PAZARLAMA SIRLARI

TURKER GOKSEL




0 Cogu insan pazarlamanin sadece
reklamla ilgili oldugunu distinur.

0 Bir satis¢i, pazarlamacilari brosiirleri
hazirlayan ve web sitesini giincelleyen &
Kisiler olarak gorebilir. 3

o Ancak her iki bakis a¢is1 da resmin
bir kismini yansitmaktadir ¢cunkii
pazarlama, bir isin hemen hemen her
yonunu kapsar.




Pazarlama Bir Felsefedir

o0 Bir pazarlamaci gibi
dusinme ahiskanhg edinin.

0 Zihninizi acin ve
miusterilerinizi nasil bastan
cikaracaginizi ve
rakiplerinizi zekanizla nasil
alt edeceginizi hayal edin.




0 Her sey miisterilerle baslar ve siz
onlar1 harekete geciren seyin ne
oldugunu anlamalisiniz.

o Bunu yapabilmek icin de, bir
parc¢a kahin, bir parca psikolog
olmaniz ve hatalarimizdan ders
almaniz gereKir.




0 Gunun sonunda, birilerinin bir
seyler satin almasi gerekir, yoksa is
yasaminda bulunmanizi gerektiren
bir nedeniniz kalmaz.

0 Insanlarin rakipleriniz yerine sizi
secmeleri icin, onlarin istedikleri
seyleri yaratmamz gereKir.




Insanlarin Nerelerden Satin
Aldiklarina Bakin

o Bugiinlerde insanlar sadece bir
magazadan ya da saticidan
satin alim yapmuyorlar.

0 Uriiniiniizii, bulmak
Isteyecekleri yerlerde
konumlandirdiginizdan emin
olun.




Promosyonel Karisiminiz
Uzerinde Dusuniin

0 Isinizi ve urtunlerinizi
tanmitmanin ytizlerce farkh
yolu vardir.

o0 Satin alma siirecinin her
asamasinda, miusteri i¢in
uygun olan araci secmeye
0zen gosterin.




o0 Bir internet uzmani ya da
bilgisayar programcisi
olmaniz gerekmez.

0 Ancak zihninizi acarak,
internetin isinize ne katka

saglayacagi konusunda
hayal giicunuziu kullanin.




o Bir noktada biri size ne
yapacaginizi ve niye
yapacaginizi soracaktir.

o Planlama ¢ok eglenceli olmasa
da, dusiincelerinizi netlestirme
ve niyetinizi hakh ¢ikarmak
admna yardim olur.




o 1.1 Pazarlama miisterilerle ilgilidir

o Pazarlamayla ilgili herhangi bir klasik
kitabi elinize aldiginizda, soyle bir
tammmla karsilasacaksimzdir :

0 “Pazarlama bir sirketin musteri
gereksinimlerini bir iriin ya da
hizmetle karsilayarak kar etme
surecidir.”




1. PAZARLAMA BIR FELSEFEDIR

o Unlii yonetim gurusu Peter
F. Drucker soyle demistir :
“Pazarlamanin amaci, bir
uirin ya da hizmetin, kendi
kendini satmasini saglayacak
kadar, misterisini iyi bilmek
ve anlamaktir.”




1. PAZARLAMA BIR FELSEFEDIR

o 1.2 Pazarlama Kesinlikle satis degildir

0 Bir cok Kisi pazarlama ve satis arasindaki
farkla ilgili karmasa yasamaktadar.

o Pazarlamacilar potensiyal miisterileri
iceren farkh pazarlarla ilgilenip onlarla E
gruplar halinde iletisim kurarken, n
satiscilar bir ka¢ misteriyle ilgilenerek,
onlarla bire bir iletisim kurarlar.




0 1.3 Uyum saglayin, 0grenin ve evrimlesin

0 Pazarlamacilar degisimi severler, ciinki
bu onlar icin firsatlari ifade eder.

o Pazarlar, rekabet ve teknoloji asla
yerinde durmaz ve siz de bu siirekli
degisim Kulturiunii kucaklamahsiniz.




1. PAZARLAMA BIR FELSEFEDIR

o 1.4 Miisterilerin bastan ¢ikarilmasi gerekir

o Elli y1l once insanlar gereksinimlerinin ¢ogu
icin yerel magazalara giderlerdi. Diikkan
sahibi onlar1 tanirdi ve sohbet etmek icin
zaman ayirirdi. O giinlerde ahisveris daha
rahat bir ortamda yapilirdi ve diikkkan
sahipleri de dostca davramirdi.




0 Gunumiizde ahsveris ortamlar: bu
kadar Kkisisel degil ve insanlar
aradiklar: urtnleri bulduklarn
yerlere hizla girip cikiyorlar.

0 Onlarin sadakatini kazanmak i¢in
miusterilerle iliski kurmaniz
gerekmektedir.




o 2.1 Pazarda bir bosluk bulun

o Bir urun, fikir ya da beceri ile
mi ise bashyorsunuz?
Cevabiniz ne olursa olsun,
odaklanacagimiz bir pazar
boslugu bulmaniz gerekir.




