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AZARLAMANIN TOPLUMSAL ROLU

“Butdn ) letmeler

tiretim ve pazarlama
olmak tizere iki temel
fonksiyon yiritirler.
Bunlar birbirini
tamamlar ve biri P
olmadan digerini
yliriitmek mimkiin
olmaz. - |




—

~ iiretimden sonra d3 devam eden

% Pazarlama tiretimden dnce baslayip Q
faaliyetler zinciridir. i

<*Bu siireg icerisinde pazarlama
yoneticisinin vermek zorunda
oldugu bir dizi karar s6z konusudur.
Bunlar;




OTiiketicilerin ihtiyaglarini analiz edip ne tiir
tirtin ve hizmeti talep edeceklerine karar
vermek,

Olhtiyagc duyulan driin ve hizmetler
icerisinden secim yapilarak, tretilecek driin
ve hizmeti belirlemek,

OMevcut potansiyel tiiketici

sayisini belirlemek,




OMevcut potansiyel tiiketicilerin pazarlarini
belirlemek ve onlara nasil ulasilacaging karar

vermek,

OTiiketicilerin 6demeye goniillii olacaklar:
fiyat: belirlemek,

OUkiin ve hizmetlerin tanttimi icine tiir

promosyon ku
OPazardaki rakip

lanilacagina karar vermek,
eri tanimlamak,



Tiim bu fonksiyonlarin gerceklestirilmesi icin gereken ve
bu fonksiyonlarin genel &zeti olarak ifade edilen kavram
dajer yaratmaktir.

DEG ER: miisterinin iiriinden alqiladigi maliyet,
dokunulur, dokunulmaz faydalar &zetini yansitir.
Deger, kalite, hizmet ve diisiik fiyatla artar.

Deger yaratma ve sunma stireci

1. Deger Secme //\TJ

2. Deger Saglamak e ’“)

3. Deger iletmek @ )




1. Dejer Secmek: daha iiriin var olmadan
yapilmast gereken aktiviteleri kapsar.

2. Dajer Sajlamak; iiriintin spesifik

ozelliklerinin, fiyatinin ve dagrtiminin _# &%

belirlenmesidir. Ve
, .
o e
3. Dajerlletmek: =

satis giiciinden, satls promosyonundan,
reklamdan ve diger iletisim araclarindan
yararlanilarak degeri iletmektir.



Pazarlama kavraminin teoride bircok tanimi
yapilmistir:

O Pazarlamanin dar bir gériisle satis ve
reklamcilik olarak alqilanmast Yan/str.

O Mikro bakis acisipazarlamayi firmalar

acisindan tanimlarken,

O Makro bakis acisipazarlamaya sosyal bir siirec
olarak bakar.




MIKRO PAZARLAMA

Pazarlama kavrammm
mikro bakis acisiyla cesitli
tanimlar yapilmistir:

O Pazarlama, tiketicilerin
gereksinmelerini gidermek ve
isletmelerin amaclarina
ulasmasini saglamak icin driin
ve hizmetlerin iireticiden
tuketiciye akisint yoneten
isletme faaliyetidir.

)



Pazarlama, kisilerin ve orqiitlerin
amaglaring uyqun sekilde degisimi
saglamak tizere mallarin,
hizmetlerin ve diisiincelerin
yaratiimasl, fiyatlandirimasi,
dagrtimi ve satis cabalarinin
planlanmasi ve uyqulanmasi
stirecidir.



Pazarlama, hedef pazarlar secip iistiin miisteri
degeri yaratmak, belirtmek, iletmek suretiyle
miisteri kazanma, elde tutma ve siirdiirme
sanatidir.




Bir bagka tanimda pazarlama,
karsilanmamis ihtiyag ve beklentileri
belirleyip pazari degerlendirerek en iyi
hizmet edebilecegi pazarlari secip bunlar
icin en iyi pazarlama karmasini olusturan,
ordanizasyondaki herkesin misteri yonlii
olmasini isteyen isletme fonksiyonu
seklinde ifade edilmistir.




O Pazarlamanin isi, insanlarin degisen |
gereksinimlerini karll firsatlara dondistirmektir.
Pazarlamanin gmaci distiin Sneriler sunarak,
alicinin arastirma ve ticari islem zamanindan ve
cabasindan Gsarruf etmesini sal3yarak ve
topluma dana yiiksek bir yasam standarti sunarak
DEGER yaratmaktr.



 ODeger hedef kitle

 icin kalite, fiyat ve
hizmetin dogru
bicimde bir araya
getirilmesidir




O PazaHama gercek midisteri dejeri
yaratma sanatidir. Mdstetilerinizin daha
iyi duruma gelmelerine yardimci olma
sqnatidir.

