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PAZARLAMA YONETIMINE GIRIS

Deniz ZEREN'

Pazarlama, bugiin anladigimiz anlamiyla igletmeciligin en dinamik alanla-
rindan biridir. Genellikle reklam ve satis faaliyetleriyle 6zdeslestirilen bir kav-
ram olan pazarlama, aslinda ¢ok daha genis kapsamli bir siirecin kurgusunu,
yonetimini ve kontroliinii gerektirir. Kotler ve Keller (2021), pazarlamayi ‘deger
yaratma, iletisim kurma, dagitma ve degisim yoluyla toplumsal ve bireysel ihti-
yaglar1 karsilama stireci’ olarak tanimlar. Bu tanim, pazarlamanin yalnizca ticari
bir islev olmadiginy; ayn1 zamanda toplumsal refaha ve siirdiiriilebilirlige katki
sagladigini da gostermek agisindan 6nemlidir.

Pazarlama, dogas1 geregi pek ¢ok bilim dali ile i¢ ige gegmis bir disiplindir.
Arz-talep dengesi, fiyatlama agisindan degerlendirildiginde ekonomiyle, tiiketici
algis1, motivasyon ve pek ¢ok diger agidan psikolojiyle, kiiltiirel etkiler ve top-
lumsal degerler agisindan sosyolojiyle, dijitallesme ve veri analitigi ya da yapay
zeki ile kullanimi agisindan istatistik, mithendislik ve teknolojiyle i¢ igedir. Bu
yonleriyle pazarlamanin yalnizca isletmeler ve yoneticiler icin degil, bireyler ve
toplumla i¢in de kritik 6neme sahip oldugu anlasilmaktadir. Ciinkii pazarlamay1
anlamak tiiketici olarak bilingli, etik ve siirdiiriilebilir se¢imler yaparak, toplum-
sal gelismeye katki saglamaya yardimci olur. Profesyonel agidan degerlendiril-
diginde ise tiiketiciyi dikkat odagina koyarak is hayatinda rekabet avantaji se-
¢imler yapmaya yardimci olur. Bu durum pazarlamanin isletme basarisiyla olan
iliskisine de dikkat ¢cekmektedir.

Bir isletmenin iyi bir iiriin ya da hizmet tiretmesi, isletmenin basaris1 i¢in el-
bette yeterli olmamaktadur. Isletmelerin pazarlama yoluyla bagarisy, tiiketicilerin
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