2. PAZARLARI TANIMLAYIN

0 Gelismis ve olgunlasmis bir
isin bulundugu bir pazarda
basarili olma sansimiz ¢cok
azdr.

0 Ana oyuncularin goz ardi
ettigi bir grup potensiyal
miusteri bulmanz
gerekmektedir.




2. PAZARLARI TANIMLAYIN

o 2.2 Ideal miisterinizi tanimlayin

o Potensiyal misterinizi tammmlamak i¢in
harcadiginiz zaman, pazarlamada
gecirdiginiz zamanin belki de en
degerlisidir.

0 Geleneksel pazarlamacilar buna
segmentasyon derler ve dogru bicimde
yapmak i¢in ciddi bir zaman ve enerji
harcarlar.




O

2. PAZARLARI TANIMLAYIN

2.3 Nasil ve neden satin aldiklarini1 anlayin
Bir parca psikologluk yapmaniz gereken yer burasidir.

Bunu iki yonu vardir. Insanlarin neden sizin tirin
cesidinizi almak isteyeceklerini anlamaniz gerekir.

Ve ayn1 zamanda, rakibinizinki yerine neden sizinkini
sececeklerini bilmeniz gerekmektedir.



2. PAZARLARI TANIMLAYIN

0 Yalmzsanmiz ve bir sandvicle kahve
istiyorsaniz, karar vermek oldukc¢a kolaydlr.

o Ancak, ne yazik ki bir ¢ok satin alim karari
cok sayida Kkisiyi dahil eder, ozellikle de soz
konusu bir Sirket icin yapilacak bir
satinalma ise.




2. PAZARLARI TANIMLAYIN

o 2.5 Gugli ve zayif yonlerinizi bilin

o En iyi pazarlamacilar hangi
konularda iyi olduklarini ve hangi
konularda da o kadar iyi
olmadiklarim — gi¢lii ve zayif
yonlerini — bilirler.




0 Ayn1 zamanda
rakiplerinizin de gigclii ve
zaylf yanlarini iyi
anlamaniz gerekir.

o Miisterilerinizin siz ve
urtinlerinizle ilgili algillarim
da ortaya ¢cikarmak
onemlidir.




2. PAZARLARI TANIMLAYIN

o 2.6 Tekliflerinizi ve degerlerinizi tanimlayin

o Insanlar bir kez bir seyi satinalmaya karar verdiler mi,
kendi yasam tarzlari ve degerleri ile uyum icinde olanlari
secerler.

0 Sirket olarak, ne yaptiginizi1 ve neyi temsil ettiginizi
tanimlamamz gerekmektedir.
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2.7 Rakiplerinizle ilgili aragtirma yapmn S §

Her iste rakipler vardur. Ay

Yalnizca cok biiyiik sirketler, biitiin pazara [1
hakim olmay uumit edebilirler.

Rakiplerinizin kim oldugunu ve onlarla
miucadele yollarimi anlamalisiniz.

\

-

8
\ |




2. PAZARLARI TANIMLAYIN

o 2.8 Pazar egilimlerini ve
kuvvetlerini analiz edin

o Pazarlar, miisteriler, tirinler ve
rakipler asla yerlerinde
durmazlar. O nedenle pazarmizda
olan bitene en az yilda bir kez
durup bakmaniz gerekir.




o 2.9 Pazar buyiukliugiinu ve potansiyelini
tahmin edin

0 Bu her zaman baslangi¢c asamasinda
zorlanilan bir konudur. Yapmaniz
gereken tum sey, pazariizin toplam
buyiiklugiinu ve potansiyel gelisimini
miimkiin oldugunca tahmin etmektir.




3. INSANLARIN
ISTEDIKLERINI URETIN

o 3.1 Ozellikleri ve yararlari tanimlayin

o Demek miithis bir uiriin yarattiniz ve
herkesin onu satin almak
isteyeceginden eminsiniz. Uriiniiniiziin
ozellikleri ile ilgili uzun bir liste
hazirlamis olmalisiniz.




3. INSANLARIN
ISTEDIKLERINI URETIN

0 Ancak, ozellikler listesine
bakarak satin alim
yapanlar, yalmizca teknik
adamlardir.

o Simdi yapmaniz gereken
sey, ozellikleri islev ve
yararlara cevirmenizdir.




3. INSANLARIN
ISTEDIKLERINI URETIN

o0 3.2 Rekabet giiciinuzi anlayin

0 Pazarlamacilar sattiginiz seyi, sizin
teklifiniz olarak degerlendirirler.

7 Bu da genelde bir iiriin ile bir
hizmetin karisimidir ve
rakibinizinkiyle aym1 olmamahdur.

0 Sayet olursa, sadece fiyata dayah
rekabet yapabilirsiniz.



3. INSANLARIN
ISTEDIKLERINI URETIN

o Ve bu da, rakipler acisindan

saldirilmasi kolay bir
hedeftir.

