[\{\l Dr. Nurettin ALABAY
Philip Kotler ile Pazarlama Nereden Nereye

1 Philip Kotler ve Pazarlama

Philip Kotler ile Pazarlama Nereden Nereye: Philip Kotler, pazarlama dinyasinda diinya
capinda onde gelen uzmanlardan biri olarak kabul edilmektedir. Chicago Humanities
Festival’da Aon’un sponsorlugunda gerceklesen bir etkinlikte, Kotler’in pazarlamay1 “hedef
bir pazann ihtiyaclarim1 karh bir sekilde karsilamak uizere deger kesfetme, yaratma
ve sunma sanati ve bilimi” olarak tanimladig: belirtilmistir. Kotler, 6rnek pazarlamanin
yaraticiliga ve kiiresel tiiketicileri her giin etkileme giicine sahip oldugu konusundaki
gorusleriyle taninmaktadir.

Bu makaleyi Spotify’da sesli olarak dinlemek i¢in podcast’ine bu linkten ulasabilirsiniz.

Kotler, sunumuna “Bir Pazarlamacinin itiraflan” bashgini vererek, pazarlamayi
sevmeyenler ve sevenler olmak tizere iki grubun oldugunu belirtir ve dinleyicilerin sonunda
“tamamen kafasi karismis veya en azindan fikir sahibi” olacaklarinm soyler.

1.1 Pazarlamanin Kokenleri ve Evrimi

» Beseri Bir Konu Olarak Pazarlama: Kotler pazarlamayi beseri bir konu olarak
goruyor cunku yasam tarzlarimizi etkilemis ve yeni yasam tarzlarn yaratmistir.
Pazarlamanin kokenlerinin ¢ok Amerikan oldugunu ancak daha onceki tezahiirlerinin
de bulundugunu ifade eder.

» Sozluge Girisi: 1900 yilinda bir Webster sozligiinde “pazarlama” kelimesi
bulunmazken, 1910’da eklenmistir; bu da pazarlamanin yaklasik yuz yillik bir
kavram oldugunu ve sadece satistan cok daha fazlas1 oldugunu gostermektedir.

« Tarihsel Ornekler:

o Incil’deki ilk Pazarlamaci: Kotler, Incil’deki anlatidan yola ¢ikarak, Havva'yl
Adem’e elmay1 yedirmesi konusunda ikna eden yilani “ilk pazarlamaci” olarak
esprili bir sekilde tanimlar ve bunun satisin ¢ok eski zamanlara dayandigim
gosterdigini belirtir.

o Aristoteles: Kotler, retorigin (ikna sanat1) tanimina dayanarak, Aristoteles’i
satisin babasi olarak adlandirilabilecegini soyler. Retorik, belirli durum ve
kitlelerde konusmaci veya yazarlarin bilgilendirme, ikna etme veya motive etme
becerisini gelistirmeyi amaclar.

» Erken Tezahiirler:

o 1k Bityiik Magaza: Japonya’daki Mitsui sirketi, ilk bilyiikk magazay1 agmstir.

o Ilk Gazete Reklam1: 1652’de Ingiltere’de kahve reklamiyla bir gazetede
yayimlandi.

o Ilk Reklam Ajansi: NW Ayers, daha sonra kurulmustur.

o Ilk Marka: Sabun iizerine yerlestirilen “Pears sabunu” ilk markaydi.

o Ilk Pazarlama Arastirma Departmani: Daha sonra kurulmustur.
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e Alan Gelistiriciler (Ornek Kisilikler):

o Ernest Dichter: Motivasyonel psikolog, pazarlamaya Freudyen bir zihin getirdi
ve arzu ¢alismasini uyguladi.

o Alfred Politz: Dichter’'in rakibi, anketlere ve istatistiklere dayal bir yaklasim
benimsedi (“burun sayic1”).

o Julius Rosenwald: Sears sirketinin olusumunda onemli rol oynada.

o Lester Wunderman: Dogrudan postanin ve kataloglarin kullanimini 6rnekledi.

o David Ogilvy: Reklamcilikta ornek bir figurdu.

o Edward Bernays: ABD’de halkla iligkilerin babasi olarak kabul edilir ve
“propaganda” kelimesiyle iliskilendirilir.

o Dale Carnegie: “Dost Kazanma ve insanlar Etkileme Sanat1” kitabinin yazari,
satis yonteminin ornegi olmustur.

» Ekonomiden Dogus: Kotler, pazarlamanin aslinda ekonominin bir dali oldugunu
belirtir. Ik pazarlama kitaplarini yazanlar, reklam ve perakende magazalar gibi
pazarin diger guglerini goz ardi eden klasik ekonomistlerin sadece fiyatin talebi
etkiledigini disiinen gorislerinden “hayal kirikligina ugramis” ekonomistlerdi.

