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1. Hafta
Konu: Pazarlama Tanimi

Pazarlama nedir?

» Bircok kisi pazarlamayi yalnizca satis ve reklamcilik olarak distnir. Her gin televizyon reklamlari, kataloglar, satis
temsilcilerinin konusmalari ve ¢evrimigi tanitimlarla bombardimana tutuluyoruz. Ancak satis ve reklamcilik, pazarlama

buzdaginin sadece gorunen kismidir.

» GunlUmizde pazarlama, eski satis yapma - "anlatma ve satma" - anlaminda degil, yeni muisteri ihtiyaclarini karsilama
anlaminda anlasiimalidir. Pazarlamaci tiketicilerle etkili bir sekilde etkilesime girer, ihtiyaclarini anlar, Gstin misteri degeri
saglayan urlnler gelistirir ve bunlari iyi fiyatlandirir, dagitir ve tanitirsa, bu trtinler kolayca satilacaktir.

www.kastamonu.edu.tr
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Isletme Bolumu

1. Hafta
Konu: Pazarlama Tanimi

Pazarlama nedir?

» Satis ve reklam, daha genis bir pazarlama karmasinin yalnizca bir parcasidir; musterileri etkilemek, mdisteri ihtiyaclarini
karsilamak ve musteri iliskileri kurmak icin birlikte calisan bir dizi pazarlama aracidir.

» Yillardan beri literatlirde pazarlamaya iliskin cok sayida tanim yapilmistir. Ancak bu tanimlardan genel kabul géreni, AMA
(American Marketing Association)’nin yapmis oldugu tanimdir. Bu tanima gore “isletme hedeflerine ulasmak ve hedef
aldigi miisteri gruplarinin ihtiyaglarini karsilamak amaciyla isletme tarafindan yeni fikir, mal ve hizmetlerin iiretilmesi,
bunlarin yer, zaman ve miilkiyet faydalari yaratacak sekilde fiyatlandirilmasi, dagitilmasi ve tutundurulmasi”dir.

www.kastamonu.edu.tr
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Isletme Bolumu

1. Hafta
Konu: Pazarlama Tanimi

Pazarlama nedir?

Musterilerden deger saglayabilmek amaciyla musteriler ile glgli iliskiler gelistirme ve onlar icin deger yaratma suireci.

www.kastamonu.edu.tr
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1. Hafta
Konu: Pazarlama Tanimi

Pazarlama nedir?

> Pazarlama, tiiketiciler icin cesitli faydalar yaratir. iste bu faydalar pazarlamayi énemli kilan etkenlerdir. ilk olarak pazarlama,
ureticilerle tuketiciler arasinda kopru vazifesi gorur. Bu baglamda, mulkiyetin aktarilmasi yani; sahiplik faydasi, tiketicinin

drini arzu ettigi anda bulmasi yani zaman faydasi ve urtintn tiketicinin istedigi yerde bulunmasini saglayan yer faydasi

yaratir.

> Ayrica sekil ve zaman faydasi da saglamaktadir. ikinci olarak pazarlama; tiiketim kaliplarinin sekillendirilmesi ve tiiketici
tercihlerinin ydnlendirilmesinde de dnemlidir. Uciincii olarak pazarlama; ciddi anlamda istihdam yaratmaktadir. Ornegin;

Avrupa Birligi tlkelerinde pazarlama alaninda ¢alisanlarin toplam istihdam icindeki payi yaklasik %25tir.

www.kastamonu.edu.tr
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1. Hafta
Konu: Pazarlama Tanimi

Misteriler icin deger yaratma
ve misteri iliskileri gelistirme

Kar ve miisteri

Pazar ve Miisteri Biitiinlesik Karli migteri  gzsermayesi
miigteri istek odakli pazarlama lligkileri kurup " kazanmak iin

ve pazarlama programinin ve gelistirmek  miisterilerden
ihtiyaclarini stratejisinin olusturulmasi deger elde

anlamak tasarlanmasi etmek

www.kastamonu.edu.tr
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1. Hafta
Konu: Pazarlama Tanimi

Maslow’un ihtiyaglar Hiyerersisi

» Hissedilen yoksunluk durumu
» Fiziksel—yiyecek, giyinme, 1sinma, giivenlik
» Sosyal—ait olma ya da baglanma
» Bireysel—kendini ifade etme

» ihtiyaglarin kiltiir ve kisilik tarafindan etkilenmis hali
» Hissedilen ihtiyaci tatmin etmek icin tercih edilen

> isteklerin satin alma giicii ile desteklenmesi

www.kastamonu.edu.tr
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1. Hafta

Konu: Pazarlama Tanimi

Miisteri Odakli Pazarlama Stratejisi

Pazarlama Yonetimi

Hangi tiketicilere hizmet verilecek (bélimlendirme ve
hedef pazar)?

Bu tliketicilere en iyi nasil hizmet verilebilir (deger
onerisi)?

www.kastamonu.edu.tr
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1. Hafta
Konu: Pazarlama Tanimi

Yararlanilan Kaynaklar

Kotler, P., Armstrong, G. M. & Opresnik, M.O (2018). Principles of marketing 17e. Pearson Education United Kingdom.
Ercis, A. (2012). Pazarlama ilkeleri. Atatiirk Universitesi Acikégretim Fakdiltesi Yayini, Erzurum.

www.kastamonu.edu.tr
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2. Hafta
Konu: Pazarlama Anlayisi

Pazarlama Yonetimi Felsefeleri

EVEIREINE
Yaklasimi

(Marketing
Concept)
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2. Hafta
Konu: Pazarlama Anlayisi

Uretim Yaklasimi

Tiiketicilerin
bulabildikleri
en uygun
urilinleri
almayi tercih
edecekleri

Uretimin ve
dagitimin
gelistirilmesi

www.kastamonu.edu.tr
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2. Hafta
Konu: Pazarlama Anlayisi

Uriin Yaklagimi

Tlketicilerin kalite,
performans ve
yenilikgilik
bakimindan en ¢ok
ozellik sunan Grdnleri
tercih edecekleri

Uriin gelistirme

www.kastamonu.edu.tr
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2. Hafta
Konu: Pazarlama Anlayisi

Satis Yaklasimi

Tuketicilerin
tutundurma
faaliyetlerini en iyi
sekilde gerceklestiren
firmalarin Grinlerini

Satisa odaklanma

www.kastamonu.edu.tr
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2. Hafta
Konu: Pazarlama Anlayisi

Pazarlama Yaklasimi

Hedef pazardaki musteri ihtiyaglarini
anlamak ve s6z konusu ihtiyaglari
gidermek icin rakiplerden daha fazla
tatmin saglamak

Musteri temelli hisset ve tepki ver

www.kastamonu.edu.tr
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2. Hafta
Konu: Pazarlama Anlayisi

. I\
Toplumsal Pazarlama Yaklasimi LOSEV [

ooooooooooooooooooooo

Toplum
(insanlarmrefahi)

TOPLUMSAL
PAZARLAMA

4 ot p )
 Tiiketiciler Firma
(Thtiyaclarin tatmini) (Karlar)

J N ‘ﬁ

www.kastamonu.edu.tr



Kastamonu Universitesi

!ktisadi ve idari Bilimler Fakultesi
Isletme Bolumu

2. Hafta
Konu: Pazarlama Anlayisi

Yararlanilan Kaynaklar

Kotler, P., Armstrong, G. M. & Opresnik, M.O (2018). Principles of marketing 17e. Pearson Education United Kingdom.
Ercis, A. (2012). Pazarlama ilkeleri. Atatiirk Universitesi Acikégretim Fakdiltesi Yayini, Erzurum.
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3. Hafta
Konu: Firma ve Pazarlama Stratejisi

Stratejik Planlama

Pazarlama Firsatlari

www.kastamonu.edu.tr
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3. Hafta
Konu: Firma ve Pazarlama Stratejisi

STRATEJiIK PLANLAMA

» Rekabetin yogun oldugu pazarlarda tiiketici ayni ihtiyaca yonelik onlarca marka/irin alternatifi ile
karsi karstyadir. Bu durumda pazarlamacilar, tlketici istek ve ihtiyaglarini tatmin etme amaci
tasirken isletmeler, kar getirecek bir deger calismaktadirlar. Isletmelerin tiiketicinin “Neden sizden
almaliyym?”sorusuna akilci bir cevap vermedikleri takdirde basarili olma sanslari zayiftir.

www.kastamonu.edu.tr
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3. Hafta
Konu: Firma ve Pazarlama Stratejisi

STRATEJiIK PLANLAMA

» Deger yaratma sistemi lic asama icermektedir:

> Birinci asama deger se¢imidir. “Uriin Gretilmeden 6nce pazarlama vardir” ile hareket
edilmektedir. Pazarlamacilar pazar bélimlemeli, hedef pazarini segmeli ve konumlandirma
y?pmalldlr. Bolimleme, hedefleme ve konumlandirma stratejik pazarlamanin temelini
olusturur.