0 Kisa vadede para kaybetseler .
bile, uzun vadede sizi
piyasadan silmek icin buna
razi olurlar.




3. INSANLARIN
ISTEDIKLERINI URETIN

0 3.3 Yasam dongiilerini yonetmek i¢in
dogru karisimi elde edin

o Bir ¢ok is kolu, riski dagitmak ve en
st duzey kar elde etmek icin
tirunlerin bir karisimin satarlar.

0 Tek urune dayal isler, her zaman
basarisiz olurlar cunku kelebekler
gibi, urunlerin de bir yasam
dongiileri vardir




3. INSANLARIN
ISTEDIKLERINI URETIN

o Her sey bir fikir ile baslar,
sonra da uiruniin prototipi
yapilr.

o Urun yasama gecirilir,
insanlar onu satin alhirlar.
0 Zaman icinde teknolojinin

gerisinde kalarak, dusiise
gecer ve olur.




3. INSANLARIN
ISTEDIKLERINI URETIN

0 3.4 Uriinlerinizi farkh paketlerde sunun

o0 Her uruntinuz farkh bir grup miisteriyi
hedeflemelidir.

o Potansiyel misterilerinizin sayisini
arttirmak icin, mevcut uriuninizden
yeni uriinler yaratmayi1 denemeniz
gerekir.




3. INSANLARIN
ISTEDIKLERINI URETIN

o 3.5 Algilanan deger ile fiyati eslestirin

o Ozellikle de yepyeni bir iiriin ya da
hizmet sunuyorsaniz, dogru
fiyatlandirma yapmak en zor islerden
biridir. Pazarda benzer iiriinlerin
olmasi, isinizi kolaylastirir.




3. INSANLARIN
ISTEDIKLERINI URETIN

o Bu takdirde tek yapmaniz
gereken, daha ucuz mu
yoksa daha pahali m
olacaginiza karar vermektir.

o0 Fiyatimiz hi¢ bir zaman en
yakin rakibinizinkiyle ayni
olmamahdir.




3. INSANLARIN
ISTEDIKLERINI URETIN

o 3.6 Indirimler ve garantiyi akillica kullanin

o Indirimler, yavas satan ya da hi¢ satmayan
urtnlerin fiyatlarim dusiirmekten ¢cok daha
fazla sey ifade eder.

o Indirimler aym1 zamanda insanlar1 daha
sonra almaktansa, simdi almaya ya da daha |
fazla almaya tesvik eden promosyon '
araclardir.




3. INSANLARIN
ISTEDIKLERINI URETIN

0 3.7 Eklenen degere ve deger
eklemeye dikkat edin

o Bir ¢ok Kisi bu iki ifadenin
arasindaki farki anlamakta
zorlanir.




3. INSANLARIN
ISTEDIKLERINI URETIN

o Eklenen-deger:
0 Bu, algilanan degeri arttirmaktir.

o Genelde uriininiiziin degerini ¢cok
dusiik maliyetteki ambalaj
yenilikleri ve ufak tefek
eklemelerle arttirabilirsiniz.

0 Amaciniz, musterinin tiriniiniziin
daha fazla degere sahip oldugunu
diisunmesidir.




3. INSANLARIN

ISTEDIKLERINI URETIN

0 Deger-ekleme:

0 Bu terim, uruniin hem gerc¢ek
degeri hem de fiyat1 birlikte
arttirildiginda kullanilir.

o Uruntiziin gercek degerini ve =
dolayisiyla fiyatim arttiracak =
eklemeler yaparsiniz. e

Konfiguras yon

Resimler

Dakiimanlar
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Maliyetlendirme




3. INSANLARIN
ISTEDIKLERINI URETIN

0 3.8 Ambalaja ve tasarima 6nem - - -

verin

o Insanlar iiriiniiniiziin nasil
gorundiigiine bakarak pek cok
yargilara varirlar.

o Uriiniiniiz ucuz ya da pahah
gorunebilir.




3. INSANLARIN
ISTEDIKLERINI URETIN

o Sekli, rengi ve tasarimi onun
cekici, modern ya da eski moda
gorunmesini saglayabilir.

0 Bunu en iyi parfiim tireticileri
bilirler.

o0 Siseye ve ambalajina, kokunun
kendisine harcadiklarindan daha
fazla para harcarlar.




3. INSANLARIN
ISTEDIKLERINI URETIN

0 3.9 Yeni pazarlari nisan alin

o Baz is kollari, yeni pazarlara yeni
urunler yaratarak acihirlar.

0 Gergcekte yaptiklari, mevcut tiriinlerini
yeni bir marka altinda satabilmek icin
once dagitip, sonra farkh bicimlerde
tekrar toplamaktir.

0 Ya da baskasimin urununu satin alarak
kendi urunleri gibi markalarlar.




