
PAZARLAMA ĠLKELERĠ 

TÜRKER GÖKSEL 



TÜKETĠCĠLER 

 

 

 Ġhtiyaç duydukları malların 
TV’de reklamını 
seyrederler   

 Satıldıkları yerleri 
dolaĢırlar 

 Kalite 

 Fiyat, araĢtırması yaparlar 

 Uygun bulduklarını satın 
alırlar 

 

 



ÜRETĠCĠLER 

 
 

 Ürettikleri malları SATMAK 
zorundadırlar 

 Pazarlama eyleminde  

 Üreticiler dıĢında; 

 Toptancılar 

 Perakendeciler 

 TaĢıyıcılar 

 Depocular 

 Reklamcılar 

 AraĢtırmacılar, görev alırlar 

 



 

 Devlet ise düzenleyici yasalar 

çıkarır. 

  Pazarlama ile uğraĢanlar; 

 ÇeĢitli araĢtırmalar yaparak 

 Ġlkeler,  

 Teknikler,  

 Yöntemler ve  

 Kuramlar geliĢtirirler ve 

bunları ilgilenenlere iletirler. 

 

 



PAZARLAMAYA ÇEġĠTLĠ ANLAMLAR 

VERĠLĠR 

 KiĢiler için pazarlama; 

– AlıĢveriĢ 

– SatıĢ 

– Dağıtım 

 Kimi kiĢiler pazarlamayı, 
reklamla karıĢtırırlar 

 Kimi kiĢiler ise, satıĢ sanırlar 

 Pazarlama, buzdağının –
Aysbergin- su üstündeki 
parçasıdır. 

 SATIġ, pazarlamayı oluĢturan 
bir dizi eylemden sadece birisidir. 

 

 



PAZARLAMANIN UYGULAMA ALANI 

ÇOK GENĠġTĠR 

 

 Çok kiĢi pazarlamanın sadece 
iĢletmelerde uygulandığını sanır. 

 

 Uygulama alanı 1960-70’li yıllarda 
çok geniĢlemiĢtir. 

 

 Kâr gütmeyen iĢletmeler de bu 
teknikleri kullanmıĢlardır. 

 



 ĠĢletmeler: 

– Mal ve  

– Hizmetleri 

 Örgütler: 

– KiĢileri ve 

– DüĢünceleri, pazarlarlar. 

 Pazarlamanın Sosyal 
sorumluluğu da vardır. 

 GeliĢmiĢ ve az geliĢmiĢ siyasal 
sistemleri farklı ülkelerde 
pazarlama anlayıĢları da 
farklılık gösterir. 

 



PAZARLAMA EVRĠM SONUCU 

ORTAYA ÇIKMIġTIR 

 

 Ġnsanların kendi kendilerine yettikleri 
dönemde pazarlama yoktur. 

 18. yy. Ġlk yıllarında baĢlayan SANAYĠ 
DEVRĠMĠ ile pazarlama anlayıĢı 
hakim olmuĢtur. 

 2.Dünya savaĢı sonrası BĠLĠMSEL 
ANLAYIġ hakim olmuĢtur. 

 Ne verirlerse onu alırsın 

 Ne alabilirsen onu alırsın 

 Ne istersen onu alırsın  

    ( MüĢteri odaklı-ÇağdaĢ Pazarlama ) 

 



PAZARLAMA BĠLGĠSĠ ġU 3 

KONUYLA ĠLGĠLĠDĠR 

 

 1- Tüketicilerin ihtiyaçları ve istekleri nelerdir? 

 2- Üreticiler mal ve hizmeti nasıl arz ederler? 
Ve tüketici davranıĢlarını nasıl etkilerler? 

 3- Hangi örgütler kurulmalıdır? 

– Gelirin 

– Eğitimin 

– Ġsteklerin 

– Nüfusun artıĢı 

– Yeni pazarların açılması,  

– Pazarlamayı geliĢtirmiĢtir. 

 



PAZARLAMANIN TANIMI 

 
 Pazarlama; malların üreticiden, tüketiciye 

akıĢını sağlayan çeĢitli eylemlerdir. 

 Tanımı yeterli değildir. 

 

 Pazarlama;  

– KiĢilerin ve örgütlerin amaçlarına 
uygun biçimde değiĢimi sağlamak üzere 

– Malların, hizmetlerin ve düĢüncelerin  

– Yaratılmasını, dağıtımını ve satıĢ 
çabalarını 

– Planlama ve uygulama sürecidir. 

 



TANIMLARIN ORTAK NOKTALARI 

 

 Pazarlama insan ihtiyaçlarının tatminine 
yöneliktir. 

 DeğiĢimi kolaylaĢtırır 

 ÇeĢitli eylemlerden oluĢur 

 Pazarlama eylemleri insanlar ve örgütler 
tarafından gerçekleĢtirilir 

 Pazarlama eylemleri değiĢken çevre 
koĢullarında yapılır 

 Pazarlama eylemleri planlanmalı ve 
kontrol edilmelidir. 