> ikinci asama, deger sunmaktir. Deger se¢imini yapan firma, pazara uygun urin, fiyat ve dagitim
stratejisi belirlemelidir.

> Uciincii asama ise, de%er iletimidir. Uriintin duyurulup tanitilmasinda reklam, satis giici, satis

promosyonu ve diger iletisim aracglarinin kullanilmasidir.

www.kastamonu.edu.tr
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3. Hafta
Konu: Firma ve Pazarlama Stratejisi

Stratejik Planlama Asamalari

isletme birimi, triin
ve Pazar seviyesi

Pazarlama
Sirket Orgiit amag ve isletme planlamasi ve
Misyonunun hedeflerinin portfoylinin diger
Tanimlanmasi B belirlenmesi B tasarimi B fonksiyonel
stratejiler

www.kastamonu.edu.tr
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3. Hafta
Konu: Firma ve Pazarlama Stratejisi

isimiz ne?
Musterilerimiz kim?

Musterileri

www.kastamonu.edu.tr
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3. Hafta
Konu: Firma ve Pazarlama Stratejisi

Google

Google’in misyonu; dunyadaki tim bilgiyi organize etmek ve bilginin her yerden
erisilebilir ve kullanilabilir olmasini saglamaktir.

www.kastamonu.edu.tr
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3. Hafta
Konu: Firma ve Pazarlama Stratejisi

Hacettepe Universitesinin Misyonu
«Arastirma oncelikli bir Gniversite olarak, evrensel degerler 1siginda verdigi egitimle; bilim,
teknoloji ve sanat alanlarinda Gstln nitelikli, degisime ve gelisime acik, sorgulayici bireyler
yetistirmek, Grettigi bilgi, hizmet ve teknolojiyi toplum yararina sunmaktir.»

www.kastamonu.edu.tr
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3. Hafta
Konu: Firma ve Pazarlama Stratejisi

Dell’in misyonu: “Hizmet verdigimiz pazarlarda musteri deneyimi sunma
konusunda en basaril bilgisayar firmasi olmak.”

McDonalds’in misyonu: “Dinyasinin en hizli servis restorani olmak.”

Misyon bir orgltiin var olus nedenidir. Ya da Peter Drucker’in deyisiyle
“lsimiz nedir?” sorusunun cevabidir.

www.kastamonu.edu.tr
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3. Hafta
Konu: Firma ve Pazarlama Stratejisi

Stratejik isletme Birimlerinin Belirlenmesi

. C')rﬁijtler genellikle Stratejik Isletme Birimlerini (SIB) sahip olduklari firma, triin ya da markalara gore
belirlerler. Ancak érgitler bu alt birimleri, firmalarin Griin Gretme birimi degil tiketiciyi tatmin sureci
olarak gormelidirler.

* Blyulk orgitler (holdingler) oldukca farkl isletmeleri Xénetirler. Ornegin Ko¢ Holding enerji, dayanikl
tiketim mallari, otomotiv, finans alanlarinda bircok firmaya sahiptir. Bunlardan her birinin, kendine
has yonetim tarzi ve stratejisi vardir. Stratejik planlamada bunlarin her birine (SIB) stratejik isletme
birimi denilmektedir. Isletmeler her bir stratejik isletme birimi icin uygun fon tahsisi ve farkl kar
getirici stratejiler gelistirmelidirler.

www.kastamonu.edu.tr
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3. Hafta
Konu: Firma ve Pazarlama Stratejisi

Yararlanilan Kaynaklar

Kotler, P., Armstrong, G. M. & Opresnik, M.O (2018). Principles of marketing 17e. Pearson Education United Kingdom.
Ercis, A. (2012). Pazarlama ilkeleri. Atatirk Universitesi Acikégretim Fakdiltesi Yayini, Erzurum.
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4. Hafta
Konu: is Portféyiiniin Analizi

Is Portfoyiiniin Analizi: BCG Matrisi (Boston Danisma Grubu)

Pazar Bilylime hizi

"Géreceli Pazar Pay!

www.kastamonu.edu.tr
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4. Hafta
Konu: is Portféyiiniin Analizi

Is Portfoyiiniin Analizi: BCG Matrisi (Boston Danisma Grubu)

» BDG Matrisi, her bir stratejik isletme biriminin kendi basina kér getiren bir birim oldugunu, bu
nedenle planlarinin ayri yapiimasi gerektigini ileri siirer. Orgit bu yontemde matrisini pazarin
blylime orani ve 6rgutiin nisbi pazar payina gore diizenler.

» Boston Danisma Grubu matrisi, birden fazla SiB’i olan firmalarin portféylerindeki isletme, tiriin ya
da markalari, pazarin biylme hizini ve SIB’lerinin pazardaki en bliylk rakibe gore pazar paylarini
degerlendirerek dort gruba ayinr. Bunlar; wildizlar, nakit saglayanlar, kuskulular ve nakit

yutuculardir.

www.kastamonu.edu.tr
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4. Hafta
Konu: is Portféyiiniin Analizi

Is Portfoyiiniin Analizi: BCG Matrisi (Boston Danisma Grubu)

» Yildizlar, hizla biylyen bir pazarda en ylksek paya sahip stratejik is birimleridir. Bliyik potansiyele sahip,
yuksek kar yaratan birimlerdir.

> Nakit saglayanlar, biiyiime hizi yavas (olgun) bir pazarda yiiksek Pazar payina sahip birimlerdir. Orgitiin
sicak para ihtiyacini karsilarlar. Pazar yavas buyuduigi icin bu is birimleri ¢ok az yatirim yaparak yerlerini
koruyabilirler. Bu grup daha cok bliyime potansiyeli yiksek olan, gelecek vaat eden is birimlerini
desteklemek icin avantajhdir.

www.kastamonu.edu.tr
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4. Hafta
Konu: is Portféyiiniin Analizi

is Portféyiiniin Analizi: BCG Matrisi (Boston Danisma Grubu)

> Kuskulular, hizla biiyliyen pazarda nisbi pazar paylar disik SiB’lerdir. Kuskulular dikkatle yatirim
yapilmasi gereken gruplardir. Bu gruplarin performanslari iyi degerlendirilip dogru yatirimlar
yapilirsa yildiz olabilirler. Aksi halde nakit yutucu konumuna disebilirler. Bu sebeple riski ylksek
gruptur.

> Nakit yutucular, biyime hizi diisik pazarda, pazar paylar disiik, zayif SiB’lerdir. Bu nedenle
canlandirilmasi, yatirrm yapilmasi zor ve miumkiin oldugunca cabuk elden cikarilmasi gereken
birimlerdir. Clinkl isletmeye kar yerine zarar getirirler.

