PAZARLAMA YONETIMI

= Pazarlamanin ozellikleri: Degisimi kolaylastirmasi.
Insan ihtiyaclarinin doyurulmasina yonelik olmas.
Degisken cevre kosullarinda yapilmasi. Insanlar ve
orgiitler tarafindan yapilmasi.

« Insanlarin bazi temel doygunluklarindan yoksun
olduklarini hissetmelerine ihtiya¢ denir.

= Kisilerin ve orgiitlerin amac¢larina uygun bicimde
degisimi saglamak tizere mallarin, hizmetlerin ve
disiincelerin yaratilmasini, fiyatlandirilmasini,
dagitimin ve satis cabalarim1 planlama ve uygulama
siirecine pazarlama denir.

= Satisla ilgili pazarlama eylemleri: Satis gorevlilerini
secmek, ise almak, egitmek,
odullendirmek.Reklamlarin etkisini ol¢gmek. Reklam
verilecek araclari se¢gmek ve reklamlar: yayinlatmak.
Reklam mesajlar: ve goriintiileri gelistirmek.

= Birden ¢ok pazara girilecekse ve pazarlarin
ozellikleri birbirinden farkliysa, her pazar icin ayri
pazarlama karmasi olusturmak daha dogru olur.

= Pazarla ilgili pazarlama eylemleri: Pazan
boliimlemek ve hedef pazan secmek. Tiiketicilerin
davramislarimi incelemek. Pazar firsatlarim
degerlendirmek. Pazarlama denemeleri yapmak.

- Isletmeleri pazar yonlii olmaya iten nedenler:
Pazarlama maliyetlerinin yiikselmesi. Tiiketicilerin
satin alma ahskanhklarmin degismesi. Yeni
pazarlara girmenin zorunlu olmasi. Rekabetin



siddetlenmesi.

« Topluma, iiretime, mala, satisa, pazara yonelik
pazarlama yonetimleri, pazarlama eylemlerinin
yonetilmesinde benimsenen pazarlama yonetimi
kavramlaridir.

= Pazarlamada degisimi saglamak icin pazarlama
eylemlerinin planlanmasi, plamin uygulanmasi ve
kontrol edilmesi isine pazarlama yonetimi denir.

. Isletme dis1 cevre kosullari: Halk, Rakipler, Aracilar,
Girdileri arz edenler.

= Son yillarda pazarlamada sistem yaklasimi biiyiik
onem kazanmistir.

= Arastirma ve gelistirme, denetlenebilir ¢cevre
kosullarindan biridir.

= Kisisel ihtiyaclar icin mal yada hizmet satin alan
Kkisilerden ve ailelerden olusan pazara tiiketiciler
pazan denir.

« Isletmenin girecegi pazan belirleme siirecinde ilk
asama pazar analizidir.

= Pazarlamacinin incelemesi gereken pazar ozellikleri:
Pazarnn yasal yapisi, buyuklugi, ekonomik yapisi,
demografik yapisi.

= Tiiketicilerin satin alma davramslarim etkileyen
kisisel etkenler: gelir,meslek,yas,aile.

= Uluslararasi pazarlar farkh kilan etkenler:
Tiuketicilerin satin alma davramislarinin farkh



olmasi. Fiziksel ¢cevre kosullarinin farkli olmasi.
Ulkelerin ekonomik yapilarinin farkl olmasi. Yasal
duzenlemelerin farklh olmasi.

= Satin alma davramslarina gore gruplandirilmis
aracilar: siirekli baghlar, firsatcilar, yaraticilar,
malin fiziksel yapisini1 6nemseyenler.

. Isletmelerin satis tahmininde kullandiklar:
yontemler: Korelasyon analizi, Pazar testi, Satis
gorevlileriyle anket, Alicilarla anket.

= Pazar boliimlemenin sagladig: yararlar: Pazar
boliimiiniin ihtiyaclarmin daha iyi saptanmasu.
Pazarlamanin daha bilingli ve etkili hale gelmesi,
Yeni Pazar firsatlarinin ele gecirilmesi. Pzara uygun
ve etkili pazarlama karmalarinin gelistirilmesi.

= Pazar boliimleme ilkeleri: Her pazar boliimiinde
alicilarin ortak ihtiyac¢lari belirlenmelidir. Pazar
bolumlerinde yasal ve sosyal engeller olmamahdir.
Her boliimiin olgiilebilir ozellikleri olmahdir. Pazar
boliimlerine belirli dagiim kanallariyla
ulasilabilmelidir.

« Evde kullanmak icin satin alinan buzdolabi tiikketim
malina ornektir.

= Mallarin yaygin bicimde dagitimimi saglama, kolayda
mallarin pazarlanma ilkelerinden biridir.

= Aranmayan mallar icin daha etkili ve yogun reklam
ve Kisisel satis cabalarmin yapilmasi gerekir.

=« Modanin kokeninde sosyolojik ve psikolojik



davranslar yatar.

=« Malin yasam siireci asamalari: Tanitma, Gelisme,
Olgunluk, Gerileme

= Yeni malin yasam surecinde tanitma asamasi satislar
basabas noktasina ulastiginda biter.

= Bir markanmin gozle gorilebilen fakat sozle ifade
edilemeyen parcasina marka simgesi denir.

= Bir malin kimligini belirleyen ve rakiplerin
mallarindan ayirt edilmesini saglayan isim, simge,
sekil ya da bunlarin bilesimine marka denir.

= Montaj, mala bagh hizmetlerden biridir.

= Dagitim kanalinda yapilan eylemler: degisim,
fiyatlama, satis cabasi, bilgi toplama.

= Bir isletmenin urettigi mamulii parakendecilere
satmak tizere satis subesi acmasi dikey biitiinlesmeye
ornektir.

= Belirli bir yorede bir mali satmak icin bir ya da
birka¢ pazarlama kurumuna sozlesmeyle yetki
vermeye sinirh dagitim denir.

« Uretici ile toptancilarm, parakendecilerin ve
tiiketicilerin karsihikl iliski kurduklar: sisteme
dagitim kanali denir.

= Talebi yonetme ve fiziksel dagitim pazarlamanin iki
ana bolumudiir.

= Stok denetiminin amaglari: Siparisleri zamaninda
karsilamak. Stoklardaki dalgalanmalari en aza



indirmek. Stok yatinmini en aza indirmek. Stoklarin
cesidini ve olcuisuinu denetlemek.

= Genel ¢evre kosullari: Toplumsal ve Kiiltiirel, politik
ve yasal, ekonomik, demografik,teknolojik

. (")rgiitsel pazarlar: tureticiler, aracilar, kurumlar,
devlet

. Orgiitsel pazarlarin satin alma kararlarinda goz
oniinde bulundurduklar olcutler: karsihkh iliskiler,
saticinin uiniu, mahn fiziksel ve teknik ozellikleri,
malin fiyati

= Mala bagh hizmetler: mahin evde yada isyerinde
teslim edilmesi. Malin yerlestirilmesi. Mala iliskin
garanti ve teknik bilgilerin verilmesi. Mahn bakim ve
onariminin yapilmasi

« Dagitim kanalindaki akislar: para akas, fiziksel akas,
sahiplik akisi, bilgi akisi.

= Sahiplik ve eylem agisindan toptancilik tiirleri:
tiiccar toptanci aracilar, yardimci toptanci aracilar,
tarim urunlerini toplayanlar, imalat¢inin satis
isletmesi.

= Pazan ele gecirme fiyat politikasin1 zorunlu kilan
kosullar: biiyiik ol¢ekli iiretimin zorunlu olmasi,
talep esnekliginin ¢ok Kisa siireli olmasi, tiketicilerin
yeni mah benimseyeceklerinin acik¢a belli olmasi,
malin hemen taklit edilmesi

= Rekabete dayah fiyatlamada mal pazarda gecerli
olan yontemle fiyatlanir.



= Satis ¢cabas1 karmasi olusturulurken goz oniinde
tutulmasi gereken faktorler: mahn yasam siireci
asamasl, pazarin yapisl, eldeki parasal olanaklar,
malin ozellikleri

= Satis ¢cabalari: fiyat indirimi, satis¢illara prim verme,
Kkisisel satis, tezgahta satis.

= Mesaj arastirmasireklam arastirmasi turlerinden
biridir.

= Reklam cabalarmin orgutlenmesindeki yaklasimlar:
reklam islevine belli bir islevsel bolumiin gorevleri
arasinda yer verilmesi. Tuim reklam islerinin isletme
disinda bir reklam ajansina gocerilmesi. Ayri bir
reklam béliimiiniin olusturulmasi. isletme icinde
olusturulan reklam boliimiiniin bir reklam ajansiyla
birlikte reklam islerini ytiriitmesi

= Satis¢ilar: egitme ve gelistirme tiirleri: ise
yonlendirme egitimi, pazara yonlendirme egitimi,
bilgi ve yetenek egitimi, yoneticilige yonlendirme
egitimi

« Orgiitlenecek pazarlama islevleri: Reklam,
fiyatlama, mal gelistirme, kredi

= Pazarlama planimin asamalari: durum analizi,
pazarlama stratejisinin saptanmasi, butcelerin
yapilmasi, hedeflerin belirlenmesi

= Postalama yoluyla satig, iretim mallarinin
pazarlanmasinda etkili bir satis cabasidir.

« Merkezi pazarlar,tarim trunlerinin dagitim



kanallarindan biridir.

= Hizmet tiirleri: begenmeli hizmetler, 6zelligi olan
hizmetler, kolayda hizmetler, tiiketici hizmetleri

= Hizmetlerin pazarlanmasinda temel satis ¢cabasi
kisisel satistir.

= Sosyal pazarlama, diisiince pazarlamasi ile es
anlamhdar.

= Uluslararasi pazarlara girme yontemleri: ihracat,
ortaklasa girisimler, yatirim, ¢cok uluslu isletme.

= Dagitim maliyeti analizinin sagladig: yararlar: Karh
olmayan uygulamalarin ortaya ¢cikmasi, ambalaj
masraflarinin diismesi, calisma sermayesini baglayan
olii kalemleri ortadan kaldirmasi, depolama tasima
ve teslim masraflarini pazar kosullarina gore
degerlendirmesi

= Pazarlama raporunda bulunmasi gerekli olanlar:
Problemin tamimi, arastirma yontemi, elde edilen
sonuclar, ekler

« Pazarlamanin temel 6zellikleri: insan ihtiyaclarinmn
ve isteklerinin doyurulmasina yonelik olmasi.
Pazarlama eylemlerinin degisken cevre kosullarinda
yapilmasi. Degisimi kolaylastirmasi. Pazarlama
eylemlerinin insanlar ve orgiitler tarafindan
yapimasi.

= Pazarlama karmasi gelistirme ilkeleri: Bir elemanla
ilgili kararin diger elemanlarida etkileyeceginin
bilinmesi. En iyi karmayi olusturuncaya kadar cesitli



karmalar gelistirilmesi. Rakiplerin karmasindan
farkh ve tiiketiciler icin yarah bir karma
olusturulmasi. Karmanin siirekli gozden gec¢irilmesi
ve gerekli degisikliklerin yapilmasi

- Pazarlama yonetiminin gelismesindeki asamalar: 1-
Uretime yonelik. 2-Mala yonelik 3-Satisa yonelik 4-
Pazara yonelik S-Topluma yonelik

= Satin alma karar1 verme siirecinin
asamalari:Thtiyacin ortaya ¢cikmasi, Seceneklerin
degerlenmesi, ahhm karari, alim sonrasi davranmslar

= Bir isletmenin birka¢ pazar bolumiine girerek her
pazar boliimii icin ayr1 bir pazarlama karmasi
gelistirdigi pazarlama uygulamasi ¢ok bolumli
pazarlamadir.

« Isletmenin gecmis donemlerindeki satislarina ve
satislarindaki egilimlere dayanilarak satis tahmini
yapilmasina zaman serileri analizi denir.

= Mal karmasini etkileyen faktorler: Talepteki
degismeler, Rekabet, Pazarlama gerekleri, finansal
etkenler

= Dagitim kanalinda birbirini izleyen asamalarda yer
alan ve mahn sahipligini tistlenen farkh tiirdeki
isletmelerin sayisina dagitim kanalinin boyu denir.

= Dagitim kanalinin se¢ciminde ekonomik ol¢uit
kullanildiginda yapilan ¢ahismalar: maliyet ve
karhhk karsilastirmasi, basabas analizi, maliyet
analizi, yatirnmin geri doniis analizi



« Fiyatin 6nemini belirleyen dzellikler: isletmenin
pazarlama eylemlerinin yiiriitillmesinde rol
oynamasi. Tiketicilerin mah algilamalarinda 6nemli
bir olcut olmasi. EKkonomik sistemin temel
duzenleyicisi olmasi. Kaynaklarin dagilimini
etkilemesi.

= Tiiketicilerin ozellikleri, fiyatlama politikasi
boyutlarindan biridir.

= Kisisel satisin tistiin yonleri: Alicilarin, satis
gorevlisinin ¢cabasi karsisinda satin alma zorunlulugu
duymasi. Satis gorevlisinin gerekli bilgileri kolaylikla
toplayabilmesi. Kisiler arasinda canl, ivedi ve
dogrudan iliski kurulmasi. Olumlu bir satis
ortaminin yaratilmasi.

= Belirli bir amaca ulasmak icin, bir konu yada
diisiince cevresinde olusturulan planlanmis ve
diizenlestirilmis bir dizi satis cabasina kampanya
denir.

= Bir mala ya da hizmete iliskin bir iletiyi, sozlii ya da
goruntilu olarak pazar birimlerine sunmak icin
yapilan eylemlere reklam denir.

= Gorevin kapsami acisindan satis gorevleri: mah
teslim etmek, siparis toplamak, ahcilara teknik
damismanhk yapmak, tasinir mallar icin talep
yaratmak.

= Pazarlama orgiitlemesi bicimleri: Ayr1 pazarlama
boliimii. Cagdas pazarlama isletmesi. Cagdas
pazarlama bolumi. Satis bolumi.



« Isletmenin cesitli ya da degisik markali mallari
pazarlamasi durumunda, zorunlu olan orgitleme
tiri '""Mala yonelik orgiitleme" dir.

. Pazarlama plan1 yapmanin yararlar: isletmedeki
eylemlerin daha iyi diizenlestirilmesini saglamasi.
Isletme hedeflerinin ve politikalarmin daha acik
bicimde saptanmasina yardimci olmasi. Y oneticileri
sistemli diisiinmeye yoneltmesi. Yoneticilerin
sorumluluk duygularim giiclendirmesi.

= Pazarlama Kkontroliiniin ¢esitleri: Yilhk plan
kontrolii. Pazar pay1 analizleri. Satislara gore
pazarlama masraflan analizleri. Mikro satis analizi.

. Uretim mallar1 pazarinin genel 6zellikleri: Bir malin
talebinin baska mallarin talep edilmesine yol acmasi.
Cografi toplanma. Alicilarin uzman olmasi. Standart
kalitenin zorunlu olmasi.

= Satin alanlarin sayisinin AZ olmasi.

« Uretim mallarinin pazarlanmasinda "Kisa dagitim"
dagitim kanal tira daha ¢ok kullanihr.

= Pazarlanmasinda homojen bir pazar yapisi olmayan
ve ¢ok cesitli pazarlama kanallar: kullanilan tirtin
"Tarmm urunleri''dir.

= Dogrudan dagitim kanali, hizmetlerin
pazarlanmasinda kullanilan dagitim kanallarindan
biridir.

« Uluslararasi pazarlara girmede ortaklasa girisim
tiirleri: Ortakhik. Uretim anlasmasi. Lisans verme.



Yonetim anlasmasi.

« Pazarlama arastirmasinin c¢esitleri: Gudiisel
arastirma. Tiiketici arastirmasi. Reklam arastirmasi.
Mal arastirmasi.

= Pazarlama arastirmasi genyonteminin asamalari:
Problemin tammlanmasi. Ornegin secilmesi.
Verilerin toplanmasi ve analizi. Arastirma
raporunun yazilmasi.

= GoOzlem, birinci elden veri toplama yontemlerinden
biridir.
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