» Satis Departmanlarindan Gelisimi: Pazarlama, baslangicta satis departmanlarinin
yapmadigi ii¢ ana islevi yerine getiren (tuketici arastirmasi, potansiyel musteri bulma,
brostr ve reklam hazirlama) ii¢ kisilik gruplardan dogmustur. Bu islevler daha sonra
ayri1 bir departman haline gelmis ve bugiin Pazarlama Direktoru (CMO) gibi yluksek
statulu pozisyonlara ulasmistir.

1.2 Kotler’in Pazarlama Vizyonu ve Kapsami

» CEO’larin Pazarlamaya Yaklasimai:

o “PCEQO” (Pazarlamay1 Sadece Iletisim Olarak Goren CEO): Pazarlamay1
yalnizca iletisim ve tanitim araci olarak gorur.

o “4P CEQ’su”: Uriin, Fiyat, Yer ve Promosyon (Pazarlama Karmasi) iceren bir
pazarlama planinin gerekliligini anlar.

o Segment Odakl1 CEO: Pazarin karmasikligini kabul eder, farkli segmentler igin
farkl stratejiler ve konumlandirmalar belirler.

o “AG Lafley Tipi CEO” (P&G eski CEO’su): Pazarlamay1 “her sey” olarak gorur,
cunkil her sey miisteriden baslar ve misteri olmadan is olmaz.

» Pazarlamanin Genislemesi (Genisletilmis Pazarlama): Kotler, Northwestern
Universitesi'nden Profesor Sid Levy ile birlikte, tiikketiciye yonelik pazarlama
aracglarinin diger alanlarda da kullanilabilecegi fikrini gelistirmistir.

o Yer Pazarlamasi: Sehirlerin turist cekmesi, fabrika veya dijital ¢alisanlar:
bunyesine katmasi gibi yerlerin cazip hale getirilmesi.

o Kisi Pazarlamasi: Sarkicilar veya diger kisiler icin gortnirlik yaratma,
imajlarini yeniden sekillendirme (6rnegin William Morris ajansi).

o Sosyal Pazarlama: Insanlarin daha iyi beslenmesi, daha fazla egzersiz yapmasi,
uyusturucu ve sigaraya hayir demesi gibi pozitif ve negatif davranislan tesvik
etme.

o Siyasi Pazarlama: Kotler tarafindan “dejenere olmus” olarak tanimlanir.
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o Bagis Toplama: Miizelere bagis toplamak gibi, degerlerin tek yonli transferi
gibi goriinse de bagisciya geri donen bir seyler olmasi gerektigi ilkesine dayanan
bir pazarlama sekli.

» Herkes Pazarlama Yapar: Kotler, hepimizin bir ise bagvururken kendimizi
pazarladigimizi, nadir bir daire icin rekabet ettigimizi veya birini etkilemeye
calistigimizi belirterek, insanlarin izlenim birakma ve kendilerini pazarlama
yetenegine sahip “insan hayvanlar1” oldugunu ifade eder.

e Pazarlama 3.0 (Zihin, Kalp, Ruh): Kotler, yazdig1 “Marketing 3.0” adli kitapta, her
sirketin misyonunu, vizyonunu ve degerlerini tanimlamasi gerektigini belirtir.

o 1.0 Pazarlamaci: Tatmin saglamak, kar etmek ve iyi bir tiriin sunmak.

o 2.0 Pazarlamaci: Insanlarn isteklerini gerceklestirmelerine yardimci olmak,
farkli ve daha iyi urunler sunmak, sik sik geri donen musteriler yaratmak.

o 3.0 Pazarlamaci: Dunyanin durumu igin sefkat duyan, insanlarin yasamlarini
iyilestirmek igin bir arag olarak sirketleri goren bir sirket ruhuna sahip olmak
(6rnegin SC Johnson).

e Pazarlama 4.0 (Ekosistem ve Platformlar): Kotler, 4.0'1n ne olacagi konusunda
kesin bir cevabi olmadigini, ancak gelecekteki sirketlerin ekosistemler ve
platformlar insa ederek, her seyi bireysel olarak istedigimiz sekilde tedarik
edecek sistemler kurabilecegini ongorir. Bu, iirin merkezli olmaktan ziyade sistem
merkezli bir yaklasim olacaktir (6rnegin iTunes, Harley-Davidson, IBM).

o “Sevilen Sirketler” (Firms of Endearment): Bu tur sirketler (SC Johnson,
Apple, Amazon, Nike, Harley-Davidson gibi) genellikle 9-10 kat daha karlidir
cunku reklama daha az harcama yaparlar ve musterileri onlar adina reklam
yapar, bir “ask iligkisi” veya “hayran kitlesi” olustururlar.

« Dijital Cag ve Sosyal Medya: Kotler, dijital cagin kalic1 bir degisim oldugunu ve bir
“moda” olmadiginmi vurgular. Sirketler, butgelerinin bir kismini1 geleneksel medyadan
(gazeteler, TV) dijital kanallara (Facebook, Twitter, YouTube) kaydirmaktadir. Sosyal
medyanin yatirim getirisini (ROI) olgmek zor olsa da ilerleme kaydedilmektedir ve
butcenin buyuk bir kismin1 hemen dijitale aktarmak yerine, her bir sosyal medyanin
etkisini anlayarak kademeli gecis onerilir.