» Zamanla SiB’lerinin matristeki yerleri degisebilir. Ciinkl SiB’lerin her birinin ayri bir hayat donemi
vardir. Herhangi bir SIB 6nce kuskulu olarak baslayip sonra sirasiyla yildiz, nakit saglayan olabilir.
Ancak her kuskulunun boyle bir donglyl yasama garantisi yoktur. Bu dongilinin gerceklesmesi
pazar sartlarinin uygun olmasina ve orgutiin dogru stratejiler gelistirmesine baghdir.

www.kastamonu.edu.tr



Kastamonu Universitesi

!ktisadi ve idari Bilimler Fakultesi
Isletme Bolumu

4. Hafta
Konu: is Portféyiiniin Analizi

Stratejik Planlama

\ Bulyuime Stratejileri Gelistirme

\

www.kastamonu.edu.tr
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4. Hafta
Konu: is Portféyiiniin Analizi

Buylime Stratejileri Gelistirme

> Firmalar SiB’lerin her birini degerlendirdikten sonra sira, uygun olanlar icin pazarda biyiime
firsatlarini arastirmaya gelir. Bunun icin firma; yogun biyime, bitlinlesmis biyime, farkhlasma
veya cesitlendirme stratejilerinden birini veya birkacini yarutebilir.

» Firma halihazirda Urettigi veya sattigi Urunlerle, mevcut pazarindaki firsatlari sonuna kadar
degerlendirememisse yogun bulylme stratejisi uygun bir yaklasimdir. Urin/Pazar biyime
olanaklari gibi pazara nufuz, pazar gelistirme, Urln gelistirme ve ¢esitlendirme stratejileridir.

www.kastamonu.edu.tr
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4. Hafta
Konu: is Portféyiiniin Analizi

Uriin-Pazar Buyume Matrisi

Pazara Niifuz Etme Uriin Geligtirme
(Market Penetration) (Product Development)
Pazar Geligtirme Cesitlendirme

(Diversification)

(Market Development) I

Uriin

www.kastamonu.edu.tr
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4. Hafta
Konu: is Portféyiiniin Analizi

Pazara Niifuz

> Pazara niifuz: Mevcut pazar/mevcut Uriin stratejisidir. isletme halihazirda faaliyetini siirdiirdigi
pazarda “Daha fazla nasil satabilirim?” arayisi icerisine girer. isletmenin mevcut pazarda talebi
artirma imkani varsa uygun bir stratejidir. Pazara niifuz etmek isteyen isletme su yollari
deneyedbilir:

» Mevcut miisterilerin kullanim miktarini artirabilir
» Rakiplerin miisterilerini cekme yoluna gidebilir.

> Uriinii hi¢ kullanmayanlari cekme arayisina girebilir

www.kastamonu.edu.tr
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4. Hafta
Konu: is Portféyiiniin Analizi

Pazar Gelistirme

Bu stratejide isletme bliyliimek icin mevcut Urilinlerine yeni pazarlar bulma arayisindadir.
Pazar gelistirme stratejisinde iki temel secenek vardir:

» Ek cografik pazarlara agilmak

Bolgesel genisleme

Ulusal genisleme

Uluslararasi genisleme

» Baska pazar béliimlerine girmek

Baska dagitim kanallarina girme

Baska pazar bolimlerinin kullanimiicin tanitim yapma

Baska pazar dilimlerinin kullanimiicin Grin ozellikleri gelistirme

www.kastamonu.edu.tr



Kastamonu Universitesi
Iktisadi ve Idari Bilimler Faklultesi

Isletme BoIUm{i

4. Hafta
Konu: is Portféyiiniin Analizi

Pazar Gelistirme

> Pazar gelistirme stratejisinde isletme mevcut Urindnd farkl
pazarlara tasiyabilir. Ornegin ulusal bir markayi uluslararasi pazarlara
tasiyabilir.

» Mavi Jeans'in ulusal pazarlardan sonra uluslararasi pazarlara girmesi
ek cografik alanlara agma stratejisine; LCWaikiki’nin dnceleri sadece
cocuk giyimiyle pazara girmesi daha sonra ise genc ve yetiskinlere
yonelik Gretim yapmasi, farkl Pazar bolimlerine girme stratejisine
ornek olarak gosterilebilir.

www.kastamonu.edu.tr
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4. Hafta
Konu: is Portféyiiniin Analizi

Uriin Gelistirme

Uriin gelistirme stratejisinde firma ya mevcut pazarlar icin yeni tiriin gelistirir ya da
mevcut drunlerde vyenilik yaparak mevcut pazarini blyitmeye calisir. Uriin
gelistirmedeki uygulamalar asagidaki gibi gerceklestirilebilir:

» Yeni driin ézellikleri gelistirme

» Degistirme (renk, koku, forum, ses vb.).

» Biiyiime, kiiciiltme (ambalaji, tiriin miktarini)

> Ikame yoluna gitme (iiretimde baska malzeme, siirec ve gii¢ kullanma)
» Degisik nitelikte (riin gelistirme

» Yeni model ve biiyiikliikte (iriin gelistirme

www.kastamonu.edu.tr
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Konu: is Portféyiiniin Analizi

Cesitlendirme Stratejileri

» Cesitlendirme stratejisi, orglitlin yeni Urinlerle, yeni pazarlara girmesidir. ESer mevcut
pazarda yapilacak bir sey kalmamissa, buyime limitlerinin sonuna kadar gelinmisse,
isletmenin pazarda daha fazla bliylime imkani yoksa ya da baska endistrilerde
degerlendirilmesi gereken firsatlar varsa uygun bir stratejidir.

> Ornegin tum diinyada enerji sektdrii gelecegi parlak bir yatirim alani haline gelmistir.
Bu durum, firsatlarla dolu olan tlkemizdeki biyuk firmalarin (Kog, Zorlu vb.) 6nceden
bu alanda yatirimlari ve deneyimleri olmamasina ragmen, sektore girmelerine neden
olmustur. Ancak cesitlendirme, diger stratejilere gore risklidir.. Bunun icin firmanin
kendisini, kaynaklarini, rakiplerini vb.'ni iyi degerlendirmesi gerekmektedir.
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4. Hafta
Konu: is Portféyiiniin Analizi

Yararlanilan Kaynaklar

Kotler, P., Armstrong, G. M. & Opresnik, M.O (2018). Principles of marketing 17e. Pearson Education United Kingdom.
Ercis, A. (2012). Pazarlama ilkeleri. Atatirk Universitesi Acikégretim Fakdiltesi Yayini, Erzurum.
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Konu: Pazarlama Bilgi Sistemleri

& &

Bilgi kullanicilar Bilgi kullanicilar

h_ 4 4

Pazarlama Bilgi sistemi

bilginini analizi
degerlendirilmesi

A MACRO ENVIRONMENT
Makro

cevre
gucleri

Veri tabanlan/Pazarlama Bilgisi/ Pazarlama arastirmasi

intiyag duyulan ‘ intiyag duyulan bilginin temin edilmesi ‘ Elde edilen bilginir‘

Pazarlama Cevresi Kamu

Rakipler [} | e
% SOCIAL & ATURAL
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Konu: Pazarlama Bilgi Sistemleri

Pazarlama Cevresinin Degerlendirilmesi ve Pazarlama Bilgi Sistemi

» Pazarlama cevresinin degerlendiriimesinde en 6nemli ara¢ pazarlama bilgi
sistemidir. Isletmelerin faaliyet gosterdikleri cografi bolgeler, sektorler ve lrin
gruplari buyudukce bir baska deyisle globallesmeyle beraber, ge¢cmise kiyasla
pazarlama bilgi sistemlerine olan ihtiya¢ daha da artmistur.
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Kastamonu Universitesi
Iktisadi ve Idari Bilimler Faklultesi

