
PAZARLAMA YÖNETİMİ

Geçmişten günümüze pazarlama hangi evrelerden geçti?
Pazarlama stratejisinin adımları nelerdir?
Tüketici çeşitleri ve satın almaya etki eden faktörler nelerdir?
Pazarlama yönetiminde trendler ve yeni teknolojiler nelerdir?
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PAZARLAMANIN TARİHSEL GELİŞİMİ

ōġōß ðS!ÌÐ¶

İyi bir ürün kendini 
pazarlar.

Ûōİķbġ¿ ðS!ÌÐ¶

Müşteri kraldır!

Sb¥bġ ðS!ÌÐ¶

Müşterilerimizle 
kurduğumuz ȞɀȞʴȺȞɀǚʟ, 
şirketin geleceğini 

oluştur.

¿ßī!ß ðS!ÌÐ¶

Tüketiciye anlattığımız 
hikayelerle benzersiz bir 

deneyim yaşatmalıyız.
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Pazarlama, ɑ˘ʯʺǙʛȝ ȝƿȝɗ ȂǙʛƿǙȹ ǆǙȅǙʛ˻ƏʛƏʺɑƏ∏ ɑ˘ʯʺǙʛȝɗȝ̈ȝɗ daha iyi 
bir hale ȂǙȿɑǙʫȝɗǙ ˻ƏʛǆȞɑƼȞ olma ʫƏɗƏʺȞǆȞʛ∞ ēƏ̈ƏʛȿƏɑƏƼȞɗȞɗ 

ʫɳ̈Ƽ˘ȹȿǙʛȝ kalite∏ Ȕȝ̈ɑǙʺ ˮǙ ǆǙȅǙʛǆȝʛ.

Philip Kotler
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ĚƏ̌ƏʟɀƏɒƏ ŮɶɘǚʾȞɒȞ∩ bireysel ve örgütsel ȕǚǇǚȀɀǚʟǚ ˕ɀƏʴɒƏȺ için fikir, mal ve 
hizmetlerin konseptini, fiyatlandırmasını, tanıtımını ve dağıtımını ʔɀƏɘɀƏɒƏ ˲ǚ ˿˜ʟ˜ʾɒǚ 
sürecidir.

Ansoff Matrisi Ûǚ˲Ƽ˕ʾ ōʟ˜ɘYeni Pazar 

Mevcut Pazar Pazar Penetrasyonu Ürün Geliştirme

Yeni Pazar Pazar GeliştirmeÇeşitlendirme



PAZARLAMA KARMASI
4P Artık Geçmişte Kaldı, Yaşasın 4C!

4C
CustomerţƏɀ˕ǚ  ķ˜ȺǚʾȞƼȞ SǚȆǚʟȞ 

Tüketicininbir sorununa değer yaratarak çözüm sunmayı planlama 
sürecidir. 

Customer Cost  ķ˜ȺǚʾȞƼȞ ÛƏɀȞ˿ǚʾȞ

Sunulan değerin/hizmetin tüketiciiçin en uygun olacak şekilde 
fiyatlandırılarak pazara sunulmasıdır.

Customer Convenience  ķ˜ȺǚʾȞƼȞ˿ǚ Uygunluk (ÌɩɀƏ˿ɀȟȺ║

Tüketicininsatın almayı gerçekleştirebileceği en uygun koşulların 
yaratılmasıdır. Tüketici uğraşmadan değere/hizmete ulaşabilmelidir.

Customer Communication  ķ˜ȺǚʾȞƼȞ ¿ɀǚʾȞʴȞɒȞ

Tüketiciyle iletişime geçerken en doğru kanalların seçilip mümkün 
olduğunca tüketici feedbacklerinin alınabileceği şekilde iletişim 
inşaasınıkapsamaktadır.

4P
Product | ōʟ˜ɘ

Ham olarak sunulan ürünün biçimi,ismive özelliklerinin (ürün 
geliştirme süreci) oluşturulmasına dair süreçleri içermektedir.

Price | Fiyat

Oluşturulan ürünün pazar koşullarında rekabete en uygun şekilde 
planlanıp pazara sokulması sürecidir.

Place | Yer 

Oluşturulan ürünün dağıtım kanallarının planlanması ve 
oluşturulmasını ifade etmektedir.