 Pazarlamanin P’leri’nin Evrimi (Uriin, Fiyat, Yer, Tutundurma): internet,
dagitim kanallarimi diizlestirmistir (“Yer”). Kotler, “Pazarlama 4.0"1n, Uriin merkezli
olmaktan ¢ok “sistem merkezli” bir yaklasimla “ekosistemler ve platformlar
insa eden sirketleri” tanimlayacagini one siirer. iTunes, Harley-Davidson ve TOMS
Shoes gibi sirketler buna ornek olarak verilir.

« Talebin Oliimii ve Doymus Ekonomi: Jeremy Rifkin’in “Isin Sonu” gibi eserleri,
otomasyon ve teknolojik gelismelerin issizlige yol acip agmayacagi sorusunu giindeme
getirirken, Kotler doygun bir kiiresel ekonomide biiyime bulmanin zorlugunu tartisir.
Pazarlamanin temel rolu “is yaratmaktir”; yani insanlar bir sey istemeye tesvik
etmek, bu da uretimi gerektirir. Sirketlerin buyumesi i¢in yeni pazarlara girmek, sirket
satin almak, yenilik yapmak ve rakiplerden pazar pay1 almak gibi sekiz yol oldugu
belirtilir, ancak “ilk is her zaman sahip olduklarinizi savunmaktir”.
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1.3 Pazarlamanin Elestirileri ve Faydalar

e Pazarlamanin Sevmedigimiz Yonleri (Elestiriler):

o Mudahale, Kesinti, Abarti.

o Tuketicilerin gucunden fazla harcama yapmasina neden olma.

o Aslinda farklilik olmayan triinlerde marka farklilasmasi yaratma (6rnegin
cimento, tuz gibi emtialar).

o Kaynak ve gevresel maliyetleri goz ardi ederek daha fazla mal uretme.

o Urlin giivenligine yeterince dikkat etmeme (Ralph Nader’in araba givenligi
elestirileri, kursun zehirlenmesi, asbest sorunlar).

o Halkin istedigini, iyi olup olmadigina bakmaksizin sunma (6rnegin sigara satisi).

o Materyalist bir zihniyeti tesvik etme, “komsuyu gecme” (keeping up with the
Joneses) dusuncesi.

o Saglikh tiiketimden nadiren bahsetme.

o Pazarlama Elestirmenleri: Ralph Nader, Rachel Carson (Silent Spring ile
kimyasal kirlilik), Vance Packard (Hidden Persuaders ile bilincalt1 reklamcilik),
John Kenneth Galbraith (kamu hizmetlerinin ihmali), Naomi Klein (No Logo ile
marka elestirisi), Michael Sandel (What Money Can’t Buy ile pazarlamanin ahlaki
sinirlar ve “skyboxlasma” elestirisi).

o Will Rogers’in Sozii: “Reklamcilik, Griinleri gelistirmek icin harcadigi paranin
aynisini harcasaydi, reklam yapmaya gerek kalmazdi.” Kotler, bunun internet
caginda irin kalitesinin sozli yayillma yoluyla daha onemli hale gelmesiyle
ortustugunu belirtir.

» Pazarlamanin Faydalar:

o Yasam Standardim Yiikseltme: insanlarin yeni ve daha iyi tirinleri
(buzdolaplari, camasir makineleri gibi) benimsemesini saglayarak yasam
standardini artirmistir.

o Orta Sinifla Baglantisi: Orta sinifin yasam tarzini ve isteklerini tanimlayan
temel bir faktordur.

o Sosyal Faydalar: Sosyal pazarlama araciligiyla ¢evre koruma, obezite, cop atma
gibi sorunlarin ¢ozumune yardimci olmustur.

o Kiiltiirel Kurumlar Icin Onemli: Miizeler ve sahne sanatlar gibi kiiltiirel
kurumlarin ziyaretci cekmesi, bagis almasi ve devlet hibeleri bulmasi i¢in
vazgecilmez bir islevdir.

o Is Yaratma: Pazarlamanin temel rolii is yaratmaktir, ¢iinkii insanlar1 bir seyi
istemeye tesvik eder ve bu da iiretimi gerektirir. Ozellikle yeni tiriinlerin
taninmasini hizlandirir ve satin alma arzusunu yogunlastirir.

e Pazarlamaya Yonelik Elestiriler ve Savunmalar
Pazarlama hem elestirilere maruz kalmis hem de olumlu yonleriyle savunulmustur.

e Olumsuz Yonleri (Elestiriler): Rahatsiz edici reklamlar, asir1 tiketimi tesvik etme
(“tuketicileri karsilayamayacaklarindan fazlasini istemeye ve harcamaya yoneltme”),
emtialar arasinda yapay farklilasma yaratma (orn: ