7. Bolum
PAZARLAMA FONKSIYONU




PAZARLAMA ILE ILGILI TANIMLAR




PAZARLAMANIN OZELLIKLERI

1. Pazarlama, insan ihtiyac ve isteklerinin
doyurulmasina yoneliktir.

2. Pazarlama, degisimi kolaylastirir ve gerceklestirir.
3. Pazarlama, cesitli faaliyetlerden olusur.

4. Pazarlama faaliyetleri, insanlar ve orgultler
tarafindan yapilir.

5. Pazarlamaya; mallar, hizmetler ve distnceler
(fikirler) konu olur.



PAZARLAMA ILE ILGILI
TEMEL KAVRAMLAR




MUSTERI TATMINININ ONEMI

1. Alisverisini uzun slire devam ettirir.

2. lIsletme yeni Grlinler Urettikce ve mevcut trinleri
gelistirdikce daha fazla satin alir.

3. lIsletmenin Grlinleriyle rekabet eden markalara ve
onlarla ilgili reklamlara fazla aldiris etmez ve fiyat
Uzerinde de cok durmaz.

4. |sletmeye, Uriin ve hizmetler konusunda fikirler
sunar.



DEGISIMIN SARTLARI

1. En azindan iki taraf bulunmali

2. Taraflardan her biri digeri icin degeri olan bir seye
sahip olmali

3. Her iki taraf da iletisim kurabilmeli ve elden
cikaracagi seyi teslim edebilecek durumda olmali

4. Her iki taraf da digerinin teklifini kabul etmekte
veya etmemekte serbest olmali



REKABET DUZEYLERI




PAZAR TANIMLARI




PAZAR CESITLERI




PAZARLAMA KAVRAM VE
ANLAYISINDAKi GELISMELER




PAZARLAMA CESITLERI

1. Pazarlamaya Konu Olan Uriinler Bakimindan Pazarlama
Cesitleri
e Geleneksel Uriin Siniflamalarini Gére (tiiketim Griinleri

pazarlamasi, enduistriyel Grin pazarlamasi, tarimsal
pazarlama ve hizmet pazarlamasi)

e Cagdas Uriin Anlayisina Gore (mal ve hizmet
pazarlamasi, organizasyon (6rgut) pazarlamasi, kisi
pazarlamasi, mekan pazarlamasi, fikir (dava)
pazarlamasi)

2. iliski Pazarlamasi

3. Araci Kullanma Bakimindan Pazarlama Cesitleri
(dogrudan pazarlama, dolayli pazarlama)




PAZARLAMANIN ONEMI




PAZARLAMANIN ONEMI




PAZARLAMA FONKSIYONLARI




PAZARLAMA YONETIMI FONKSIYONLARI
(PAZARLAMA KARMASI)




URUN KARARLARI




URUN DUZEYLERI




URUN DUZEYLERI

Potansiyel Uriin

Zenginlestirilmis Uriin

Beklenen Uriin
Somut
Uriin

Oz
Uriin




URUNLERIN SINIFLANDIRILMASI




URUN STRATEJILERI

Uriin Tasarimi, Renk ve Fiziksel Ozellikler
Uriin Kalitesi

Markalama

Ambalajlama

Etiketleme

Musteri Hizmetleri

Garanti

Urlin Dizisi ve Uriin Karmasi Gelistirme

. Yeni Uruin Gelistirme

Urtin Hayat Dénemi Stratejileri

©0NOUAWN R

[HN
=



URUN TASARIMI,

RENK VE FIZIKSEL OZELLIKLER

e Uriin tasarimi, isletmenin tiretecegi Griinun fiziksel
ozelliklerini (boyutlari, performans, bicim vb.) ve
fonksiyonlarini acik-secik belirleme amacina yonelmis
dizenlemelerdir.

e Urlnlerin renkleri de tiuketici ya da musterilerin bir
Urdnu kabul veya reddetmesinde 6nemli bir rol
oynamaktadir.



URUN KALITESI

e Kalite, kisaca, kullanim amacina uygunluk olarak
tanimlanabilir.

e Turk Standartlar Enstittsu ise, kaliteyi, bir Griin ya da
hizmetin belirlenen veya olabilecek ihtiyaclari
karsilama yetenegine dayanan ozelliklerinin toplami
olarak tanimlamaktadir.



MARKALAMA




MARKA KARARLARI




AMBALAJLAMA

Ambalajlama ise, trtinun kendisini ve cevresini koruyan;
tasima, depolama, satis ve kullanimini kolaylastiran;
markalama ve etiketleme imkani saglayan; Grinin
tuketilmesi sonucu atilan ya da geri donusli olan bir
malzemeyle kaplanmasi faaliyetidir.