Promotion | Tutundurma

Pazara sunulmaya hazır hale gelen ürün için yapılacak iletişim 
faaliyetlerini içermektedir. Birebir satış, promosyon, reklam ve halkla 
ilişkiler gibi süreçleri içermektedir.
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PAZARLAMA STRATEJİSİ

ĚƏ̌Əʟ !ʟƏʴʾȟʟɒƏʯȟÛƏʟȺƏ Ìɩɘ˕ɒɀƏɘǇȟʟɒƏʯȟōʟ˜ɘ īʾʟƏʾǚȲȞʯȞ

~Ȟ˿ƏʾɀƏɘǇȟʟɒƏ ķǚǇƏʟȞȺ ∫ īƏʾȟʴ !ɀƏɘȟĚƏ̌ƏʟɀƏɒƏ ¿ɀǚʾȞʴȞɒȞ
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TÜKETİCİ ÇEŞİTLERİ

Yenilikçiler

Erkenciler

Erken çoğunluk 
Geç çoğunluk

Tembeller

2,5% 13,5% 34% 34% 16,5%

ÅPiyasaya sürülen ürünler; tanıtım, büyüme, olgunluk 
aşamalarından geçerken tüketiciler de profillerine 
göre davranış değişikliği gösterebilmektedir. 

ÅHayat eğrisiyle; ürünün hangi zaman dilimlerinde 
hangi tüketici çeşitleri tarafından tercih edildiği 
tespit edilebilmektedir. Bu profil farklılıklarının göz 
önüne alınması doğru bir pazarlama stratejisinin 
oluşumunda fayda sağlayabilmektedir.

ÅÜrün ilk çıktığında sahip olmak isteyen tüketici 
sayısının azlığı oldukça dikkat çekerken, olgunluk 
aşamasında ürünün daha çok tercih edilmesi grafikte 
görülebilmektedir.

Hayat Eğrisinde Tüketicinin Konumu



ķōÌbķ¿J¿ ī!ķ¶ß !ÐÛ! Ì!ġ!ġ īōġbJ¿

PAZARLAMA YÖNETİMİ

Alternatiflerin 
Belirlenmesi

İhtiyacın 
Açığa 
Çıkması

Alternatiflerin 
Değerlendirilmesi

Satın Alma 
Kararının 
Verilmesi

īƏʾȟɘ !ɀɒƏSatın Alma Sonrası Davranış



ī!ķ¶ß !ÐÛ!Ů¶ bķÌ¿ÐbŮbß ~!ÌķþġÐbġ

ÌōÐķōġbÐ ~!ÌķþġÐbġ
!ȿʺ É˘ȿʺ˘ʛ
ģɧʫ˻Əȿ ģȞɗȞǿ
É˘ȿʺ˘ʛ

īðīŮ!Ð ~!ÌķþġÐbġ
ĚǙǿǙʛƏɗʫ  ʛˑʑȿƏʛȞ
ĚɧȿȿǙʛ ˮǙ ģʺƏʺ˘ȿǙʛ

Aile

Ěī¿ÌðÐðÉ¿Ì~!ÌķþġÐbġ
¼ɗƏɗƿ ˮǙ ĮˑʺˑɑȿƏʛ
 ˘ǆ˘ȿǙɗɑǙ
÷ȅʛǙɗɑǙ
!ȿȂȞȿƏɑƏ

Ì¿İ¿ībÐ~!ÌķþġÐbġ
Ekonomik Durum
ťƏʯƏɑ ĮƏʛ̈Ȟ
Éȝʯȝȿȝȹ 
ťƏʯ
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Ě!Ż!ġÐ!Û! ķġbßSÐbġ¿
Dijital Dönüşüm ve Kişiselleştirme

S¿É¿ķ!Ð Ě!Ż!ġÐ!Û!
ģɧʫ˻Əȿ ØǙǆ˻Ə ēƏ̈ƏʛȿƏɑƏʫȞ
Native ┤QɧȅƏȿ┬ ĚǙȹȿƏɑȿƏʛ

SEO

¿ßī!ß ðS!ÌÐ¶ Ě!Ż!ġÐ!Û!
«ȝȹƏ˻ǙȿǙʯʺȝʛɑǙ
ê˻ˑɗȿƏʯʺȞʛɑƏ
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S¿É¿ķ!Ð Ě!Ż!ġÐ!Û!