Isletme BoIUm{i

5. Hafta
Konu: Pazarlama Bilgi Sistemleri

Pazarlama Cevresinin Degerlendirilmesi ve Pazarlama Bilgi Sistemi

> En 6nemli sorun bilgiye ulasmak degil, dogru bilgiye ulagmaktir. Gegmiste en biylk sorun olan
bilgi eksiinFi glinuimuzde yerini bil% kirliligine birakmistir. Isletmeler glinimuizde sistemsiz bir
sekilde toplanan organize olmayan bilgiler yerine sistemli birjekilde toplanan bilgileri aktif bir
ekilde organize edip daha dogru karar verebilmek a

iIna kullanma yoluna gitmeye
aslamislardir.
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Konu: Pazarlama Bilgi Sistemleri

Pazarlama Bilgisi Kaynaklari

Y

" lgsel veri tabanlari
N

Pazarlama zekasi

Pazarlama
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Konu: Pazarlama Bilgi Sistemleri

Pazarlama Bilgi Sistemi

Pazarlama yoneticileri icin gerekli olan bilgiyi stirekli bir temelde yaratma, analiz etme,
depolama ve dagitma strecidir. Pazarlama bilgi sisteminin temelde Ug gorevi vardir:

» Pazarlama yoneticilerinin bilgi ihtiyacinin tespit edilmesi

> ihtiyac duyulan bilgilerin cesitli bilgi kaynaklari yardimiyla retilmesi veya
olusturulmasi

> Uretilen bilgilerin istenen zaman ve arzu edilen formda karar alma siirecinde
kullanilmak lGizere yonetime sunulmasi

www.kastamonu.edu.tr
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5. Hafta
Konu: Pazarlama Bilgi Sistemleri

Pazarlama Bilgi Sistemi Unsurlan

Bu gorevleri gerceklestirmek tizere pazarlama bilgi sistemi dért unsurdan olusur:

* ¢ raporlama: Fatura, envanter kayitlari, siparis formlari, iade formlari gibi
isletme icinde degisik departmanlarda karsilasilan her tirli isletme ici raporu
kapsar.

« Pazarlama istihbarati: Ozellikle sektér ve rakipler hakkinda istihbarat
bilgilerinin toplanma siirecidir. isletme bazen satis elemanlarindan, diger
musterilerden rakipler ve sektor hakkinda birtakim bilgiler edinme yoluna
gidebilir. istihbarat faaliyeti stireklilik arz eder.
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Konu: Pazarlama Bilgi Sistemleri

Pazarlama Bilgi Sistemi Unsurlar

» Pazarlama karar destek sistemi: Karar destek sistemlerinin temel goérevi, uygun pazarlama
bilgilerinin  makul detaylarda toplanarak karar vericilerin erisebilecegi sekilde
saklanmasidir. Karar destek sistemi yoneticinin “a” degisirse “b” ye ne olur seklindeki
sorularina cevap arayan bir sistemdir.

> Ornegin, reklam harcamalarinda artis yapilirsa satiglar nasil degisir gibi sorulara cevap
aranmaya calisthir. Ozellikle pazarlama arastirmalariyla toplanan ham veriler, karar destek
sisteminin girdisini olusturur.

» Pazarlama arastirmasi: Pazarlama arastirma sistemi isletmenin spesifik problemlerle
karsilastigl durumlarda devreye soktugu, sistemli bir sekilde veri toplayip analiz ettigi bir
slreci kapsar.

www.kastamonu.edu.tr
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Konu: Pazarlama Bilgi Sistemleri

Pazarlama Bilgi Sistemi Unsurlari

» Pazarlama arastirmasi, pazarlama firsatlari ve pazarlama problemlerinin
belirlenmesi ve tanimlanmasi; bu firsat ve tehditlere karsi olusturulabilecek
pazarlama faaliyetlerinin yaratilmasi, gozden gecirilmesi ve degerlendirilmesi;
pazarlama performansinin kontrol edilmesi ve bir sitre¢ olarak pazarlama
anlayisinin gelistirilmesi amaciyla bilimsel yontemlerin kullanimini iceren ve
tuketici, musteri ve kamuoyunu bilgi yolu ile pazarlamaciya yakinlastiran bir
surectir.

> Isletmenin karsilastidi spesifik bir pazarlama problemiyle ilgili olarak sistematik
bir veri tasarim, veri toplama, veri analiz ve raporlama siirecidir.
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5. Hafta
Konu: Pazarlama Bilgi Sistemleri

Yararlanilan Kaynaklar

Kotler, P., Armstrong, G. M. & Opresnik, M.O (2018). Principles of marketing 17e. Pearson Education United Kingdom.
Ercis, A. (2012). Pazarlama ilkeleri. Atatirk Universitesi Acikégretim Fakdiltesi Yayini, Erzurum.
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Bilimler Faklultesi

PAZARLAMA ARASTIRMASI SURECI

Problemin ve Aragtirma planinin Arastirma planinin Bulglulan
aragtirma gelistirilmesi uygulanmasi yorumlama ve
amaglarinin raporlama

belirlenmesi
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Konu: Pazarlama Arastirmasi

PAZARLAMA ARASTIRMASI SURECI

» Arastirma Probleminin Belirlenmesi
» Arastirma Planinin Gelistirilmesi
> Ornekleme ve Veri Toplama

> Veri Analizi ve Yorumlama

www.kastamonu.edu.tr
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6. Hafta
Konu: Pazarlama Arastirmasi

Arastirma Probleminin Belirlenmesi

» Pazarlama arastirmalari isletmelerde belirli bir gerek¢enin tetiklemesiyle ortaya
cikar. Bu gerekge satislarin dismesi ve nedeninin bilinmemesi gibi olumsuz bir
durum oldugu gibi yeni bir Grlini pazara sunarken kavram testleri yapmak gibi
olumlu bir durum da olabilir. Bunlar arastirma semptomlari olarak tanimlanabilir.
Satislarin dismesi gibi semptomlar gercek arastirma probleminin 6n belirtileridir.

www.kastamonu.edu.tr
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ARASTIRMA AMACLARI VE TURLERI

A I8 "

Tanimlayici Nedensel
(descriptive) (causal)
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Arastirma Plani
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Konu: Pazarlama Arastirmasi

Kalitatif ve Kantitatif Arastirmalar

» Birincil arastirma, arastirmacinin dogrudan arastirma amacina hitap
eden veriyi bizzat toplama girisimidir. Genellikle, saha arastirmasi
kelimesiyle ayni anlamda kullanilir. Gozlem, deney ve anket olmak lzere
uc temel birincil arastirma sekli mevcuttur.

» Birincil Veri, arastirmanin amacina yonelik olarak arastirmaci tarafindan
gozlem, anket ve deney gibi yontemlerle dogrudan elde edilen
verileridir.

www.kastamonu.edu.tr
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Konu: Pazarlama Arastirmasi

Kalitatif ve Kantitatif Arastirmalar

» Bir arastirma slirecinde veri toplama nicel (Kantitatif) ve nitel (kalitatif) olmak Gzere
ikiye ayrilmaktadir:

» Kalitatif arastirmalar elde edilen sonuclari genellestirme yetenegi ve kaygisi olmayan
ancak belirli bir fenomen hakkinda kesifsel ipuglari saglayan kuguk o6lgekli
arastirmalardir. Pazarlama arastirmalarinda kalitatif calismalar; derinlemesine
mulakatlar, odak grup gorismeleri ve projektif teknikler olmak tGzere lice ayrilir.

www.kastamonu.edu.tr
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Konu: Pazarlama Arastirmasi

Veri Analizi ve Yorumlama

» Kullanilacak analiz yontemleri; arastirmanin amacina, kullanilan soru ve Oolgek
tiplerine, bagimli ve bagimsiz degisken sayisina gore degisir. Arastirma sonuglarinin
raporlanmasi esnasinda 0Ozellikle Gst diizey yonetime dogru yaklastikca arastirmanin
teknik detaylardan ve sayilardan arindirilmasi gerekir. Analiz sonuclari pazarlama
arastirmacilar tarafindan hazirlanmakla beraber s6z konusu sonuclara iliskin karar
alma isletme vyoneticilerine veya ilgili pazarlama danismanlarina kalmistir. Bu
bakimdan cok iyi bir arastirma kotl yoneticilerin elinde yanlis kararlara yol acabilir.
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Yararlanilan Kaynaklar

Kotler, P., Armstrong, G. M. & Opresnik, M.O (2018). Principles of marketing 17e. Pearson Education United Kingdom.
Ercis, A. (2012). Pazarlama ilkeleri. Atatirk Universitesi Acikégretim Fakdiltesi Yayini, Erzurum.
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Konu: Tuketici Pazarlari ve Tuketici Satin Alma Davranisi

TUKETICi KIMDIR?

