizde pek kullanilmayan bir renk "modern" tarafi anlatabilir.

- "Glivenilir" oldugunuzu ise belki hic tasarim anlatmaz. Bunu teslim siireleriniz, sertifikalariniz

ve diizglin belgeleriniz gosterir.

Her seyi tek bir parcaya yiiklerseniz ortaya kalabalik ve yorucu bir goriintii ¢ikar.
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Fuarda kaybolmamak

Fuarda yan yana duran on standin dokuzu lacivert ve griyse, onuncu standin da lacivert ve gri
olmas1 onu goriinmez yapar. Rakiplerinizin nasil goriindiigiine bakin. Fark yaratabileceginiz yeri

orada gorlirsiiniiz.

Ama sirf farkli olmak icin tuhaf renklere de kacmayin. Sektériiniizde bir rengin yaygin olmasinin
bir sebebi olabilir: gliven, temizlik ya da saglamlik hissi gibi.

En hizl kazang: iyi fotograf

Gorilintiintizde en hizli fark: biiytik ihtimalle fotograflar yaratir. Telefonla, daginik bir atolyede,
farkli 1siklarda cekilmis fotograflar en kaliteli {irlinii bile ucuz gosterir.

Alici irtintiniize dokunamiyor. Onun goziinde uriniiniz, fotografi kadar
iyidir.

Tyi bir {iriin ve fabrika cekiminde sunlar olmali:
Her fotografta ayni arka plan ve ayni 151k
Malzemeyi ve isciligi gosteren yakin cekimler

Urliniin boyutunu ve nasil kullanildigini gosteren fotograflar

0000

Temiz ve diizenli fabrika fotograflari. Makine parkiniz elinizdeki en giicli kanitlardan biridir.

KISACA

Logonun anlami zamanla olugur. Ondan her seyi anlatmasini beklemeyin.

Anlatmak istediklerinizi gérinttnizun farkli pargalarina dagitin.
Rakiplerinize bakin ama sirf farkl olmak igin tuhaf segimler yapmayin.

En hizli ve en ucuz kazang: profesyonel fotograf.
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07 - Tasarimi nasil degerlendirmeli?

Tasarimi nasil degerlendirmeli?

Kararlari kimin, nasil vermesi gerektigini ve toplantilarin neden uzayip gittigini anlatyyoruz.

Marka calismalar: en ¢cok tasarimin masaya geldigi anda tikanir. Herkesin bir fikri vardir. Patron
bir sey der, ortak baska bir sey, muhasebedeki akraba bambaska bir sey. Toplant1 uzar, karar
¢citkmaz.

Sorulacak tek soru

Bir tasarima ya da metne bakarken kendinize sunu sorun:

Bu, yol haritamizda yazdigimiz hedefe ulasmamiza yardim
ediyor mu?

Bu markay1 aliciniz i¢in yapiyorsunuz. Sizin hosunuza gitmesi giizeldir ama asil 6nemli olan
alicinin ne diistinecegidir. Kisisel zevki bir kenara koymak zordur. Ama bunu yapmazsaniz alici
icin degil, toplant1 odasi i¢cin karar vermis olursunuz.

ise yarayan geri bildirim

"Bu olmamis" ya da "Rengi sevmedim" demek tasarimciya yol gostermez. Neyin ise yaramadigini ve
nedenini soyleyin, coziimii isi yapanlara birakin. Birkag 6rnek:

«"Bu tasarim fazla eglenceli duruyor. Biz ciddi ve teknik goriinmek istiyorduk."
«"Bu renk Alman alic1 i¢in fazla gosterisli olabilir. Biz agirbasli gériinmek istiyoruz."

- "Ikinci segenekteki yazi tipiyle birinci se¢enekteki rengi bir arada gorebilir miyiz?"

Acik s6z1i olun. Kimse kirilmasin diye "Giizel olmus" demek en pahali nezakettir. Hosunuza
gitmeyen bir seyi hemen soyleyin. Proje bittikten sonra soylenen "Aslinda hi¢ sevmemistim"
herkese zaman ve para kaybettirir.

Yeni bir tasarimi ilk gérdiigliniizde yadirgamaniz da normaldir. Yillardir eski goriintiiye alistiniz.
Kararinizi ilk tepkinize gore degil, birkac giin diistindiikten sonra verin.

Kicuk ekip, belli gorevler

Marka calismasini kalabalik bir kurulla ylirtitmeyin. 3-4 kisilik bir ekip yeterlidir, 5 kisiyi
gecmesin. Gorevleri bastan belirleyin:

- Isi takip eden Kkisi: Ekipten gelen goriisleri toplar ve tasarimciya tek bir geri bildirim olarak iletir.
Diizenli, sakin ve bu ise vakit ayirabilen biri olmali.
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- Son karari veren kisi: Her hafta toplantida olabilmeli.

