PAZARLAMAYA GIRIS

PAZARLAMANIN TANIMI
PAZARLAMA TANIMINDA YER ALAN ONEMLI NOKTALAR
PAZARLAMANIN AMACI VE ONEMI

PAZARLAMANIN KAPSAMI

PAZARLAMA YAKLASIMINDAKi DEGiSiM
— Uretim Yaklasimi
— Uriin Yaklasimi
— Satis Yaklasimi
— Pazarlama Yaklasimi

FONKSIYONEL ve YONETIMSEL OLARAK PAZARLAMA



Pazarlama nedir?

PAZARLAMA,

iki veya daha fazla taraf arasinda gerceklesen bir degisim/miibadele
strecidir.

miibadele siirecinde insan istek ve ihtiyaclarini tatmine yénelik insan
faaliyetleridir. (Kotler, 1986)

kisisel ve érgtitsel amaclara ulasmayi saglayabilecek miibadeleleri
gerceklestirmek tizere mallarin, hizmetlerin ve fikirlerin gelistirilmesi,
fiyatlandirilmasi, tutundurulmasi ve dagitilmasina iliskin planlama ve
uygulama siirecidir. (AMA, 1985)
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Pazarlama

bireylerin ve gruplarin istek ve ihtiyaglarini karsilamak amaciyla
bir deger iceren mallarin yaratilmasi, sunulmasi, ve digerleriyle
(deger arz eden mal ve hizmetlerle) miibadelesini kapsayan
sosyal ve yonetsel bir stirectir. (Kotler, 1998)

“Pazarlama, miisteriler icin deger yaratma, degeri tanitma ve
sunmayi hedefleyen ve organizasyona ve onun paydaslarina
fayda saglama amaciyla miisteri iliskilerini yonetmeye yonelik
bir stirecler dizisi ve érgiitsel bir fonksiyondur. (AMA, 2004)
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Pazarlama Taniminda Yer Alan Onemli
Noktalar

 Pazarlama bir miibadele siirecidir.

* Insan ihtiyaglarini karsilamaya yonelik faaliyetler
buttunuddr.

* Mallar, hizmetler ve fikirlerle ilgilidir.

« Uretim, fiyatlandirma, tutundurma ve dagitim
faaliyetlerinden olusur.

* Dinamik bir ortamda gergeklesir.

* Faaliyet alani olarak kar amach isletmelerle sini
degildir.

* Yonetim siireci olup, sosyal bir ortamda gercekle¢
e Etkinlik ve karlilik esasina gore degerlendirilir.



Basit Bir Sistem Olarak Pazarlama

fletisim (Bilgilendirme)
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Mallar - Hizmetler

Endiistri Pazar
(Saticilar) (Alicilar)

Para (Bedel)
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Geri bildirim



Miibadele olayinin gerceklesebilmesi icin;

* En az iki tarafin (alici ve satici) olmasi
gerekmektedir,

* Taraflardan her biri karsi tarafa onerebilecegi bir
degere (sunabilecegi bir deger) sahip olmalidir,

 Taraflarin birbirlerinden haberdar olmasi gerekir,

» Taraflardan her biri karsi tarafin teklif ve dnerisini
kabul veya reddetme serbestisine sahip olmalidir,
ve

* Taraflar bu degisimden fayda elde edeceklerine
inanmali ve bunun icin istekli olmalidir.



Pazarlama Cevrimi
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Pazarlamanin amaci

* tuketici istek ve ihtiyaclarini
belirlemek

* bu isteklere uygun liretim yapmak
tiiketicilerin tercihine sunmaktir




Mallar
Hizmetler
Fikirler
Kisiler
Yerler
Etkinlikler
Orgutler

Neler Pazarlanir?




Fonksiyonel Olarak Pazarlama

Pazarlamanin Sagladig: Faydalar

* Sahiplik faydasi

e Zaman faydasi

* Mekan faydasi

* Sekil faydasi



Yonetimsel Olarak Pazarlama

Isletmenin pazarlarla arasindaki mesafenin
kisaltilmasi

Musteri iliskilerinin kurulmasi, gelistirilmesi
ve glclendirilmesi

Musteri ihtiyac ve isteklerine uygun mal ve
hizmet Uretiminin saglanmasi

Etkili tedarik ve stok ydnetimine katkida
bulunulmasi



Pazarlama Sisteminde Yer Alan
Temel Aktorler

Tedarikciler

- Pazarlamaci
Firma ——  Aracilar

*Toptanci
*Perakendeci
*Bayi
—> <Distribiitor vb.