> Tuketici genel olarak ekonomik degeri olan ve bir satici tarafindan satilan mal ve hizmetleri satin
alma istegi ve satin alabilecek ekonomik glicli; baska bir deyisle geliri olan kisidir. Istek ya da
ekonomik glicten birisi olmadigi zamanda potansiyel tiketiciden soz edilebilir.

> Tiketiciler tikettikleri mal ve hizmetlere gére farkl isimler alabilmektedirler. Ornegin seyahat
hizmetlerinin tiketicisine yolcu, gazete tiliketicisine okuyucu, radyo tiketicisine dinleyici, tiyatro
tuketicisine izleyici denilmektedir. Tuketiciler tlkettikleri mal ve hizmete gbre seyirci, hasta,
turist, muvekkil, sigortali, taraftar, se¢men, Ogrenci gibi pek c¢ok farkh sekilde
isimlendirilebilmektedir. Devletin verdigi hizmetlerin tliketicisine de vatandas denmektedir.

www.kastamonu.edu.tr



Kastamonu Universitesi
Iktisadi ve Idari Bilimler Faklultesi

Isletme BoIUm{i

7. Hafta
Konu: Tuketici Pazarlari ve Tuketici Satin Alma Davranisi

Tiiketici Pazari ve Tiketici satin alma davranisi

Nihai ihtiyaglara yonelik her tirlu satin alma!
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Tiketici Pazari ve Tiiketici satin alma davranisi

Ne kadar siklikla alisveris yapiyorsunuz?

Hatirladiginiz en son alisverisinizde neler satin aldiniz?

Bu Grtn(leri) satin almanizdaki nedenler nelerdir?

Uriinlerle ilgili bilgi arastirmasini nereden ve
nasil yaptiniz?

Bu alisverisinizle ilgili
ne hissediyorsunuz?

www.kastamonu.edu.tr
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Satin Alma Davranisi Modeli

Gevre( Etklleylcller)
Ekonomlk ik, }
sosyal ve kiilttirel
ozellikler

Tuketicinin Tepkisi
_ Tutum ve tercihler
Urtin ve marka tercihi
Satin alma davranisgi
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Konu: Tuketici Pazarlari ve Tuketici Satin Alma Davranisi

Kultiirel
»  Kiltar
> Alt kaltar
» Sosyal sinif

Tuketici davranisi etkileyen faktorler

Sosyal
» Referans gruplar
> Aile
» Rol ve stati

VVVYY

Kisisel Psikolojik
Yas ve Yasam » Motivasyon, gidi
dongusu » Algilama
Meslek > Ogrenme

Ekonomik durum > inang ve tutumlar
Yasam tarzi Alici

Kisilik ve benlik
algisi
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Satin Alma Karari Davranisi Turleri

ilgilenim
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VARIETY
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Tuketici Satin Alma Siireci
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Yeni Uriin Satin Alma

Farkindalik
Awareness
igi

Interest

Degerlendirme

Evaluation

Deneme
Trial

Benimseme
Sureci
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Yararlanilan Kaynaklar

Kotler, P., Armstrong, G. M. & Opresnik, M.O (2018). Principles of marketing 17e. Pearson Education United Kingdom.
Ercis, A. (2012). Pazarlama ilkeleri. Atatirk Universitesi Acikégretim Fakdiltesi Yayini, Erzurum.
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Konu: Endustriyel Pazarlar ve Endiistriyel Satin alma Davranisi

Endiistriyel Uriin
ve
Endiistriyel Pazar
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Konu: Endustriyel Pazarlar ve Endustriyel Satin alma Davranisi

Endistriyel pazarlarin ozellikleri

» Az sayida alici ve bilylk miktarlarda alim
» Turetilmis talep
» Endustriyel alicilarin belirli bolgelerde toplanmasi

www.kastamonu.edu.tr



Kastamonu Universitesi
Iktisadi ve Idari Bilimler Faklultesi

Isletme BoIUm{i

9. Hafta
Konu: Endustriyel Pazarlar ve Endiistriyel Satin alma Davranisi

Tiiretilmis talep

www.kastamonu.edu.tr



Kastamonu Universitesi
Iktisadi ve Idari Bilimler Faklultesi

Isletme BoIUm{i

9. Hafta
Konu: Endustriyel Pazarlar ve Endiistriyel Satin alma Davranisi

www.kastamonu.edu.tr



Kastamonu Universitesi
Iktisadi ve Idari Bilimler Faklultesi

Isletme BoIUm{i

9. Hafta
Konu: Endustriyel Pazarlar ve Endustriyel Satin alma Davranisi

Dalgalanan Talep

e Endustriyel
Tuketici Talebi } Talep

TURKISH =
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Tiiketici Satin Alma Siireci-Endiistriyel Satin Alma Siireci Farkliliklar

»  Daha karmasik-daha uzun
»  Daha resmi bir siirec
»  Daha fazla teknik bilgi gerektirebilir

>  Alici ve satici birbirine daha fazla
bagimli, daha uzun sureli iliskiler
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Endiistriyel Satin Alma Tipleri

Satin Alma Durumu

Dogrudan tekrar ~ (z6zden Gegirilmig Yenifilk Satin
Satin alma tekrar satin alma Alma
(Straight (Modified (New-task
Rebuy) Rebuy) Buy)
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Satin Alma Merkezi

Etkileyiciler | Karar vericiler

Kullanicilar g atin alanlar

v.,"'l/ = T > |
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Endiistriyel Satin alma Siireci

Problemin farkina

Teklif alimi
varilmasi
Genel ihtiyaglarnn Tedarikgi secimi
agiklanmasi
Uriin 6zelliklerinin
belirlenmesi Siparisin verilmesi
Tedarikgi Performans degerlendirme

arastirmasi
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Yararlanilan Kaynaklar

Kotler, P., Armstrong, G. M. & Opresnik, M.O (2018). Principles of marketing 17e. Pearson Education United Kingdom.
Ercis, A. (2012). Pazarlama ilkeleri. Atatiirk Universitesi Acikdgretim Fakdltesi Yayini, Erzurum.
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&\%@ MAKRO CEVRE FAKTORLERI
lb

Ekonomik
Dogal

Demografik
Kiiltirel

Teknolojik

Politik ve Sosyal
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Tedarikgiler Rakipler
Pazarlama Kamu
Aracilar

Musteriler
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Mikro Cevre Faktorlerinin Analizinde Firma

URETIM
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YONETIM
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Mikro Cevre Faktorlerinin Analizinde Rakipler
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Mikro Cevre Faktorlerinin Analizinde Tedarikgiler
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Mikro Cevre Faktorlerinin Analizinde Miisteriler

Tuketici pazari
Endustriyel pazarlar
Hikimet pazari

Uluslararasi pazarlar
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Mikro Cevre Faktorlerinin Analizinde Pazarlama Aracilari

