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Tüm hakları saklıdır.


Her ihlal kanun hükümlerine göre cezalandırılır.

Bu yayının hiçbir bölümü, AB ve ABD yasalarının izin verdiği
durumlar haricinde, elektronik, mekanik, fotokopi, kayıt, tarama
veya başka herhangi bir şekilde çoğaltılamaz, bir erişim sisteminde
saklanamaz veya iletilemez.

Stefano Calicchio, bu cildin dörtte birini aşmayan bir bölümünün
yeniden basılmasına izin verebilir. Talepler aşağıdaki e-posta
adresine gönderilecektir: 



calmail@hotmail.it
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Pazarlama nedir ve kimin içindir? Pazarlama uzmanlığını nasıl
kullanıyorsunuz? İşiniz veya mesleki faaliyetinizle ilgili olarak
iyi bir pazarlama planlamasından ne gibi sonuçlar
bekleyebilirsiniz?




Bu kitap, yukarıdaki soruların yanı sıra benzer nitelikteki
diğer birçok soruyu yanıtlamak için gereken beceri ve bilgileri bir
araya getirmektedir. Aşağıdaki metnin amacı aslında okuyucuya bir
dizi pratik ve işlevsel pazarlama teorisi ve becerisi sağlamaktır;
bu bilgiler artık iş dünyasında çalışmak için temel kabul
edilmektedir.



Pazarlama, kendine iki hedef belirleyen sofistike bir konudur:
Birincisi pratiktir ve hedef müşterilerine mümkün olan en yüksek
memnuniyeti sunmaya çalışmaktan ibarettir. İkincisi ise felsefidir
ve tüketicilerin yaşam kalitesini önemli ölçüde artırmayı
amaçlamaktadır. 



Bu, yalnızca bir şirketin operatörlerinin ve paydaşlarının
değil, aynı zamanda hedef müşterilerin de katılımını gerektiren bir
meydan okumadır: bu varsayımı ve alıcının yeni merkeziliğini
doğrulamak için, günümüzde alıcının üretim sürecine giderek daha
fazla dahil olduğunu söylemek yeterlidir, öyle ki prosumer'den (iki
terimin birleşiminden, üretici ve tüketici) söz ediyoruz.



Bu okuma sırasında, bir şirkette doğru bir pazarlama stratejisi
uygulamak için bilinmesi gereken temel adımlar basit ama basit
olmayan bir şekilde okuyucuya aktarılacaktır: en iyi pazar
fırsatlarının belirlenmesinden ürün tasarımı ve geliştirme
sürecine; müşteri arayışı ve kazanımından müşteri sadakati ve zaman
içinde elde tutmaya kadar.



Bu konunun fikir babası Philip Kotler, pazarlamanın bir bilim
olduğunu ve pazarlama analizlerinin ve iş süreçlerinin sadece
bunları kullananlara değil, aynı zamanda son müşteriye de büyük
faydalar sağlayabileceğini söylemiştir. Bu tartışmada bu kavramın
birkaç kez tekrarlandığını göreceksiniz, çünkü iyi pazarlamayı
kullanmak ürün ve hizmetlerin içerdiği değeri artırmak anlamına
gelir.



İşte tam da bu nedenle, pazarlama dünyasında, kazanan
şirketlerin müşterilerinin de kazanan olmasını sağladıkları ve
böylece karşılıklı zenginleşme sürecine ulaşabilen bir kazan-kazan
ilişkisi yarattıkları söylenir. Okuduğunuz sayfaların yazarı
olarak, bu kitabın tam da bunu yapabilmesini sağlamaya kararlıyım;
konuyu her zaman sıkıcı bulanlar için bir başlangıç noktası
(aslında basitleştirilmiş) sunarken, aynı zamanda konunun temel
kavramlarını gözden geçirmek isteyenler için de ilginç bir düşünce
gıdası ekliyorum.



Okuyucuya yönelik bir diğer önemli uyarı da, kavramların
genellikle gerçek hayattan vakalar ve testler veya eylem çağrıları
eşliğinde sunulma şeklidir: Metnin bir sonraki bölümüne geçmeden
önce bu küçük zorlukların üstesinden gelmeye çalışmanız önemlidir,
çünkü genellikle içerdikleri teorik kavramlar sonraki konuları
anlamak için hazırlık niteliğindedir. 



Bu şekilde, okuyucuya sadece pazarlamanın temellerini öğrenme
fırsatı vermekle kalmayıp, aynı zamanda gerçek dünyada beklenmedik
geri bildirimler verebilecek uygulamalı bir muhakeme kapasitesi de
kazandırmak istiyorsunuz: bu, çalışma ortamınızda harcanabilecek
bir avantaj ve hem kişisel hem de profesyonel olarak iddialı
pazarlama hedeflerini derinleştirmek ve bunlara ulaşmak için bir
meydan okumadır. 



Son olarak, burada yer alan bilgilerin, okuyucunun yüzeysel
yönergeleri veya hızlı pazar araştırması stratejilerini takip
ederek pazarlama teknikleri önerenlerin yanlışlığını vurgulamasına
yardımcı olmasını istiyorum. 



Doğru adımlarla başlamak, pazarlama gibi bir konunun ifade
edebileceği büyük potansiyelin farkında olmak için geçmiş
deneyimlerinizden ve başkalarının deneyimlerinden öğrenmenize
olanak tanıyan bir tutum seçmek anlamına gelir. 





Bununla birlikte, bu disiplinin hedeflerinize ulaşmanıza nasıl
yardımcı olabileceğini anlamak istiyorsanız, sayfayı çevirin ve bu
kılavuzun sunduğu çalışma yolculuğuna başlayın. 
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Konunun ayrıntılarına girmeden önce, birlikte bazı temel
değerlendirmeler yapmamız gerekiyor. Bunu, başarılı şirketlerin bu
alana neden büyük bütçeler ayırdığına daha yakından bakarak
yapabiliriz.




Pazarlama eğitimi almak ve uygulamak neden önemlidir? Genellikle
bu alandaki uzmanlar tarafından yapılan değerlendirmeleri okumadan
önce, cevabınızı aşağıda yazmayı veya düşünmeyi deneyin:
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Bu kitabın giriş bölümünde de öngördüğümüz gibi, pazarlamadan
bahsetmek müşterilerinizi bulmaya, geliştirmeye ve iyileştirmeye
odaklanmak demektir. Nedeni basit: Müşteriler olmadan başarılı bir
iş olamaz. 

 



Bu varsayımın doğru olduğunu düşünüyorsanız, pazarlamanın nihai
amacının müşterilerinizin en derin ihtiyaçlarını analiz etmek ve
satın alma sürecine dahil olan herkes için yenilikçi, ilgi çekici
ve faydalı çözümlerle bunları nasıl karşılayacağınızı anlamak
olduğunu belirlemelisiniz. 

 



Tekrarlamakta fayda var: mükemmel performans gösteren bir şirket
kesinlikle gelişmiş müşteri yönetimi stratejileri bulmuş ve
uygulamış olacaktır, ancak hiç müşterisi olmayan (veya yeterli
sayıda müşteriyi çekemeyen ve elinde tutamayan) bir şirket
kaçınılmaz olarak başarısızlığa mahkumdur. 

 



Şimdi önceki sayfalarda verdiğiniz cevaba geri dönün ve eğer
henüz yapmadıysanız, müşterinizin ihtiyaçlarının karşılanacağı
merkeze doğru yeniden ifade edin. Bu, önümüzdeki birkaç sayfada
öğrenebileceğiniz tüm teori ve uygulamalarla birlikte kitabımızın
da konusu olacak. 

 



Bu nedenle, pazarlamanın temellerini incelemek, pazarda
rekabetçi olmak (sıfırdan başlıyorsanız) veya sahip olduğunuz
sınırlı kaynakları yöneterek, bunları doğru şekilde ve doğru
zamanda kullanarak ve rakiplerinizin olası eylemlerini öngörerek
değerinizi daha da artırmak için en iyi yöntem ve stratejileri
anlamak anlamına gelir

 



Aslında, işiniz veya mesleki faaliyetiniz için iyi bir pazarlama
sistemi üzerinde çalışmanın önemini ortaya koyabilecek başka birçok
ikincil motivasyon vardır. Bu konunun temelleri yardımcı
olabilir:

 



- Ciro ve satışları artırarak şirket marjlarını ve müşteri
memnuniyetini iyileştirir;

- Markanızın pazarınızdaki tüketici farkındalığını artırın;

- Müşterilerinizi ve ihtiyaçlarını daha iyi tanıyın;

- Çevrenizdeki paydaşlar için güvenilir bir oyuncu olmanızı
sağlamak;

- Pazarlama çalışmalarınızı yönetin ve ilgili kurumsal
dinamikleri optimize edin;

- Nasıl işlediğini anlamak için faaliyet gösterdiğiniz pazarı
tanıyın;

- Müşterilerinizle hangi pazarlama faaliyetlerinin işe
yaradığını ve hangilerinin işe yaramadığını öğrenin ve buna göre
hareket edin.

 



Aynı şekilde, hangi operasyonel stratejilerin pazarlama
stratejisi olarak tanımlanamayacağını veya hangilerinin bu konuyu
karakterize eden iyi uygulamaların bir parçası olmadığını da
tanımlayabiliriz:

 



- Piyasa olaylarına geçici bir şekilde tepki vermek, ancak
olaylar meydana geldikten sonra nasıl tepki verileceğini
incelemek;

- Mümkün olduğunca çok müşteri edinmeye çalışmak için bir dizi
fırsatçı önlem alarak;

- Kısa vadeli karı maksimize etmek için stratejiler
uygulamak;

- meşru müşteri beklentilerini hayal kırıklığına uğratan ürünler
geliştirmek;

- kısa vadede ciroyu artırmak için hileler kullanabilir.

 



Az önce söylenenler göz önüne alındığında, okuduğunuz kavramlar
ile şirketlerin pazarda rekabet edebilmek için sıklıkla
başvurdukları uygulamalar arasında belirli bir ikilem olduğu herkes
için aşikâr olacaktır.

 



Her ne kadar günümüzde şirketler kısa vadede para kazanmaya
odaklanma konusunda büyük bir baskı altında olsalar ve yarını
düşünmeksizin kâr elde etme takıntısına sahip olsalar da, bu tür
bir tutum kolaylıkla tüm sanayi veya finans sektörlerinin çöküşünün
veya iflasının habercisi olarak nitelendirilebilir. 
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