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-)) PAZARLAMA ILKELERI
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N Evet ise biz
kimiz ?

Pazarlama
hepimizi
ilgilendirir mi ?

Evet — Hayir ?




P TUKETICILER / iISLETMELER / DEVLET
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Tiiketiciler ihtiya¢ duyduklar Ureticiler iirettikleri yasalarla
mal/hizmetleri yazili/gorsel mallar satarak

isitsel medayadan bilgi alarak yasamlarini siirdurrler. tiketicilerin korunmasini

satin alirlar. Ama¢ minimum Amac¢ minimum maliyet

maliyet max fayda. max fayda.



Pazarlama uygulama
alani cok genistir

A
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(@l Pazarlama oldukca sik ve cesitli
faaliyetler butunudur

72 Pazarlama insan ihtiyaclarini
karsilayacak bir mubadele,
faaliyetidir

Pazarlama mallar, hizmetler ve
fikirlerle ilgilidir

y9 Pazarlama bir isletme
fonksiyonudur.

>3 Pazarlama sadece bir malin

reklam veya satis faaliyeti
degildir.




DD PAZARLAMA NEDIR ?

Pazarlama tliketiciler, musteriler, aracilar ve toplumun
butini icin deger ifade
eden onerilerin olusturulmasi, iletisimi, ulastirnimasi ve
degisimini iceren faaliyet, bir dizi
kurum ve suirectir seklinde tanimlanmistir (AMA).

Tanimi genel olarak ozetlersek; “pazarlama” lretim
oncesinden baslayip satis sonrasi
siireclere kadar ilerleyen bir siireci kapsam’aktadlr

Satis ancak bir tGiriniinliz oldugunda baslar. Pazarlama ise
ortada hentiz uriun yokken baslar.



DD PAZARLAMA NEDIR ?

Pazarlama musteri isteklerini etkin ve karli bir bicimde
belirleyen, tahmin ve tedarik eden bir yonetim siirecidir
(Ingiliz Pazarlama Enstittisii)

Pazarlama sirketlerin musteri iiretme departmanidir.
(musteri kazanma- musteriyi elde tutma ve miusteri
gelistirme)

Pazarlama isletmelerin bilincli olarak Pazar odakl
yonetilmesidir (Pazar odakli karar verme davranisi)
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Butunsel (Holistik)
Pazarlama Anlayisi

GECMIS Asamasi

GELECEK

Satis Anlayisi
Asamasi

Uriin Anlayisi

Asamasi
“Ne Uretirsem onu satarim, yeter ki

“Rakiplerden daha iyi Grln Gretirsem, -
satmasini bileyim”

tiketiciler Grinimu tercih eder”



-)) PAZARLAMA HAKKINDA SOYLENENLER

v Pazarlama, sadece pazarlama departmanina
birakilamayacak kadar 6nemlidir (Hewlet-Packard® dan ;
David Packard)

v'Pazarlama isine son derce yetenekli kisiler getirseniz bile,
aceleyle bir pazarlama departmani veya ekibi yaratarak
gercek pazarlama kultiirii elde edilemez. Pazarlama ust
yonetimde baslar. Eger Gist yonetim miisteri odakh olma
geregine ikna olmamissa, pazarlama dusuincesi sirketin
eri kalani tarafindan nasil kabul edilip uygulanabilir ki
rof. Philippe Naert) ?

v'Pazarlama bir g.ﬁnpleuﬁgr_gnilir ancak pazarlamada
uzmanlasmak bir omur surer (Philip Kotler)



-)) UNUTULMAMALIDIR Ki !

Pazarlama tuketicilere sadece uriin/hizmet ve/veya fikirleri
satmayi degil deger ve fayda ulastirmaya odaklanan
suirecleri kapsamaktadir.

Pazarlamada basariya ancak miusterilerin ihtiyaclarina
odaklanilarak ulasilir. Zira isletmede tek bir patron vardir
oda musteridir. Eger musteri kizarsa isletmede yoneticilerde
dahil olmak uzere herkesi kapi disari edebilir.

«Musteri vel-i nimetimizdir ve ona ancak
istedigini satabiliriz»



DY) TEMEL KAVRAMLAR

IHTIYACLAR

ihtiyag, herhangi bir seyin yoklugunun

Susuzluk

yarattigi gerilim halidir.

Achk intiyaglar biz tiiketicileri harekete
¢ gecirir, bir bagka deyisle bizleri guduler

(motive eder).

Intiyaglar pazarlamacilar tarafindan
yaratilmaz.




B> TEMEL KAVRAMLAR

Ayran

J Durum

Kus
Tuyu
Yatak

ISTEKLER

istek ise, hissedilen ihtiyaci tatmin
etmek i¢in tercih edilendir.

istekler tiiketicinin iginde yasadig
kultur ve tuketicinin kendi kisiligi ile
sekillenir.
Istekler satin alma giicii ile
desteklendiginde talep haline
donusur.