- Fikir verenler: Satis ya da ihracattan ve tiretimden birer kisi. Her giin miisteriyle konusan birini
mutlaka ekleyin.

- Bilgi verilenler: Karar siirecinde olmayan ama gelismeleri bilmesi gerekenler: diger ortaklar,
aile liyeleri, boliim miidiirleri.

Aile sirketlerinde sik goriilen bir durum: Herkes karar vermek ister ama kimse sorumluluk almak
istemez. "Son karar1 kim veriyor?" sorusunu bastan netlestirirseniz sonradan ¢ikacak bircok
tartismanin oniine gecersiniz. Son karari verecek kisinin en kidemli kisi olmas1 gerekmez. Bu ise
vakit ayirabilen ve kararinin arkasinda durabilen biri olmasi yeterlidir.

Tek agizdan konusun

Ekipteki dort kisinin dort farkl goriisiinii tasarimciya oldugu gibi iletmeyin. Once kendi aranizda
konusun, ortak bir karara varin, sonra tek bir geri bildirim verin. Yoksa tasarimci kimi
dinleyecegini bilemez ve cogu zaman en kidemli kisinin s6zii, en dogru fikrin 6niine gecer.

KISACA
Her tasarimi yol haritanizdaki hedefe gére degerlendirin.

Neyin ige yaramadigini ve nedenini sdyleyin. G6zimu uzmana birakin.

3-4 kisilik ekip, belli gérevler, tek agizdan geri bildirim.
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08 - Yeni markayi kullanmaya baglamak
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Yeni markayi kullanmaya baslamak

Tasarum bittikten sonra yapilmasi gerekenleri ve yeni markayr hangi sirayla kullanmaya baslayacaginizi
anlatvyoruz.

Tasarim onaylandiginda herkes heyecanlidir ve ilk istek genellikle sudur: "Logoyu hemen gonderin,
tisort bastiralim, siteye koyalim." Bu heyecan anlasilir. Ama acele ederseniz en 6nemli kismi
bozabilirsiniz.

Kullanima hazirlamak
Onaylanan tasarimin her yerde dogru kullanilabilmesi i¢in birkac is daha yapilmas: gerekir:

« Logonun farkli yerler icin hazirlanmaigs halleri: yatay, dikey, tek renk, koyu zemin, acik zemin,
kiiciik boyut.

- Renk kodlarinin ekran (RGB ve HEX) ve baski (CMYK ve Pantone) i¢in ayr1 ayr: belirlenmesi.
Ayni renk ekranda, kagitta ve tabelada farkli goriinebilir.

* Yazi tiplerinin lisanslarinin firma adina alinmasi.
- Biitlin dosyalarin diizenli bir klasorde toplanmasi.

- Hepsinin nasil kullanilacagini anlatan bir marka kilavuzu.

Bu adim atlanirsa ne olacagini tahmin edersiniz: Sirket bilgisayarlarinda ti¢ farkli logo dosyasi
dolasir. Katalogdaki kirmiz ile sitedeki kirmizi tutmaz. Biri logoyu sigdirmak i¢in uzatir. Yaz tipini
bulamayan "benzerini" kullanir. Yeni marka daha ilk ayinda dagilmaya baslar.

Marka kilavuzu

Marka kilavuzu yeni gériintiiniiziin kullanim kitabidir. icinde temel ciimleleriniz, konusma
tarziniz, logonuz, renkleriniz, yazi tipleriniz, fotograf tarziniz ve bunlarin kullanim kurallar:
bulunur. Matbaa, web ajansi ya da yeni ise baslayan bir calisan bu kilavuza bakarak markanizi
dogru kullanir.

Kilavuz her soruya cevap vermez, vermesi de gerekmez. Bir sonraki fuarda ne yazacaginizi
soylemez. Ne yazarsaniz yazin, nasil goriinmesi ve nasil bir dille yazilmasi gerektigini soyler.

Acelenin bedeli

Amerikan magaza zinciri Target 2013'te Kanada'ya agildi. Binalar, calisanlar, sistemler hazirdi ama
takvim gercekei degildi. iki yil dolmadan milyarlarca dolar zarar ettiler, yaklasik 17.000 kisi isini
kaybetti ve sirket Kanada'dan ¢ekildi.® Sizin 6lceginiz farkli ama ders ayni: Hazir olmayan bir seyi
diinyaya gostermek, hic gostermemekten daha ¢ok zarar verebilir.
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08 - Yeni markayi kullanmaya baglamak

Guncellenecekler listesi

Yeni markay1 kullanmaya baslamadan 6nce firmanizin adinin ve logosunun gectigi her yeri
listeleyin. Baslangic icin:

DIJITAL BASILI FiZIKSEL
[] Web sitesinin biitiin (] Kartvizitler ] Fuar standa, roll-up, afis
sayfalar (] Antetli kag1it ve zarflar ] Fabrika tabelas: ve yon
O f111:(ed.ikf1“PDF ler: katalog, [) Katalog ve brosiirler levhalari
eknik foy o
. [] Uriin etiketleri [ Arag giydirme
(] LinkedIn, Instagram ve = el
diger hesaplar (] Ambalajlar i
(] E-posta imzalar: | el e Tt ] ofis ve toplant1 odas1
. Promosyon triinleri
(] Teklif, proforma ve fatura (] Garantive kullanim O Y
sablonlar: belgeleri
[] Sunum sablonlar1
] B2B platformlarindaki
profiller
WhatsApp Business profili
pp p

Uzun siiren isleri 6nceden sorun: Yeni tabela kag haftada asilir? Yeni ambalajin kalib1i ne zaman
hazir olur? Fuar stand1 yetisir mi?

Hangi sirayla?

e Haziriga erken baglayin

Gincellenecekler listesini tasarim bitmeden ¢ikarin. Yeni markay: her yere tasimak
haftalar degil, aylar siirer.

° Bir tarih belirleyin

Bir fuar, yeni bir irlin ya da yeni sezon iyi bir baslangic olabilir. Tarihi belirleyin ve plani o
tarihten geriye dogru yapin.

e Hepsini ayni anda degistirin
Yeni logo LinkedIn'de, eski logo sitede, daha eskisi katalogda olursa ¢6zmeye calistiginiz
daginikligi kendi elinizle biiyiitiirsiiniiz. En ¢ok goriilen yerleri (site, katalog, sosyal
medya, e-posta imzasi, teklif sablonu) ayn1 giin degistirin. Az goriilen belgeleri sonraki
aylarda tamamlayin.

° Once galisanlariniza anlatin

Calisanlariniz yeni markay1 miisteriden 6nce duymali. Ozellikle satis ekibi yeni metinleri,
yeni sunumu ve firmayi artik nasil anlatacagini bilmeli. Markay: miisteriye tasiyan
onlardar.

° Onemli musterilerinize haber verin

Faturada, ambalajda ya da e-postada birdenbire farkl: bir logo gormek kafa karistirabilir.
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° Sonra herkese duyurun
Duyuruda yeni logoyu degil, neden degistiginizi anlatin: Neyi fark ettiniz, ne degisti ve bu
degisiklik miisteriniz icin ne anlama geliyor?

Herkes begenmeyecek

Baz1 calisanlar ve bazi miisteriler yeni goriintiiyi ilk basta sevmeyecek. Bu normaldir. Hemen geri
adim atmayin, neden degistiginizi anlatmaya devam edin. Insanlar birkag ay iginde aligir.

is burada bitmiyor

Firmada markadan sorumlu bir kisi belirleyin. Yeni bir katalog, stand ya da sunum hazirlanirken
kilavuza uyulup uyulmadigini bu kisi kontrol etsin. Diizen bir kez kurulur ama her giin korunmasi

gerekir.

KISACA
Onaylanan tasarimi kullanima hazirlamadan dagitmayin.

Logonuzun gegtidi her yeri listeleyin ve hazirhda erken baslayin.

En gok gérilen yerleri ayni giin degistirin. Once galisanlara, sonra musterilere anlatin.

Markayi korumak igin bir sorumlu belirleyin.
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Disaridan destek alacaksaniz

Bir ajans ya da damismanla ¢calismayt diistiniiyorsaniz neye bakmaniz ve ilk gortismede ne sormaniz
gerektigini anlatvyoruz.

Bu rehberdeki adimlarin bir kismini kendi ekibinizle yapabilirsiniz. Ama 6zellikle yol haritasi,
metinler ve tasarim icin disaridan bir goz cogu zaman ise yarar. Disaridan bakan biri, sizin
alistiginiz icin artik gormediginiz seyleri goriir.

Pazarinizi en iyi siz bilirsiniz. Digsaridan destek alirken aradiginiz, firmaniza Avrupali
alicinin goziiyle bakabilen ve bunu size acikca sdyleyebilen biridir.

1. Yaptiklari iglere bakin
Bir ajansin islerine bakip "Ne kadar sik" demek kolaydir. Asil sorulmasi gereken, bu islerin hangi
sorunu ¢ozdiigli ve sonucun ne oldugudur.

- Sadece gorseller mi var, yoksa her isin arkasindaki sorun ve sonu¢ da anlatiliyor mu?

- Biitiin isler ayn1 tarzda mi1? Oyleyse ajans size kendi zevkini satiyor olabilir.

