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BOLUM 2. PAZARLAMA CEVRESI VE TUKETICI PAZARI
Bolim Hedefleri

* Musteri cevresi kapsaminda neler
yapilabilecegi 6grenilir.

* ic cevre kapsaminda neler yapilabilecegi
ogrenilir.

e Dis cevre kapsaminda neler
vapilabilecegi ogrenilir.
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BOLUM 2. PAZARLAMA CEVRESI VE TUKETICI PAZARI
Boliim Ozeti

* Bu bolimde, pazarlama cevresi ve tuketiciler pazari anlatiilmaktadir. Misteri, ic ve
dis cevre unsurlari anlatilmaktadir.
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BOLUM 2. PAZARLAMA CEVRESI VE TUKETICi PAZARI

2.1. Pazarlama Cevresi \\—

* Musteri Cevresi
* Dis Cevre

* Ic Cevre




PAZARLAMA CEVRESI \W\\

Pazarlama fonksiyonu isletme fonksiyonlar: icerisinde dis cevre ile en fazla iletisim
halinde olan fonksiyondur. Stratejik tistiinliik saglayabilmek ve tiiketicilere en iyi mal
ve hizmeti sunabilmek amaciyla pazarlama yoneticilerinin i¢ ¢evreyi, dis cevreyi ve
misteri ¢cevresini incelemesi gerekmektedir.

I¢c Cevre Analizi
Miisteri Cevresi Analizi
Dis Cevre Analizi
* Rekabet Cevresi Analizi
* Ekonomik Cevre Analizi
* Politik Cevre Analizi
* Teknolojik Cevre Analizi
* Yasal-Diizenleyici Cevre Analizi

* Sosyal ve Kulttirel Cevre Analizi
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Ic Cevre Analizi

Pazarlamanin i¢ gevresi incelenirken;

* Pazarlama amag, hedef ve performansinin gozden gecirilmesi,

« Isletmenin mevcut ve gelecekte kullanacag1 6rgiitsel kaynaklarin gézden gecirilmesi,
* Mevcut ve gelecekteki yapisal unsurlarin gozden gecirilmesi gibi hususlar ele alinir.

Pazarlama amac, hedef ve performansinin gozden gecirilmesi esnasinda pazarlama
departmanin amag ve hedefleri ortaya konularak bu amag ve hedeflerin orgtitiin biitiiniine
yonelik olarak belirlenmis amac, hedef ve misyon ile tutarli olup olmadig: incelenmektedir.

Isletmenin mevcut ve gelecekte kullanacag: rgiitsel kaynaklarin gézden gegirilmesi esnasinda
isletmenin insan kaynaklari, finansman, iligkiler gibi kaynaklar1 gozden gecirilerek bunlarin
ileriye dontik olarak bol ya da kit mi1 olacag: ve pazarlama fonksiyonunu nasil etkileyecegi
incelenmektedir.

Mevcut ve gelecekteki yapisal unsurlarin gozden gecirilmesi esnasinda ise, orgiit kiilturtintin
bugiinti ve yarini ortaya konmaya ve tist yonetimle ilgili olas1 degisikliklerin tahmini
yapilmaya calisilmaktadr.
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Misteri Cevresi Analizi

Pazarlama yoneticilerinin 6nemle incelemesi gereken baska bir cevrede muisteri
cevresidir. Miisterilerin satin alma oncesinde, satin alma esnasinda ve satin alma
sonrasinda sergiledikleri davranislar pazarlama yoOneticileri agisindan analiz edilmesi
gii¢ ve bir o kadar da onemli konulardir. Bu sebeple, pazarlama yoneticileri mevcut ve
potansiyel miisterilerin kim olduklarina, muisterilerin tirtinle ne yaptiklarina, tirtinti
nereden ve ne zaman satin aldiklarina, neden kendi isletmelerini sectiklerine ve
potansiyel miisterilerin neden kendi isletmelerini secmediklerine dair sorulara cevap

bulmaya calisabilirler.



PAZARLAMA CEVRESI

Dis Cevre Analizi
* Rekabet Cevresi Analizi
* Ekonomik Cevre Analizi
* Politik Cevre Analizi
* Teknolojik Cevre Analizi
* Yasal-Diizenleyici Cevre Analizi

* Sosyal ve Kulttirel Cevre Analizi



PAZARLAMA CEVRESI

Dis Cevre Analizi

* Rekabet Cevresi Analizi: Rekabetci cevre analizinde rekabetin tiirti, rekabetin yapisi,

rekabet konumlar1 detayl sekilde analiz edilmektedir.

e Ekonomik Cevre Analizi: Isletmeler icinde bulunduklar1 pazarin ekonomik
degiskenlerini bilmek zorundadirlar. Bu degiskenleri sOyle sayabiliriz: enflasyon oran,
gayr1 safi milli hasila, satin alma giicti paritesi, doviz kurlari, faiz hadleri, isttihdam
hacmi gibi.