Ambalaj Fonksiyonlari:

1. Koruyuculuk

2. Kolaylik

3. Tutundurma

4. Fiyat ayarlama

5. Anlasmazliklari 6nleme



ETIKETLEME




ETIKET FONKSIYONLARI




MUSTERI HIZMETLERI




GARANTI




URUN Dizisi VE URUN KARMASI
GELISTIRME




YENI URUN GELISTIRME




URUN HAYAT DONEMI STRATEJILERI

Satislar ve Karlar
A
Yeni Uriin Uriin Hayat Dénemi Safhalar
Gelistirme Sunusy Bilyiime Olgunluk Gerileme
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URUN HAYAT DONEMI ILE ILGILI

VARSAYIMLAR

. Urtnlerin omra sinirhidir.

. Urtin satislari, her biri farkh pazarlama cabalarini
gerektiren, birbirinden belirgin sekilde farkl
safhalardan gecer.

. Urtintin hayat dénemi safhalarinda karlar yukselir
ve duser.

. Urtin hayat déneminin farkli safhalari, farkli
pazarlama stratejilerini uygulamayi gerektirir.



FIYAT KARARLARI

e Dar anlamda fiyat, satin alinan Grin veya hizmetler
icin harcanan para miktaridir. Genis anlamda fiyat
ise bir Grine sahip olma veya kullanim faydasi icin
tuketicilerin 6dedigi degerlerin toplamidir.

e Fiyat; tuketiciler, isletmeler ve tlke ekonomisi icin
onem tasimaktadir.



FIYATLANDIRMAYI ETKILEYEN
FAKTORLER

Alicilar ve
Dagiticilar

Tedarikciler

Rekabet Ekonomik
Sartlar

Etik

Dusunceler HikUmet
Uygulamalan
ve Yasalar




FIYATLANDIRMA AMACLARI




FIYATLANDIRMA STRATEJI
VE POLITIKALARI




YENI URUN FIYATLANDIRMA STRATEJILERI




URUN KARMASI FIYATLANDIRMA
STRATEJILERI




FIYAT AYARLAMA POLITIKALARI




DAGITIM KARARLARI




DAGITIM KANALINDA ARACI
KULLANILMASININ NEDENLERI




ARACILARIN ILISKI SAYISINI AZALTMASI

A. Aracinin olmadiga

B. Aracinin oldugu
durum

durum

U: Uretici T:Tiiketici A: Araci

Iliski sayisi: UxT= Iliski sayisi: U+T=
3x3= 9 3+3= &




DAGITIM FONKSIYONLARI




TUKETIM URUNLERI ICIN

DAGITIM KANALLARI
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ENDUSTRIYEL URUNLER ICIN
DAGITIM KANALLARI




COKLU KANALLAR

( Kataloglar, telefon, internet vb. 1

(Perakendeu
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DAGITIM KANALLARINDA
STRATEJIK BIRLESMELER




DIKEY PAZARLAMA SISTEMI TURLERI
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Firma Dikey Sozlesmeli Dikey idari Dikey
Pazarlama Sistemi Pazarlama Sistemi Pazarlama Sistemi

+ A 4 +
Toptanci Liderliginde Franchise Perakendeci Liderliginde
Gonullu Zincirler Orgiitleri Kooperatifler
A 4 A 4 A 4 A 4
Uretici Liderliginde Uretici Liderliginde Hizmet isletmesi Hizmet isletmesi
Perakende Franchise Toptan Franchise Liderliginde Perakende Liderliginde Franchise

Sistemi Sistemi Franchise Sistemi Sistemi




DAGITIM KANALLARININ SECIMINi VE
YONETIMINI ETKILEYEN FAKTORLER




DAGITIM KANALI STRATEJILERI




UTUNDURMA KARARLARI




TUTUNDURMA FAALIYETLERINI

ONEMLI KILAN GELISMELER

Ulke ekonomilerindeki gelismeler

Uretimin kitlesel bir nitelik kazanarak biyiik boyutlara
ulasmasi

Isletmelerin genis pazarlara acilmalari, boylelikle Greticiler
ile tuketiciler arasindaki fiziksel mesafenin artmasi

Urlin cesitlerindeki artis

Tuketici taleplerinin nitelik ve nicelik yoninden surekli
degismesi

Rekabet artisi



TUTUNDURMA VE ILETISIM SURECI

(ILETiISIM SURECININ ELEMANLARI)
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ETKILI BIR ILETISIM SISTEMI
GELISTIRMEDE ASAMALAR




TUTUNDURMA BUTCESI VE
TUTUNDURMA KARMASI OLUSTURMA




TUTUNDURMA ARACLARININ YAPISI
VE OZELLIKLERI




TUTUNDURMA KARMASI STRATEJILERI:

ITME VE CEKME TUTUNDURMA
STRATEJILERI

Ureticinin pazarlama Aracilann pazarlama faaliyetleri
Uretici faaliyetleri (kisisel satis, Perakendeci ve | (kisisel satis, reklam, satis gelistirmd, ~ Tiiketiciler
satis gelistirme, vb.) Toptancilar vb.)
> a

itme Stratejisi

Tuketiciler

Uretici Talep Perakendecive Talep
< Toptancilar [
Ureticinin pazarlama faaliyetleri (tiiketici reklamlari, satis gelistirme, vb.) ‘

Cekme Stratejisi



