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ON sOz

Caglar boyunca insanlar iletisim kurmanin yollarini aramig ve bunun
sonucunda da giiniimiizdeki ¢ok dilli diinya meydana gelmistir.
Dillerin meydana gelmesinde ise iletisim kanallarinin hepsinden
faydalanilmistir. Bu iletisim kanallarindan biri de yazmaktir.

Yazmak, duygu ve diislinceleri, hayalleri, beklentileri ve insan
zihninde yer edinebilen hemen her seyi bir baskasina aktarmaya
yarayan énemli bir aragtir.

Denilebilir ki yazilan tim kitaplar da, ilk insandan bu yana devam
eden iletisim kurma istegi ve ¢abasmin bir iriliniidiir. Bugiin dahi,
kitap yazmak, kendini ifade etme ve yazarin kendi zihni ile diger
zihinler arasinda bir iletisim kurma ¢abasidir.

Buradan hareketle, sosyal bir varlik olan insan i¢in, yazmanin i¢ten
gelen bir diirtii oldugu sdylenebilir. Bu karsi konulmaz “Yazma
Istegi”, sanki varligim genlerimizle korumaktadir.

Bu sebeple, sdyleyecek bir sozii olan herkesi yazmaya davet
ediyorum.

Ctinkii yazmak bizim insanlik mirasimiz...

Dr. Enes BASAK

Ocak 2023
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PAZARLAMA iLKELERI

Mustafa DURAN

Gilinlimiizde ticaret hayatinda satis ve pazarlama kavramlar1 hep aym
anlamda kullamlmaktadir. Insanlarin biiyiik bir cogunlugu satis ve
pazarlamanin ayni anlama geldigini diisiinmektedir. Hatta bu konuyla
ilgili yazilan kitaplarda bile bu kavramlar aynm1 anlamda kullaniliyor.

Pazarlamay1 satistan ayiran en oOnemli Ozellik strateji ile olan
iligkisidir. Pazarlama kavrami ile strateji kavrami birbiriyle
biitlinlesmistir. Bundan dolayr strateji satis ve pazarlama
kavramlarinin ayriminit olugturan 6nemli bir kriterdir.

Ug kritik siireg stratejik pazarlamada énemli bir rol oynar.

1. Uriiniin tanimlanmasi
2. Tammlanan Uriiniin iiretilmesi
3. Tammlanip tiretimi yapilan bu iiriiniin satig i¢in sunulmasi

Pazarlama {istadi olarak bilinen Philip Kotler’e gore Stratejik
pazarlama, arastirma ile baslar. Bir pazar arastirmasi, degisik
gereksinmelere sahip alicilardan olusan degisik kesimler ortaya
cikarr. Sirketin yalnizca ustiin bir sekilde tatmin edebilecegi kesimleri
hedeflemesi daha akillica olur. Her hedef kesim i¢in, sirketin, hedef
miisterilerin kendisinin sunmakta oldugu iirlinlerin ve hizmetlerin
rakiplerinkinden ne kadar farkli oldugunu takdir edebilecekleri sekilde
iriin ve hizmet tekliflerini konumlandirmas: gerekecektir. Kotler’in
“Uriin  ve hizmetlerde, rakiplerden farkli olma’ agiklamasimnin
stratejinin kritik tamimlarindan biri olan ‘strateji, fark yaratarak
basarili olmaktir’ tanimu ile aym anlama geldigini vurgulamak yerinde
olacaktir. Iste bu noktaya kadar yapilan ¢alismalar, deger tammlama
olup, tamamen stratejik pazarlama ile alakali bir adimdir.
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Pazarlamamin stratejik olma oOzelligini agikladiktan sonra, bu
kapsamda, pazarlama ile satis arasindaki ayirimi daha net olarak
aciklayabiliriz. TUSIAD’1in  dokiimaninda giiniimiiz sirketleri icin
basar1 gostergeleri yillara gore siralanmustir. 1960°I1 yillara kadar
verimliligi arttirmak olan bagar1 gostergesi, 1970’lerde daha ucuza
iretmek, 1980’lerde iiriin kalitesi, 1990’larda ise siirat ve esneklik
haline gelmistir. Uriiniin en uygun bir sekilde karsilanmasi bu
donemlerin en 6nemli basar1 6l¢iisti oldugu anlasiliyor. Rekabetin ¢ok
siddetli olmadigi arzin talepten daha az oldugu bu donemlerde
sirketler Urlinlerini ¢ok daha kolay bir sekilde miisterilerine
ulastirtyorlardi. Tecriibeli ve kabiliyetli satig elemanlar1 bu becerilerini
kullanarak yapmis olduklar1 satistan Onemli oranda komisyon
altyorlard.