* Politik Cevre Analizi: Mevcut hiikiimetin endistri ile ilgili icraatlari, politikacilarla

iliskiler (lobi faaliyetleri) analiz edilmektedir



PAZARLAMA CEVRESI

Dis Cevre Analizi

* Teknolojik Cevre Analizi: Kiiclik — biiytik her isletme pazarlama faaliyetlerini
etkileyecek teknolojik yenilikleri takip etmek zorundadir. Ozellikle tiiketicilerin

beklentilerini tist diizeyde karsilayacak yenilikler takip edilmelidir.

* Yasal-Diizenleyici Cevre Analizi: Pazarlama faaliyetlerini etkileyen yasal

diizenlemeler, giincel mahkeme kararlari, global diizenlemeler analiz edilmektedir.

* Sosyal ve Kiiltiirel Cevre Analizi: Toplumun demografik ozellikleri, kuiltiir, alt

kiiltir, sosyal sinif, aile, referans grubu gibi konular analiz edilmektedir.



Yararlanilan Kaynaklar

1) ARMSTRONG Gary; Philip KOTLER, Marketing, Prentice Hall Inc., 5th Edition, 2000
2) KOTLER Philip, Marketing Management, Prentice Hall Inc., 11th Edition, 2003
3) www.marketingpower.com/AboutAMA/Pages/DefinitionofMarketing.aspx,

4) UNER, M. Mithat, “Pazarlama Karmasi Paradigmasinda Pazarlama Tanimi1”, Pi Dergisi, Temmuz —
Agustos — Eyliil 2009

5%(])30%ASSINGTON Frances; Stephen PETTITT, Principles of Marketing, FT Prentice Hall 3rd Edition,

6% DALRYMPLE Douglas; Leonard PARSONS, Marketing Management Text and Cases, John Wiley &
ons Inc., 2000

7) SOLOMON Michael R. Consumer Behavior, 7th Edition, New Jersey: Pearson Prentice Hall, 2006

8% ODABASI Yavuz; Giilfidan BARIS, Tiiketici Davranisi ve Pazarlama Stratejisi, Mediacat Yayinlari,
stanbul,2002

9) KARDES Frank R, Consumer Behavior and Managerial Decision Making, Second Edition, Prentice
all Inc., New Jersey,2002

10) TEK Omer Baybars, Pazarlama Ilkeler ve Uygulamalar, Beta Yayinlari, Izmir,1999

ANKARA

HACI BAYRAM VELI UNIVERSITESI
UZAKTAN EGIiTiM UYGULAMA VE
ARASTIRMA MERKEZI




Yararlanilan Kaynaklar

11) KASSARIJTAN Harold H.; Thomas S. ROBERTSON, Perspectives in Consumer Behavior, 6th
Edition, Prentice Hall Inc., New Jersey, 2006

12) PETER Paul J.; Jerry C. OLSON, Consumer Behavior and Marketing Strategy, Mc Graw Hill
Co., New York

13) YUKSELEN Cemal, Pazarlama, Detay Yayinlari, Ankara, 2007

14) BOYD Harper Jr.; Orville C. Jr. WALKER, Marketing Management: A Strategic Decision-
Making Approach, 2006

15) HUSTED, Stewart; Dale WARBLE; James LOWRY, Principles of Modern Marketing, A
Division of Simon & Schuster, 1989

16) LOVELOCK Christopher, Service Marketing,Prentice Hall Inc., 1996

17) ARPACI Tamer; D. Y. AYHAN; E. BOGE, D. TUNCER, M. UNER, Pazarlama, Gazi Biiro
Yayinlari, Ankara, 1992

20) MUCUK Ismet, Pazarlama Ilkeleri, Tiirkmen Kitabevi, 7. Baski, Istanbul, 2004

ANKARA

HACI BAYRAM VELI UNIVERSITESI
UZAKTAN EGIiTiM UYGULAMA VE
ARASTIRMA MERKEZI




	PAZARLAMA YÖNETİMİ
	Bölüm Hedefleri
	Bölüm Özeti
	2.1. Pazarlama Çevresi
	��PAZARLAMA ÇEVRESİ�
	��PAZARLAMA ÇEVRESİ�
	��PAZARLAMA ÇEVRESİ�
	��PAZARLAMA ÇEVRESİ�
	��PAZARLAMA ÇEVRESİ�
	��PAZARLAMA ÇEVRESİ�
	Yararlanılan Kaynaklar
	Yararlanılan Kaynaklar

