PAZARLAMA iLKELERI

Pazarlama karmasi, pazarlama departmanlarinin kullandigi en temel stratejilerden biridir.
Pazarlama faaliyetlerinin yUritilmesi sirasinda pazarlama yoneticisinin (zerinde karar
vermesi gereken temel degiskenlere pazarlama birlesenleri ya da pazarlama karmasi denir.

Pazarlama yoneticisinin karar vermesi gereken degiskenler ayni zamanda pazarlama yontemi
fonksiyonlarini da olusturmaktadir.

Giniimizde sektorlerin gelisimi rekabet ortamini canlandirmistir. isletmeler sadece ulusal
degil uluslararasi pazarlarda da satis yapmaya baslamistir. Bunun yani sira tim sektorlerde
Uriin yelpazesi genislemesi yeni Urlnleri gelismis yontemlerle pazarlamay! zorunlu hale
getirmistir. Philip Kotler de bu degisimi, rekabet ortaminda Urinl pazarlamaya nasil
baslanacagini, hangi kosullardan gecip piyasa sartlarinda nasil basarili olacagini géstermek
icin literatlire “4P — Pazarlama Karmasi” fikrini kazandirmistir.

Uriin pazarlama karmasi unsurlar arasinda yer alan pazarlamayi ayakta tutan énemli
ayaklardan birisidir. Hatta en dnemlisidir. Clnkil pazara sunulacak herhangi bir irin yoksa
pazarlamaya da gerek yoktur. Bu nedenle pazarlama karmasinin diger unsurlari da ancak bir
Grintin varhg durumunda anlam kazanacaktir.

Uriiniin stratejik bir unsur olarak énemi, isletmenin tiim pazarlama faaliyetlerinin esasini
olusturmasi ve fiyat, tutundurma ve dagitim kararlarini etkilemesidir. Pazarlama karmasinin
dort unsuru drin, fiyat, tutundurma ve dagitim birbiri ile surekli etkilesim icerisindedir.
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a. Tuketim Urinleri

Aranmayan
Mallar

Kolayda
Mallar

b. Endustriyel Uriinler

Endustriyel

Hammaddeler el Malzemeler )
Hizmetler

Araclar

Kaynaklar:
Ismet Mucuk (2006). Pazarlama ilkeleri. Tiirkmen Kitabevi. istanbul
Remzi Altunisik, Omer Torlak, Suayip Ozdemir.(2012) Modern Pazarlama. Dedisim Yayinlari. stanbul