Finansal aracilar

(banka, sigorta
- YapiKredi  B4HALKBANK  $}Garanti
firmalari ...) [

I.‘....E,, !HE“I\ AKBANK VakifBank ¥ Finansean
v’sA R B ASYA m-rm ING i BANK
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Mikro Cevre Faktorlerinin Analizinde Kamu

Finansal Gruplar (Financial Publics)

Medya Kuruluslari (Media Publics)

Devlet Kurumlari (Government Publics)

Yerel Gruplar (Local Publics)

Genel Kamu (General Public)

ic Gruplar (Internal Public).
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Makro Cevre Faktorlerinin Analizinde Demografik Faktorler

NUufus-Nufusun dagilimi
> Yas
» Cinsiyet
> lssizlik
» Etnik dagilim
» Meslek-Egitim
» Aile Yasam Dongusi
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Makro Cevre Faktorlerinin Analizinde Ekonomik Faktorler

» Kisi basina gelir ve satin alma giici
» Gelir dagilimi

» Fiyatlar

» Vergi-Enflasyon

» Harcama yapisi
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Makro Cevre Faktorlerinin Analizinde Teknolojik Faktorler

» Yenilikler

» Teknolojik degisim hiz

» Arastirma gelistirme harcamalari
» Otomasyon

» E-ticaret
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Makro Cevre Faktorlerinin Analizinde Dogal Faktorler

» Azalan hammaddeler ve eneriji kaynaklari
» Dogal afetler

» Cevre kirliligi

» Cevreyi korumaya yonelik sivil baskilar

> Uriin glvenligi

> Uriin ve ambalaj atiklari

www.kastamonu.edu.tr
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Makro Cevre Faktorlerinin Analizinde Politik ve Sosyal Faktorler

ile icti 7 BANA SAT TIEMN o |}
> Politik istikrar W ARABA GECEYARISI ANIDEN e |
A BALKABASINA DOSNUSTOZ. A0
» Etik ve sosyal pazarlama =
> KuULLAaNICI HaTas)
Yol KARDESIN, BEN NAPAYIM
) SMDE YANITZ,

» Tuketicinin korunmasiyla ilgili yasal diizenlemeler
» Rekabetin korunmasiyla ilgili yasal diizenlemeler
» Yatirim tesvikleri

» Marka ve patent haklari
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Makro Cevre Faktorlerinin Analizinde Kiiltuirel Faktorler

» Yasam Tarzi

» Tuketim Kaliplari

» Aile Yapisi

» Calisma Hayatinda Kadin

» Degerler, Normlar, Gelenekler
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Kotler, P., Armstrong, G. M. & Opresnik, M.O (2018). Principles of marketing 17e. Pearson Education United Kingdom.
Ercis, A. (2012). Pazarlama ilkeleri. Atatiirk Universitesi Acikdgretim Fakdltesi Yayini, Erzurum.
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Konu: Miisteri Degeri Yaratma, Tatmin ve Sadakat

MUSTERI DEGERiI TANIMI

» Bilindigi gibi tuketiciler ylksek deger sundugunu duslindikleri firmalarin trin
ve markalarini tercih ederler. Musteri degeri kavrami, firmalar icin hayati 6nem
tasimaktadir. ClunkU musteri degeri, isletme icin pazara uygun stratejiler
olusturmada, isletme deger ve karliligini artirmada anahtar rol Gstlenmektedir.

www.kastamonu.edu.tr



Kastamonu Universitesi
Iktisadi ve Idari Bilimler Faklultesi

Isletme BoIUm{i

11. Hafta
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MUSTERiI DEGERi TANIMI

» Bir firmada deger iki acidan ele alinabilir: Birincisi firmanin musteri icin degeri, ikincisi
misterinin firma icin degeridir. Birincisi, Grlin ve hizmetin niteliklerinin, Griin/hizmet
kullanildiginda musterilere sagladigi katkinin, musteri tercihlerine etkisi ve miusteri
tarafindan algilanan degeridir. Kisacasi musteri degeri, firmanin sundugu uriin ve
hizmetlerden elde edilen tatminler demetidir.

» Firma acisindan miusteri degeri ise musteri icin yapilmaya degecek harcamalar ve bu
harcamalar karsisinda elde edilecek kazanci ortaya koymaktadir.

www.kastamonu.edu.tr
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MUSTERI DEGERi TANIMI

» Tepe Nautilus alisveris merkezi yaz ginleri boyunca calisan musterilerine 6glen
yemeklerinde alternatif sunmak amaciyla yemek servisleri diizenliyor. Ogle tatilinde
is arkadaslariyla beraber keyifli bir mola vermek isteyenleri serin ortamina davet
eden Tepe Nautilus, 6glen 12 ve 14 saatleri arasinda Kadikéyden kalkan servislerle
Ucretsiz ulasim imkani saglyor. Eylil ayina kadar devam edecegi bildirilen
uygulamadan vyararlanmak isteyenlerin ise rezervasyon yaptirmalari gerekiyor.
Nautilus, bu uygulamayla musterilerine 6gle tatillerinde, her damak tadina uygun
farkli moniler sunmayi hedefliyor.

www.kastamonu.edu.tr
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MUSTERI DEGERi TANIMI

Uriin Degeri ) \
Hizmet Degeri
Personel Degeri > Toplam Misteri Degeri
imaj Degeri
- > Miisteri Degeri
Parasal Maliyeti )
Zaman Maliyeti Toplam Musteri Maliyeti
Enerji Maliyeti [

Psisik Maliyeti ) )
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MUSTERI TATMINi

» Tatmin bireyin beklentileriyle iliskili olarak Griinden algiladigi performansin
mukayese edilmesi sonucu ortaya ¢ikan pozitif duygudur.

» Bu tanim, tatminin algilanan performans ve beklentinin bir fonksiyonu
oldugunu gostermektedir. Beklenti performanstan ylksekse tatminsizlik
olusur, aksine performans beklentiyi asiyorsa tatmin ortaya cikar.

» Musteri tatmini, isletmeler icin gerekli ancak yeterli bir amag degildir.

www.kastamonu.edu.tr
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MUSTERI TATMINI

» Firmalar musteriyi tatmin etmek icin mal ve hizmet kalitesini belirlerken su sekiz noktaya
dikkat etmelidirler.

> Performans: Uriiniin birinci sirada yer alan ézellikleri ile Giriiniin temel calisma 6zelliklerini
tamamlayan ikincil 6zellikleridir. Otomobil icin performans agirlik, motor gtici, motor hacmi
vb. baghdir. Ikincil 6zelliklerine 6rnek olarak otomatik vites, ABS vb. verilebilir.

» Hizmet Alabilme: Bir Griin onariminda gosterilecek nezaket, uzmanlik, hiz ve kolayhklardir.

» Givenilirlik: Belirli zaman araliginda ¢alisma olasiligidir.

www.kastamonu.edu.tr
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MUSTERI TATMINi

> Dayaniklilik: Uriiniin fiziksel olarak dayanma olasihgidir.

> Uygunluk: Uriiniin tasarim ve performansinin, énceden belirlenmis
standartlara ya da beklentilere uygunlugudur.

> Estetik: Urliniin dis gériinisuyle ilgili degerlendirmelerdir.

> Algilanan Kalite: isletmenin genel imaj ve Gnudr.

www.kastamonu.edu.tr
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MUSTERi SADAKATI

» Misteri sadakati, miusterinin tim rekabetci etkilere ne O&lclide direndigi ve
isletmenin Grin ve hizmetlerini kullanmakta ne kadar kararlilik gosterdigini ifade

etmektedir.

» Bir bireyin bagli misteri haline gelebilmesi icin cesitli asamalar gereklidir. Bunlar
farkina varma, ilk kez satin alma, satin alma sonrasi deneme, tekrar satin almaya
karar verme ve tekrar satin almadir.

www.kastamonu.edu.tr
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MUSTERi SADAKATI

» Farkina varma: misterinin pazara sunulan urin/hizmetin, farkl iletisim vasitalariyla farkina
varmasidir.