Dis Cevre

Uretici veya >

—»  Rakipler >

Nihai
Tuketiciler




Pazarlama anlayisindaki degisim

Uretim yaklasimi
Uriin yaklasimi

Satis yaklasimi
Pazarlama yaklasimi
| | | |

Zaman 1930 1950 1980 2000




Degisen pazarlama yaklasimlari ve ozellikleri

Yaklasim | Odak noktasi Amagc ve ozellikleri

Uretim [malat e Uretimi artir

e Maliyet disiirme ve kontrol
e Fazla satarak kar etme

Urlin Mamuller e Onemli olan sey kalitedir
o Kalite seviyesini yukselt
o Fazla satarak kar etme

Satis Uretilenin satilmast  fo Sik1 promosyon ve satis faaliyetleri
(Saticinin ihtiyaglart) le Hizli satis devri ile karlilik

Pazarlama | TUKketici ne istiyor e Biitiinlesik pazarlama
(Tuketici ihtiyaclar1) o Uretimden 6nce ihtiyaclarin belirlenmesi
o MUster1 sadakati ve tatmini ile karlilik




Toplumsal Pazarlama Anlayisinin Ogeleri

Toplum
(insanlarin refahi)

TOPLUMSAL
PAZARLAMA

“ 4
~ Tiiketiciler Firma
(Ihtiyaglarin tatmini) (Karlar)
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Kaynak: Kotler ve dig. (1996), Principles of Marketing.




lletisim Teknolojileri ve
Pazarlamadaki Degisimler

Miisterilerle iliskiler
* Secici
*Dogrudan
*Miisteri yasam boyu degeri

e .. Aracilarla Iliskiler
119t1$lm * Tedarik zinciri yonetimi
Teknolojileri  Stratejik isbirlikleri
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Global iliskiler
* Degerler ve sorumluluklar
« Kiiltiirel etkilesim




Miisterilerle Iliskiler Acisindan
Pazarlama Yaklasimindaki Donluisum

Eski Pazarlama Diisiincesi

e Satis ve uriin odakl ol

» Kitlesel pazarlama uygula
* Miisterilere sat

* Yeni miisteriler bul

* Pazar payini biiyut
 Tim miisterilere hizmet et

* Kitle iletisim araglariyla iletisim
kur

« Uriinii standartlastir

Yeni Pazarlama Diislincesi

e Pazar ve miisteri odakh ol

 Hedef pazar veya bireysel
miusterilere yonel

* Miisterilerle iliski gelistir

e Eski miisterileri elde tut

* Miisteri payini biiyut

e Karh miisterilere hizmet et

* Miisterilerle dogrudan iletisim kur
* Miisteriye ozgii uiriin gelistir



Aracilarla iliskiler Acisindan
Pazarlama Yaklasimindaki Donluisum

Eski Pazarlama Duslincesi Yeni Pazarlama Diisiincesi

e Satis ve pazarlama c¢abalarini
muisteri tatminine yonelik
olarak gerceklestir

Tim departmanlari musteri
deger ve tatminine odakla

* Kendi basina is yap * Diger firma ve aracilarla iligki
gelistir



Global iliskiler Acisindan
Pazarlama Yaklasimindaki Donluisum

Eski Pazarlama Diisiincesi

Yerel pazarlara yonel

e Kar odakli hareket et

e Karh pazarlara yonel

* Pazaryerinde ticari
organizasyonlarda yer al

Yeni Pazarlama Diisiincesi

Yerel ve global pazarlara
yonel

Sosyal ve ¢evresel
sorumluluklarla hareket et

Kar amagsiz pazarlara da
yonel

E-Ticareti ihmal etme



Basarmak icin kullanilacak aracglar

Istek ve ihtiyaclari
ogrenerek talebi tespit
etmek

Hedef pazari belirleme,
konumlandirma, pazar
bolimlendirme

Fayda Uretmek markalar
Deger yaratmak ve tatmin

Dagitim (pazarlama)
kanallari

Tedarik zinciri
Rekabet
Pazarlama cevresi
Pazarlama Planlari



Pazarlama Yonetiminin gorevleri

Pazarlama stratejileri gelistirmek
Musterilerle iliskiler

Gucli markalar yaratmak

Deger yaratmak

Deger dagitmak

Uzun donemli biyumeyi saglamak