21. ylizyila girildiginde, sirketler ve her imalatg1 talep edilen tiriinden
daha fazla {iretim yapmaya basladi... Ayni sektérde ayni isi yapan
yiizlerce firma ortaya ¢ikti. Satis yaparken kabiliyet ve becerilerini
kullanan satis elemanlarinin etkisi giderek azalmaya basladi. Bu
stiregte satig anlayisi degisime ugradi ve stratejik pazarlama kavrami
giindeme hizla girmeye basladi.

Bu durumda sirket ve sektorel yapilanmalar stratejik pazarlama
birimlerini, midiirliiklerini devreye sokarak satis teskilatindan ayr1 bir
kategori olusturdular. Firmalar, miisterilerinin ihtiyaclarini ve
taleplerini tespit ederek satistan 6nce bu ihtiyaglar dogrultusunda
iiretim yapmaya bagladilar. Ihtiyag noktasinda stratejik pazarlama
biriminin yapmis oldugu detayli aragtirmalar biiylik nem arz etmege
basladi. Pazar arastirmasi kavranmu her gegen giin giiciinii arttirtyor.
Satig linitesi stratejik pazarlama birimine destek veren bir yap: haline
doniistii.

Kotler’'e gore pazarlamanin satis yapma ile aym sey oldugu goriisii
yalmzca halk arasinda ¢ok yaygin olan bir goriis degil, aym zamanda
bir¢ok is adaminin da sahip oldugu bir goriistiir. Satis yapmak tabii ki
pazarlamanin bir parcasidir, fakat pazarlama, satis yapmaktan cok
daha fazlasim gerektirir. Peter Drucker’in ileri siirdiigline gore
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‘pazarlamanin amaci, satig gayretlerini gereksiz hale getirmektir.’
Drucker’in  bununla kastettigi sey, pazarlamanin gorevinin
karsilanmamis ihtiyaglart kesfetmek ve tatmin edici ¢ozlimler
hazirlamak oldugudur. Pazarlama, gergekten basarili oldugu zaman,
insanlar yeni tiriinleri begenirler, bu begeni agizdan agza hizla yayilir
ve satig yapmak i¢in ¢caba gostermeye ¢cok az gerek kalir.

Dolayisiyla pazarlama ve satis kavramlarmin iki ayr1 kavram
oldugunu, ilerleyen donemlerde stratejik pazarlamadan daha ¢ok
bahsedilecegini simdiden s6ylemek yerinde olacaktir.

Ozellikle internet {izerinden yapilan satislarda geri doniisiim almak ve
geri donisleri arttirmak i¢in yapilan ¢alismalar e-ticarette pazarlama
stratejisi olarak tamimlanabilir. Bu c¢alismalarin oncelikli hedefi
pazarlama siirecinde yapilmast gerekenleri ve uygulanan stratejileri
belirlemektir. Marka bilinirligini biiylik kitlelere ulagtirmak, bu
kitlelere ulagtirilan ve sunumu yapilan tiriinler bu ¢aligmalara dahildir.
Baska bir ifadeyle; pazarlama faaliyetlerinin yontem ve niteliklerini
belirleyen stratejiler bu sekilde tanimlanabilir.

Miisteriyi ikna edebilmeyi basarmak ilkesi satis yapmanin en énemli
yoludur. Bu ilke, pazarlama faaliyetlerinin temel prensiplerinden
biridir. E-ticaret faaliyetleri miisteriye ulastirmay1 kolaylastirsa da bu
konuda basarili olmak i¢in yiiksek bir rekabet giicli gerekir. E-ticarette
rakiplerle rekabet edebilmek i¢in pazarlama stratejileri gelistirerek bir
adim 6nde misterilere ulasilabilir ve markamn hedef kitle tarafindan
tercih edilmesi saglanabilir.

Eger detayl bir arastirma ve plan yapmadan pazarlama faaliyetlerine
girilirse bagar1 orami diiser ve istenilen satis yapilamaz. Yapilan
caligmalar1 her asamasi detayli bir plan dahilinde kontrol edilerek
basarili bir performans elde edilebilir. E-ticaret pazarlama stratejisi
agamalar1 belli bir plan dahilinde olusturulmalidir. Bunun ig¢in
oncelikle hedefleri belirlemek gerekir. Amaglar belirlendikten sonra
uygun bir hareket plami ¢ikarilmalidir. Pazarlama siirecinin biitge,
reklam gibi agamalar1 da icermesi onemlidir.