> llk kez satin alma: Bireyin Uriin ya da hizmetle ilgili bir izlenim sahibi olmasidir. Satin almadan
once bireyde gecmis deneyimlerinden, sosyal cevresinden ve saticilardan edindigi bilgi ve
izlenimlerle bir beklenti olusmustur. Bunun sonucunda birey ¢ok hosnut, hosnut, kayitsiz,
hosnut degil, hic hosnut degil skalasindan birinde yer alir. Son Uc¢ degiskende Grtnu tekrar
satin alma ihtimali yoktur.

> Satin alma sonrasi deneme: Hosnut olma ya da ¢ok hosnut olma deneyimi basarilmissa tekrar
satin alma gerceklesebilir. Tekrar satin almaya karar verilirken elbette ki cok hosnut olan
musterinin tekrar satin alma ihtimali hosnut olmaktan daha yuiksektir.

» Tekrar satin alma: Gercek sadik musteriden s6z edebilmek icin tekrarlanan satin almalarin
yapilmasi gerekir.

www.kastamonu.edu.tr
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MUSTERI YASAM BOYU DEGERI

» Misteri yasam boyu degeri; musterinin firma ile iliskili oldugu bitin donemler siiresince
o musteriden elde edilmesi beklenen kar toplamidir.

» MYBD; “Bir isletmenin mdsteri ile olan iliskileri ve misterinin isletmeden ({riin ve hizmet
satin almaya devam ettigi slirec icerisinde saglanmasi beklenen net karin simdiki degeridir.

» Bir marketten alisveris yapan misteri haftada 100 TL'lik alisveris yapiyorsa bu musteriden
ayda 400, yilda 4800 TL markete ddeme vyapiliyor demektir. Bu musterinin 10 yil ayi
marketten alisveris yaptigi varsayilirsa, 4800x10=48000 TL'lik bir alisveris s6z konusu
olacaktir. Bu durum musterinin yasam boyu degerini olusturmaktadir.

www.kastamonu.edu.tr
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Yararlanilan Kaynaklar

Kotler, P., Armstrong, G. M. & Opresnik, M.O (2018). Principles of marketing 17e. Pearson Education United Kingdom.
Ercis, A. (2012). Pazarlama ilkeleri. Atatiirk Universitesi Acikdgretim Fakdltesi Yayini, Erzurum.
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Misteri Odakh Pazarlama Stratejileri

Pazar

Boliimlendirme Al

Hedef Pazar Konumlandirma

Belirleme
Hizmet edilecek Sunulacak deger énerisinin
musterilerin segilmesi belirlenmesi

Dogru miisteri-Dogru iliski

www.kastamonu.edu.tr



Kastamonu Universitesi
Iktisadi ve Idari Bilimler Faklultesi

Isletme BoIUm{i

12. Hafta
Konu: Miisteri Odakli Pazarlama Stratejileri: Bolimlendirme

Pazar Boluimlendirme

Pazarda yer alan tuketicileri benzer 6zellikler bakimindan
gruplandirma

Pazari kiicik bolimlere ayirma

www.kastamonu.edu.tr
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Pazar Bolimlendirme Kriterleri: Tiiketici Pazari

Cografik Demografik
Faktorler Faktorler
. . Davranigsal
Psikografik 3
Faktorler AT
Cnnerar) |

a7 d.5
| i

o

/’) )
RN 7 .
Psychographic g\-_- ——d|Behavioral
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Cografik Boliimlendirme

Mc! ) s
K . H . .o v v .o .
ACROSSTHEWORLD  Countres it McDonsirs Iklim, bolge, pazar yogunlugu, Ulke, sehir,
) o . . .
nifus yogunlugu vb. kriterlere gore
3 Most expensive McDonald's burger - seleted countires (USD)"
R of ‘:’r::q):,l;;’i '(*|D(v:r‘1“:‘ b oo = 1 = = [ -
WS = =
b )
- Nl iy —y —- - -"& Ty f——"4 "4 ——
us Japan Canada Gemmany UK China Norway Demark kceland  Eurozone us
13,381 3598 1400 1,276 1,250 660 718 593 521 4.96 357
World's busiest McDonaid's

Located on famous Pushkin Square in Moscow,
the largest McDonalds in the world (more than 28,000 sq. 1) and the busiest (more than 250 milkon cusiomers 1o date)

The restaurant seats 700 customers and has a 70 foot-long service counter with 27 cash registers.
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Demografik Boliimlendirme

Yas, yasam dongulsl asamasi, cinsiyet, gelir, meslek, egitim,
dini inancg, etnik yapi, jenerasyon vb. faktorlere gore

www.kastamonu.edu.tr
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Psikografik Boliimlendirme

Sosyal sinif, yasam tarzi, kisilik, motivasyon vb.
faktorlere gore

www.kastamonu.edu.tr
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Davranissal Bolimlendirme

Olaylar

Fayda

Kullanici durumu
Kullanim orani
Sadakat durumu
vb. faktorlere gore
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Pazar Boluimlendirme Kriterleri:
Endiistriyel Pazarlar Tiiketici Pazari Kriterlerine Ek olarak

Q A 5
Islevsel 6zelliklere Satin Alma
gore Yaklagimlarina
gore

Durumsal Kisisel Faktorlere
Faktorlere gore gore
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Etkin Bolimlendirme Pazarin;

Olciilebilir Ulasilabilir Ayirt Edilebilir
| | |
Kendi icinde

: Yeterince biyik istikrarli
homojen
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Yararlanilan Kaynaklar

Kotler, P., Armstrong, G. M. & Opresnik, M.O (2018). Principles of marketing 17e. Pearson Education United Kingdom.
Ercis, A. (2012). Pazarlama ilkeleri. Atatirk Universitesi Acikégretim Fakdiltesi Yayini, Erzurum.
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Hedef Pazari Belirleme

|
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degerlendirme
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stratejisinin
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Pazar Boliimlerini Degerlendirme

Blimiin bilylkligi
ve Bilyik
by “f.
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Hedef Pazar Boliimiini Segme

I N B

Pazarda yer

alan
isletme Rekabet tuketicilerin Uriin
kaynaklarina durumuna beklenti ve ozelliklerine
tatmin

durumlarina

e
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Hedef Pazara Yonelik Pazarlama Stratejisini Secme

Farkhlastirilmamis » Farkhlastirilmis . Odaklanilimis . Mikro
(Undifferentiated) (Differentiated) (Concentrated) Pazarlama

\__ J - J - J - J

Hedeflenen genis Hedeflenen dar
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Farkhlastinilmamis Pazarlama Stratejisi
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Farkhlastirilmis Pazarlama Stratejisi

Pazarlama Karmasi 1 > Bolim1 LS : : |
Pazarlama Karmasi 2 > Boliim 2 Bifey56| Bankamhk
Pazarlama Karmasi 3 > Bolim 3
Pazarlama Karmasi 4 »Bélﬁm e
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Odaklanilmis (Nis) Pazarlama Stratejisi

Bolim 1 I

b ’ 7 ‘: AN
C= . 8 W’ L VIV e
ek“/(?j?l?pazar rg an Ic
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Mikro Pazarlama Stratejisi

Yerel Pazarlama
Yerel musteri gruplarinin
istek ve ihtiyaclarina gore

SEN TASARLADIN

NIKEIDIlEYAPllN Bireysel Pazarlama
. Bireysel musterilerin istek
ve ihtiyaglarina gore
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Yararlanilan Kaynaklar

Kotler, P., Armstrong, G. M. & Opresnik, M.O (2018). Principles of marketing 17e. Pearson Education United Kingdom.
Ercis, A. (2012). Pazarlama ilkeleri. Atatirk Universitesi Acikégretim Fakdiltesi Yayini, Erzurum.
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Farkhilastirma & Konumlandirma

