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Amacg

R Tiiketici odakl1 pazarlamaya yonelik diisiinceler
cercevesinde «pazarlama yonetimine» ait bilgi
paylasimini gerceklestirmek.



Giris

R Bilgi kaynaklarimiz nelerdir?
R «Deger» ne demektir ?

& Giiven nasil olusur ?

R Ciddiyet nedir?

R Samimi olmak ne anlama gelir?

& Duyguyu anlamak ne ise yarar? BURASI BURDUR




Isletmenin Fonksiyonlar1
4

R Uretim
R Pazarlama
R Finansman

® Insan kaynaklar1 yonetimi




Isletmenin Amaclar:
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Isparta ve Burdur cin Dey

R Kar elde etmek MMMMM

R Siireklilik
R Sosyal fayda ve sorumluluk




Pazarlama

“ Pazarlama o kadar temeldir ki, isletmecilikten ayri
bir fonksiyon olarak diisiiniilemez......O, nihai

sonucu acisindan, yani miisteri bakis acisiyla isin
tiimudiir.”

Peter Drucker




Pazarlama

“ Modern pazarlama hem felsefi hem de orgiitsel bir
kavramdir. Bir felsefe olarak modern pazarlama,
tiiketicinin kral oldugunu kabul eder.”

Antony E. Cascino



Pazarlama

R Satis,

R Reklam,

R Kandirmak,

R Uriinii ne olursa olsun satmak

DEGILDIR ! Burdur'da Tiketici

Haklan

Tuketici Heyetine
2018 Yilinda 1
1478 Kisi Basvurdu




Pazarlama ve Fayda Yaratma
4

® Iktisadi acidan fayda.......

R Fayda cesitleri :

sekil faydasi
yer faydasi
zaman faydasi

miilkiyet faydasi



Soru

® Isletme icin sadece mali ya da hizmeti iiretmek
yeterli midir?



Cevap

R “ Malin iiretilmis olmasi yeterli degildir.Talep
edilen bir mal olmasi, istenilen yer ve zamanda
hazir bulundurulmasi gerekir”.

R “Pazarlama iiretime
rehberlik eder”.
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Tanimlarda One Cikanlar

R Degisim ally ﬁ
R Fikirler o & / M‘

BURDUR MARKAS
DUNYA ULKELERINDE

R Fiyatlandirma
R Tutundurma
® Dagitim

R Planlama




Pazarlamanin Ozellikleri

R Cesitli faaliyetler biitiiniidiir,

R Dinamik bir yapida, siklikla degisen ortamlarda
yuriitiiliir,

R Degisim faaliyetidir, @ s &
R Mal, hizmet ve Eindevs Temel Patent Egitimi
Uludararasa Basvuru Sistemleri
° ° ° 2K ° 2 Patent Arastirma Egitimi
fikirlerle ilgilidir. & B -

~y

> Tarih: 10 Nisan 2019 Carsamba
/  Yer: Burdur Gelism Merkezi Egitim Salonu
Saat: 13:30



Tiiketiciye Yonelik Tutum

“ pazarlama iiretim 6ncesinde baslar..............

“ temel unsur, tiiketici istek ve ihtiyaclarinin
karsilanmasidair........ >




Miisteri Iliskileri Yonetimi

: — Burdur da
Rekabetci iistiinliik icin ; SENTREL HIZMETLER

Burdur iyl Tioaret Rehlberi

R Miisteri degeri yaratmak @ % @ ] Q'T\ ~°
R Miisteri tatmini saglamak  °
R Uzun vadeli miisteri iliskileri kurmak



Miisteri Degeri

“miisterinin 6demesi karsiliginda beklediginden
fazlasini alabilmesi”

Mutlu Misteri Standartlan ile
is yerinizi simartin,

Mutlu misteri
Mutlu ticaret

1 o
elde edilen yararin, ARG 14 e
katlanilan bedele orani1”




Miisteri Degeri

“Mutly Cahgan, Muthy Misteri”

R Deger ? \,(.‘ 4,
R Bedel ? " '
R Algilanan miisteri degeri? s " ‘ !F v

& Ustiin deger yaratmak ?

R Sunulan ve algilanan deger arasindaki acik?



Miisteri Tatmini

“ Mal ve hizmetin , miisteri beklentilerini karsilamasi
ve gecmesi duygusudur”.

M A




Miisteri Tatmini

R Miisteri sadakatiyla nasil iliskilendirilebilir?
R Sadik tiiketicinin tutumu nasil olabilir?

R Tatminsiz tiiketicinin Farkli Misteri Sadakati
e Kosullari
tutumu nasil olabilir? N——. ,i,..,,,,. S

R Miisteri her zama
hakli midir?

Sadakat
Yok



Yeni Trendler

o Internetin hizla ticarilesmesi

® Is hayatinin kiiresellesmesi
&R TKY



Cevre Kosullari

& Demografik cevre
R Ekonomik kosullar

" WANRD CRVRF FAXTORLERI

weermk _~WKROCEVRE
FARTORERI Bk

R Sosyal ve kiiltiirel cevre [ | k
R Politik ve hukuki ¢cevre e .M
R Rekabet

R Teknoloji

Wigniel
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Pazar

Karsilanacak ihtiyaclar: olan, harcayacak geliri
bulunan ve harcama istegi olan kisiler ve
orgiitlerdir.

o~

tic~aret .



Pazar ve Tiiketici Cesitleri

R Pazar;
1. Karsilanacak istek ve ihtiyaclar1 olan
2. Harcayacak geliri bulunan

3. Harcama istegi olan

kisi veya orgiitlerdir.



Pazarlama Karmasi (Pazarlama

Bilesenleri)
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® Mamul (Product)

R Fiyat ( Price)

& Tutundurma ( Promotion) (Pazarlama Iletisimi)
R Yer (Place) ( Dagitim)
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Mamul (Product)
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R Saglanan hizmetler




Fiyat ( Price)

R Fiyat diizeyi

s “+09-99-F§—
R Indirimler 69,99 TL

Indirim

R Krediler
R Odeme kosullar:
R Fiyat degisiklikleri




Tutundurma ( Promotion )

Yeniden
Pazarlama

R Kisisel satis
R Reklam
R Halkla iliskiler ve tanitim

YouTube
Reklamlan

R Satis gelistirme
R Dogrudan pazarlama




Yer ( Place)

R Dagitim kanallar1
® Dagitim kapsami
&R Cikis noktalar1

R Satis bolgeleri

R Stoklar

R Tasiyicilar




4P -

4 C Etkilesimi

R Product Consumer solution (¢dziim)
R Price Consumer cost (maliyet)
R Place Convenience (kolayliklar)

R Promotion

Communication (iletisim)



Pazarlama Yoneticisinin Kritik
Sorulari

R Hangi mal yada hizmetler satin aliniyor?
R Bu mal yada hizmetler nicin aliniyor?

R Kimler satin aliyor ?

R Nasil satin aliniyor ?

R Ne kadar satin alimiyor ?
R Nereden satin aliniyor ?




Pazarlama YOnetimi

R Buraya kadar ifade edilenler ve
R Geribildirimlerin yoneltilmesi

stirecidir.




Rekabet Ustiinliigiine Yonelik
En Onemli Oneri Oneri

Etkili Iletisim

¥ Ayni dili konuganlar degil,
Ayni duygulan paylasanlar
ANLASIRLAR...

Meviana




Ilginiz nedeniyle tesekkiir ediyor,

saygilarimi sunuyorum.

Prof. Dr. Ozcan Yagci
oyagci@baskent.edu.tr