O Pazarlamacinin parolasi; Kalite

>l

Hizmet ve Degerdir.
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OPazarlama; misterilerin istek ve ihtiyaglarint
karsilamaktir. Her bir endiistrinin isi, belirli bir
karla miisteriye deger sunmaktir. Birgok
secenekle karsilasan satin aliclarin oldugu asiri
rekabetci ekonomilerde bir sirket ancak deger
yaratma ve sunma siirecini iyi ayarlayarak ve
tisttin bir miisteri degeri yaratarak kazanabilir.



Gergekte pazarlamanin
hedefi,degisen tiiketici

)
4

ihtiyaclarint belirlemek ve

L4

bu ihtiyaci mal ve
hizmetin kendini
sekilde karsilamaktir.
Pazarlama islemleri gereg
gibi yapildiginda,
miisteriyi ikna etmeye
- ugragmaya gerek
“kalmayacak, satin almaya
hazir olacaklardir.

{



MAKRO PAZARLAMA

O Makro pazarlama, toplumsal hedeflere ulasacak talep ve arz
uyumlu hale getirecek sekilde, ekonomideki mal ve hizmetlerin
tireticiden tiiketiciye akisini saglayan sosyal bir siirectir.

O Makro pazarlama, toplumun arzu ve isteklerini gerceklestirmek
amaciyla mal ve hizmetlerin iireticiden tiiketicilere akigini
saglayan etkin bir ekonomik sistemidir.

Makro pazarlamanin iizerinde durdugu konu bireysel
ordanizasyonlarin aktiviteleri degil, tiim pazarlama sisteminin
nasil calistigidir.



Etkili bir makro pazarlama sistemi ekonomik
gelisme icin gereklidir. Etkin pazarlama az
gelismis iilkelerin gelismesinde anahtar roli
oynar,

Gelismekte olan ilkelerin, fakirlik cemberini
kirabilmeleri icin, makro ve mikro pazarlama
sistemlerinde kokli degisiklikler gereklidir.

Bu, tiiketicilerin arzu ettikleri ve ihtiyag
duyduklar mal ve hizmetleri iiretme anlamina
gelir.



Gelismis iilkelerde etkili bir
pazarlama stratejisi gelistirmek daha
zordur. Ciinkii tireticilerle tiiketiciler

arasinda cesitli farkliliklar vardir.
Bunlar;

OCografik ayrilik
OZaman ayrilig
OBilgi ayrilig:
ODegerlerdeki farklilik
OMiilkiyet ayrilig
OMuiktar anlasmazlig

OCesit anlasmazlig






Evrensel pazarlama fonksiyonlzr;
o Satin alma,
° S5atma,
° Tasima,
o Depolama,

/
-

o Standardizasyon, (s

e Dereceleme, v @
* Finanslama, ml \

o Risk tasima ve

o Haberlesmedir.



O satin alma fonksiyonu mal ve hizmetleri
arama ve kiymet bicme anlamina gelir,
satis fonksiyonu driinlerin promosyonunu
kapsar. Yani, kisisel satis, reklam ve
tanitma gibi satig tekniklerini icerisine alir.

O Satis pazarlamanin gézlenebilir (agik)
fonksiyonudur.
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Ostandardizasyon ve derecelendirme, iriinleri
biiyiikliik ve kalitelerine g&re siniflandirlmasint
kapsar. Satin almayi ve satmayi daha kolay hale
detirir. Muayene ve segme igin gereken zamani
minimum diizeye indirir.

OFinanslama, iiriinleri iiretme, tasima,
depolama, promosyon, satin alma icin gerekli
icin gerekli olan para ve krediyi saglama
ahlamina gelir.

ORisk tagima pazarlama siirecinin bir parcasi
olan belirsizligi ihtiva eder.



OPazar bilaisi fonksivonu/ haberlesme;
pazarlama faaliyetlerini planlamak, uyqulamak
ve kontrol etmek icin ihtiya¢ duyulan biitiin
bilgilerin toplanmasi, yorumlanmasi ve
dagrtimini kapsat.

Belirtilen bu fonksiyonlar pazarlama
siirecinin biitiiniinii olusturur. Ancak mal ve
hizmetlerin tiiriine gre bu Fonksnyonlarm
bazilan yiiriitilmez.




Gorildiugu gibi makro ve mikro pazarlama,
ekonomik kalkinma ve gelismede biyiik rol
oyhar.

Tuketicilere driinler arasinda secim yapma
S3nsl verir.

Uriin ve hizmetler tiiketiciyi tatmin ettikee,
daha yiiksek hayat standardina dogru
yonlendirme imk3ni elde edilir.

Bu bakimdan etkili bir pazarlama ilkelerin
delecegi icin biiyiik hem tagir.