SOSYAL MEDYA PAZARLAMASI
ØƏʛȹƏ˻Ə ˻ɳɗǙȿȝȹ ȔǙǆǙǿ ȹȝʺȿǙ ƳǙȿȝʛȿǙɑǙ

ØƏʛȹƏ Ƴȝȿȝɗȝʛȿȝȅȝɗȝ ƏʛʺȞʛɑƏ
Geribildirim alma
ģ˘ʛǙȹȿȝ ȝȿǙʺȝʯȝɑ

ß!ķ¿ţb ═Sð¥!Ð║ ġbÌÐ!ÛÐ!ġ
ØƏʛȹƏ Ƴȝȿȝɗȝʛȿȝȅȝɗȝ ƏʛʺȞʛɑƏ
QɧȅʛˑǆƏɗ ǙʺȹȝȿǙʯȝɑ
ģȞȹ Ȃɳʛ˘ɗʺ˘ȿǙɑǙ
ÉȝʯȝʫǙȿȿǙʯʺȝʛɑǙ
÷ɗǙ ƿȞȹƏʛɑƏ!ġ!Û! Ûðķðġņ ðĚķ¿Û¿Ż!īŮðßņ 

(SEO)
Kitle hedefleme
Maliyet azaltma
Ųȝ˻ƏʛǙʺƿȝ ƏʛʺȞʛɑƏ

Konumlama
¼ȿȝʯȹȝ ȹˑʛɑƏ

Avantajlar
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¿ßī!ß ðS!ÌÐ¶ Ě!Ż!ġÐ!Û!

ðŮņßÐ!İķ¶ġÛ!
QǙɗǙ˻ȝɑʫǙȿ ɳȅʛǙɗɑǙ
ÉƏȿȞƼȞ ɑƏʛȹƏ ƏȿȂȞʫȞ
ť˘ȹʫǙȹ ȝȿǙʺȝʯȝɑ
ÉˑȿƏɗȞƼȞɧǆƏȹȿȞ

Aktif ȹƏʺȞȿȞɑ

¿Ì!ŮbÐbİķ¿ġÛb
Marka ƏȿȂȞʫȞ ɧȿˑʯʺˑʛɑƏ
ØǙʛƏȹ ˑ˻ƏɗǆȞʛɑƏ
!ȹȞȿǆƏ ȹƏȿȞƼȞȿȞȹ
ÉȝʯȝʫǙȿȿǙʯʺȝʛɑǙ
`ʺȹȝȿǙʯȝɑ

Avantajlar
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Ě!Ż!ġÐ!Û! ķbÌßðÐðÉ¿Ðbġ¿
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Yapay Zeka

Chatbot

ģƏɗƏȿ  ǙʛƿǙȹȿȝȹ ┤ŚĚ┬

ÜǙʫɗǙȿǙʛȝɗ ¼ɗʺǙʛɗǙʺȝ ┤IoT)

!ʛʺȞʛȞȿɑȞʯ  ǙʛƿǙȹȿȝȹ ┤!Ě┬



Ě!Ż!ġÐ!Û! ķbÌßðÐðÉ¿Ðbġ¿

CHATBOT
ģ˘ʛǙȹȿȝ ȝȿǙʺȝʯȝɑ
Bilgi toplama
Memnuniyet

|ƏʛȹȞɗǆƏȿȞȹ ɧȿˑʯʺˑʛɑƏ

ßbīßbÐbġ¿ß ¿ßķbġßbķ¿ ═IoT)
`ʺȹȝȿǙʯȝɑ
C˘˻˘ȹ ˮǙʛȝ

ÉˑȿȿƏɗȞƼȞ ǆǙɗǙ˻ȝɑȝ
ÉȝʯȝʫǙȿȿǙʯʺȝʛɑǙ

!ġķ¶ġ¶ÐÛ¶İ ¢bġNbÌÐ¿Ì ═!ġ║
Mekansal ǙʺȹȝȿǙʯȝɑ
¼ɗɧˮƏʺȝǿ˘ʛ˘ɗȿǙʛ
Ø˘ʯʺǙʛȝ ǆǙɗǙ˻ȝɑȝ
«Ȟ̈ȿȞ ȹƏʛƏʛ ƏȿɑƏ

ī!ß!Ð ¢bġNbÌÐ¿Ì ═ţġ║
Ø˘ʯʺǙʛȝ ǆǙɗǙ˻ȝɑȝ
«Ȟ̈ȿȞ ȹƏʛƏʛ ƏȿɑƏ

Olumlu etki
ńʛ˘ɗ ǙʺȹȝȿǙʯȝɑȝ

YAPAY ZEKA
¼ɗɧˮƏʺȝǿ˘ʛ˘ɗȿǙʛ
«Ȟ̈ȿȞ ȂǙʛȝƳȝȿǆȝʛȝɑ
ÉȝʯȝʫǙȿȿǙʯʺȝʛɑǙ
ģ˘ʛǙȹȿȝȿȝȹ

Avantajlar
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