 



ĠHTĠYAÇ 

 

 Ġnsanların bazı temel 

doygunluklardan yoksun 

olduklarını hissetme durumudur. 

 

– Biyolojik:Yeme, 

giyim,barınma 

– Toplumsal: KiĢileri etkileme 

– KiĢisel: Bilgili olma,güzellik. 

 



ĠSTEK 

 Ġhtiyacı doyuracak özellikleri olan 

mallara karĢı duyulan eğilimdir. 

 PAZARLAMACI 

– ĠHTĠYAÇ YARATMAZ 

– ĠSTEK YARATIR  

– Ġstek ve Ġhtiyaç, mala sahip 

olmak için yeterli değildir. 

– Malları SATIN ALMA 

GÜCÜDE olmalıdır. 

 

 



PAZARLAMA DEĞĠġĠMĠ KOLAYLAġTIRIR 

VE GERÇEKLEġTĠRĠR 

 Sadece değiĢim söz konusuysa 

Pazarlamadan bahsedebiliriz. 

 

– Kendileri üretir 

 

– Çalar ya da 

 

– Ġsterlerse, bu pazarlama 

olmaz. 

 



DEĞĠġĠM (MÜBADELE) 

 

 KarĢılığında bir Ģey vererek bir 
kiĢiden bir Ģeyi alma davranıĢıdır. 

 DEGISIM KOSULLARI: 

 En az 2 taraf karĢı karĢıya 
gelmelidir. 

 Birbirlerine verebilecekleri değerli 
bir Ģeye sahip olmalıdırlar 

 ĠletiĢim yeteneği olmalıdır. 

 Kabul etmekte serbest olmalıdırlar. 

 



PAZARLAMA EYLEMLERĠ DEĞĠġKEN 

ÇEVRE KOġULLARINDA YAPILIR 

 

– Enflasyon 

 

– Siyasi konjektür 

 



PAZARLAMA EYLEMLERĠ PLANLANMALI 

VE KONTROL EDĠLMELĠDĠR 

 

 GENERAL EĠSHENHAWOR:  

 

 Eğer nereye gitmek istediğinizi 

bilmiyorsanız.  

 GelmiĢ olduğunuz her nokta 

sizin için makuldür.  

 



PAZARLAMA EYLEMLERĠ 

 
 1- Pazarlarla Ġlgili Eylemler: 

 

 2- Malla Ġlgili Eylemler: 

 

 3- Dağıtımla Ġlgili Eylemler: 

 

 4- Fiyatla Ġlgili Eylemler: 

 

 5- SatıĢla Ġlgili Eylemler: 

 

 6- Pazarlama Yönetimiyle Ġlgili  Eylemler: 

 



PAZARLARLA ĠLGĠLĠ EYLEMLER 

 

– AraĢtırmalar yapmak 

 

– Tüketici davranıĢlarını 

etkilemek 

 

– Pazarlama denemeleri  

 

– Hedef pazarı seçmek 

 



MALLA ĠLGĠLĠ EYLEMLER 

– Yeni mallar geliĢtirmek  

 

– Marka isimlerini belirlemek 

 

– Ambalaj malzemelerini seçmek 

 

– Büyüklüklerini seçmek 

 

– Garanti sürecini belirlemek  

 



DAĞITIMLA ĠLGĠLĠ EYLEMLER 

 

– Dağıtım kanallarını inceleme 

 

– Uygun dağıtım kanallarını seçmek 

 

– TaĢıma ve depolamayla ilgili 

ilkeler 



FĠYATLA ĠLGĠLĠ EYLEMLER 

 

– Fiyat politikalarını 

 

– Yöntemleri 

 

– Ödeme ve indirim koĢulları 

 

– Rakiplerin fiyatlarını izlemek 



SATIġLA ĠLGĠLĠ EYLEMLER 

– Reklam mesajları 

 

– Reklam araçları 

 

– Reklamın etkisini ölçmek 

 

– ĠĢe eleman almak 

 

– Elemanı eğitmek 

 

– Elemanı ödüllendirme 

 



PAZARLAMA YÖNETĠMĠYLE ĠLGĠLĠ 

EYLEMLER 

 

 Pazarlama hedeflerini belirlemek.  

 

 Pazarlama eylemlerini planlamak 

 

– Örgütlenmek 

 

– Kontrolü yapmak 

 



PAZARLAMA KARMASI 

 

– MAL 

– DAĞITIM 

– FĠYAT 

– SATIġ ÇABALARI 

 

 Sayısı arttırılabilir. 

 

– Yaptırım Gücü 

– Halkla ĠliĢkiler, ilave edilebilir. 

 