B> TEMEL KAVRAMLAR

TALEP

istekler satin alma guicl ile desteklendigi
takdirde talep olusmaktadir

Bir insanin bir Grinu istemesi onu satin alacagi
anlamina gelmemektedir. Kiginin bir ihtiyacina
yonelik istege sahip olmasiyla birlikte, bu isteqi
giderebilecek gucunun/kaynaklarinin bulunmasi
gerekmektedir. Kisinin belirli bir Grine yonelik
isteqi ile satin alma gucunu/kaynaklarini
eslestirmesi, talep olarak ifade edilmektedir.



DY) TEMEL KAVRAMLAR
FAYDA

Pazarlama insanlar icin fayda olusturmaya
odaklanmaktadir.

Fayda, bir iiriin ve/veya hizmetin kalitesi,
saglamligi, yasattigi deneyim, markasi,
ambalaj, etiketi vb. tiim ozellikleri kapsar

Insanlar istedigi tiriinii/hizmeti, istedigi yerde, istedigi
zamanda, istedigi miktarda, istedikleri bicimde, istedikleri
kalitede aldiklarinda hayatlari, insanlarin yasami pazarlama
faaliyetleri neticesinde kolaylasacaktir.



B> TEMEL KAVRAMLAR

Fayda Tiirii

Aciklama

Sekil faydas:

Pazarlama, ham maddeleri ve yan mamulleri, bitmis nihai
iiriinlere doniistiirerek fayda saglamaktadir. Bu fayda
tirtiinde pazarlamamn etkisi, Gretin birm ile birlikie

olabilmektedir.

Uriiniin seklini dogrudan iiretim birimi yapmaktadir. Ancak
iiretim biriminin nasil bir iiriin iiretecegini, pazarlama birimi
belirlemektedir.

Yer faydas:

Pazarlama, tiiketicilerin i1stediklen diriinlen istediklen
yerlerde bulunabilir hale getirerek fayda saglamaktadir.

Zaman faydas:

Pazarlama, insanlar iiriinlere ihtiya¢ duyuncaya kadar
depolayarak fayda saglamaktadir. Daha sonrasinda,
tikketicilerin istedigi zamanda iiriinii onlara sunmaktadir.

Miilkiyet faydas:

Pazarlamada iiriiniin sahipliginin degistirilmesi sz
konusudur. Tiiketicinin iiriine sahip olmasim, kullanmasim
ve memnun olmasim saglayarak fayda iiretmektedir.

Tablo 1.1: Pazarlamanin Sagladig Faydalar




DY) TEMEL KAVRAMLAR

®

Tiiketici
Son kulanim Belirli bir
amaciyla uiriin ve magaza ya da
hizmetleri satin sirketten
alan, kullanan diizenli alisveris

kisilerdir. yapan kisilerdir.



I)Y>) TEMEL KAVRAMLAR

DEGISIM(MUBADELE)
Pazarlama isletme ve tliketici arasinda bir degisim siirecini
icermektedir. Degisim pazarlamanin en temel unsurudur.
Degisim; bir alici ve satici arasinda meydana gelen, her iki
taraf icin deger ifade eden unsurlarin transfer edilmesi
surecidir.

fletisim, Dagitim

ISLETME < TUKETICI

Para, Bilgi

Amac: karhilik Amac: Tatmin



-)) MUBADELENIN TEMEL UNSURLARI

» Miibadele icin en az iki kisi gerekir

» Her iki tarafin digerinin ilgisini gekecek bir seyi (teklifi) olmalidir
- Iki taraf da iletisim kurma ve ileti gonderebilme yeteneginde olmalidir.

» Iki tarafta birbirinin teklifini kabul ya da red etmede 6zgiir olmalidir

Bir taraf diger tarafin teklifini kabul ve arzu edebilmek igin istekli
olmahdir




B> TEMEL KAVRAMLAR

PAZAR

Pazarlar bir mal veya hizmetin gercek ve potansiyel alicilarindan
olusmaktadir. Bu satin alicilar, bir degisim iligkisi neticesinde tatmin
olabilecek belirli istek ve ihtiyaglari paylagmaktadir.

Pazarlamada iki farkli pazardan s6z etmek mumkundur. Bunlar
tUketici pazari ve orgutsel pazarlardir. Tuketici pazarinda, tuketiciler
kendisi ve ailesinin kisisel ihtiyaclarini karsilamak amaciyla pazar icinde
bulunmaktadir. Orguitsel pazarlarda ise, Uretici isletmeler, kurumlar, kamu
kuruluslari, aracilar gibi alici gruplarinin érgutsel ihtiyaclarini karsilamak,

uretimde kullanmak, yeniden satisini gerceklestirmek gibi amaclarla
satin alim yapmak icin pazar igcinde bulunurlar.



Tesekkurler