- Sizin gibi firmalarla, sizin satmak istediginiz alicilar icin is yapmislar mi?

- Odiiller bir fikir verir ama karar vermeniz i¢in yetmez. Miisteri yorumlar1 ve somut sonuclar
daha 6nemlidir.

2. Naslil galistiklarini sorun
Iyi bir ajans ne yapacagini size anlasilir bir dille anlatabilir:
- Hangi adimlardan gececegiz? Her adimin sonunda elimize ne gececek?

- Bizden ne bekliyorsunuz? Haftada kag saat ayirmamaiz gerekiyor?

- Isin nerede oldugunu nasil takip edecegiz? Kiminle gériisecegiz?

Gorilismede sizi dinlemek yerine siirekli kendilerini anlatiyorlarsa ya da "Hemen tasarima
baslayalim" diyorlarsa dikkatli olun. Yol haritas: olmadan baslayan is, Boliim 4'te anlattigimiz zevk
tartismasina doner.

3. Birlikte galigabilir misiniz?
Marka calismasi aylar stirebilir ve zaman zaman zor konusmalar gerektirir. Kendinize sorun:

- Bu insanlarla aylarca caligsmak istiyor muyum?
- Beni gercekten dinlediler mi, yoksa ezber bir sunum mu yaptilar?

- Hosuma gitmeyecek ama dogru olan seyleri bana sdyleyebilirler mi?
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Iyi bir ortak sizi memnun etmeye degil, dogru sonuca gotiirmeye calisir. Gerektiginde "Bu olmaz"
der.

Son olarak: Onceliginiz marka ise, her isi yaptigini séyleyen firmalar yerine bu alanda
uzmanlasmis birini se¢in. Uzmanlar genellikle baska alanlardaki uzmanlarla calisir ve diger
ihtiyaclariniz icin sizi dogru kisilere yonlendirebilir.

iLK GORUSMEDE SORABILECEGiNiZ SORULAR

(] Bizim gibi bir firmayla daha 6nce calistiniz m1? Sonug ne oldu?
Ise nereden basliyorsunuz?

Bizden hangi bilgileri isteyeceksiniz?

Hangi asamada ne teslim edeceksiniz?

Is bittiginde elimizde tam olarak ne olacak?

Yeni markay: kullanmaya baslarken de destek veriyor musunuz?

0DO0000

Sonuc¢tan memnun kalmazsak ne oluyor?

KISACA

Firmaniza alicinin géziyle bakabilen birini arayin.

islerin glzelligine degil, hangi sorunu ¢dzdigiine bakin.

Ne yapacadini anlasilir anlatamayan ajansla galigsmayin.
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Son soz: Baslamaya hazir misiniz?

Bir ise ihtiyaciniz olmasi, ona hazir oldugunuz anlamina gelmez. Marka calismasina baslamadan

once su li¢ soruya cevap verin:

Firmanin nereye gittigi belli mi?

Kesin bir plan gerekmiyor. Ama "Oniimiizdeki bes yi1lda kime, nerede satmak istiyoruz?"
sorusunun asagi yukari bir cevabi olmali. Ortaklar arasinda bu konuda ciddi bir
anlasmazlik varsa énce onu ¢oziin.

e Bu ise ayiracak insanlariniz var mi?

Haftada birkac saat ayirabilecek ve karar verebilecek 3-4 kisi var m1?

Blitge ve takvim gergekgi mi?
Marka calismasi birkac giinde biten bir is degildir. Yeni markay: her yere tasimak da bu
isin parcasidir.

Ucline de "evet" diyebiliyorsaniz baslamaya hazirsiniz.

Son bir sey: Marka calismasinin amaci, sizin begeneceginiz bir goriintii ortaya ¢ikarmak degil.
Amag, fabrikanizdaki kalitenin disaridan da goriinmesi ve alicinin sizi tanimadan Once size

glivenebilmesi.

Gorunmeyen kalite satiimaz. Kalitenizi aliciya gosterin, gerisini
o zaten anlar.
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Uriintinliz hazrr.
Peki markaniz?

Sincreta, Avrupa'ya satis yapmak isteyen tlireticilerle calisir. Web sitenize,
katalogunuza, satis dosyalariniza ve yazismalariniza Avrupali bir alicinin
goziiyle bakariz. Nerede giiven kaybettiginizi 6rnekleriyle gosterir,
diizeltilmesini saglariz.

Rehberdeki kisa test size kabaca bir fikir verdi. Hangi eksigin size ne
kadara mal oldugunu gormek isterseniz, 30 dakikalik ticretsiz bir
goriismede firmaniza birlikte bakalim.

cal.com/sincreta/30min - sincreta.com



https://cal.com/sincreta/30min
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