. i Performans
Volvo-Gulvenlik

Liks

’%‘ >
'ARiEL >
|

ARIEL ILE GAMASIRLARINIZ

YENI GiBi TERTEMiZ! 8

Deger Onerisi
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Konumlandirma Haritasi

©
160
) Escalade
@ Escalade ESV
120 @ Hummer H1

Hummer H2
@ Infiniti QX56
) Range Rover
@ Lexus LX470

80 PN @ Navigator
= P . Land Cruiser

Price (thousands of $)

40

Luxury Performance
Orientation
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Konumlandirma Sireci

Olasi deger farkliliklarinin belirlenmesi ve rekabetg¢i avantaj

Dogru rekabetci avantajin segimi

Genel Konumlandirma Stratejisinin Se¢imi

Konumlandirma ifadesinin Belirlenmesi ve pazarlama cabalari
ile desteklenmesi

www.kastamonu.edu.tr
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Rekabetc¢i Avantaj: Farklilastirma

eat fresh

Hizmet Farklilastirmasi Personel Farklilastirmasi Iimaj Farkhilastirmasi
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Farkhilastirmanin Etkililigi

S6z konusu farklilk;

Onemli olmal

Ayirt Edici olmal

Ustiin olmali

ifade edilebilir olmall

Cabuk taklit edilemez olmali

Satin almaya deger olmall

Karh olmali
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Konu: Farkhlilastirma &Konumlandirma

Benefits

Neden bu Grind tercih etmeliyim?

More

The same

Less

Deger Onerisi

Price
More The same Less
More More More
for for the for
more same less
The same
for
less
Less for
much
less
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Konumlandirma ifadesinin pazarlama cabalari ile desteklenmesi
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Yararlanilan Kaynaklar

Kotler, P., Armstrong, G. M. & Opresnik, M.O (2018). Principles of marketing 17e. Pearson Education United Kingdom.
Ercis, A. (2012). Pazarlama ilkeleri. Atatirk Universitesi Acikégretim Fakdiltesi Yayini, Erzurum.
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Giris

Her giin cok cesitli hizmetler kullanirsiniz; ancak bazilari (telefonda konusmak, kredi karti
kullanmak, otoblise binmek veya ATM'den para ¢cekmek gibi) o kadar rutin olabilir ki, bir
sorun ¢ikmadigi surece bunlari fark etmezsiniz bile.

Diger hizmet alimlar ise daha fazla 6ngoru gerektirebilir ve daha akilda kalici olabilir;
ornegin, bir gemi tatili rezervasyonu yapmak, finansal danismanlik almak veya saglk
muayenesi yaptirmak. Universiteye veya yiiksek lisansa kaydolmak, hayatinizda
yapacaginiz en blyuk hizmet alimlarindan biri olabilir.

www.kastamonu.edu.tr
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Giris
Tipik bir Universite, yalnizca egitim hizmetleri degil, ayni zamanda kittuphaneler, 6grenci

yurtlari, saghk hizmetleri, spor tesisleri, mizeler, glivenlik, danismanlik ve kariyer hizmetleri
de sunan karmasik bir hizmet organizasyonudur.

Kamplste bir kitabevi, postane, fotokopi hizmetleri, internet erisimi, banka, yiyecek-icecek,
eglence ve daha fazlasini bulabilirsiniz. Bu hizmetleri kullaniminiz, bireysel veya isletmeden
tlketiciye (B2C) diizeyde hizmet tiiketiminin érnekleridir.

www.kastamonu.edu.tr
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Giris
Sirketler ve kar amaci glitmeyen kuruluslar, sektorlerinin dogasina gore bir dereceye kadar
degisiklik gosteren, ancak genellikle bireyler veya aileler tarafindan yapilanlardan ¢cok daha
blayik olgekli satin alimlari iceren cok cesitli isletmeler arasi (B2B) hizmetler kullanir.
Gunimiuzde firmalar, temel faaliyetlerine odaklanmak i¢in giderek daha fazla gorevi dis

hizmet saglayicilarina devrediyor. Bu hizmetleri uygun bir fiyata satin alamazlarsa, bu
sirketlerin basarili olma sansi yoktur.

www.kastamonu.edu.tr
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Hizmetler Cogu Ulkede Ekonomiye Hakimdir

Hizmet sektorinin blyukliglu dinyadaki hemen hemen tim Ulkelerde artmaktadir. Ulusal ekonomi
gelistikce, tarim, sanayi (imalat ve madencilik dahil) ve hizmetler arasindaki istihdamin goéreceli payi
onemli olclide degismektedir. Gelismekte olan ekonomilerde bile, hizmet ¢iktisi hizla artmakta ve
genellikle gayri safi yurtici hasilanin (GSYiH) en az yarisini olusturmaktadir.

www.kastamonu.edu.tr
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Hizmetler Cogu Ulkede Ekonomiye Hakimdir

iste bir paradoks: Bir hizmet ekonomisinde yasiyoruz, ancak cogu isletme okulunda pazarlamanin
akademik olarak incelenmesi ve 6gretilmesi hala tGretim odakli bir bakis acisinin hakimiyetinde. Daha
once bir pazarlama dersi aldiysaniz, blyik olasilikla hizmet pazarlamasindan ziyade, 6zellikle tiketim
mallari olmak lzere Uretilen Grinlerin pazarlanmasi hakkinda daha fazla sey 6grenmissinizdir.

www.kastamonu.edu.tr
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Hizmetler

Agric ulture, Forestry,
Fishing & Mining
3.2% Construction
4.4%
— Manufacturing
11.7%

Business Services
12.3%

Health
7.9% Government
(Mostly services)
12.6%

Transport, Utilities &
Communications

9.1% Other Services

6.1%

Finance and

Wholesale & Insurance
Retail Trade 7.9%
12.3% Real Estate
12.5%
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Hizmet Nedir?

Hizmetleri tanimlayan ilk kuruluslardan biri, 1960'li yillarda hizmetleri "satisa sunulan
veya mal satisiyla baglantili olarak saglanan faaliyetler, faydalar veya tatminler" olarak
tanimlayan Amerikan Pazarlama Birligi'ydi. Bu tanim, hizmetlerin yalnizca mal satisiyla

baglantili olarak sunuldugunu ileri sirdigui icin hizmetlere cok sinirli bir bakis acisiyla
yaklasiyordu.

Hizmetleri, iki taraf arasindaki ekonomik faaliyetler olarak tanimladigimizi ve bunun da
pazarda satici ve alici arasinda bir deger alisverisi anlamina geldigini unutmayin.
Hizmetleri cogunlukla zamana dayali performanslar olarak tanimhyoruz. Alcilarin,
istedikleri sonuglari aradiklari icin hizmet satin aldiklarini vurguluyoruz.
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Hizmetlerin Ozellikleri

Hizmetler, genel olarak "faaliyetler" veya bir dizi faaliyettir; nesnelerden ziyade.

Sonug olarak hizmetler somut degildir.

Musteri ve hizmet saglayici arasindaki etkilesimde gerceklesirler; bu da hizmetlerin
ayni anda uretilip tiketildigi anlamina gelir.

» Hizmetler, misterilerin sorunlarina ¢6zim olarak sunuldugu icin, misterinin Uretim
surecinde bir roll vardir.

Y YV V
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Yararlanilan Kaynaklar

Kotler, P., Armstrong, G. M. & Opresnik, M.O (2018). Principles of marketing 17e. Pearson Education United Kingdom.
Ercis, A. (2012). Pazarlama ilkeleri. Atatirk Universitesi Acikégretim Fakdiltesi Yayini, Erzurum.
Erenkol, H.A.D (2012). Hizmet Pazarlamasi. istanbul Universitesi Acikdgretim Fakultesi Yayini, istanbul.
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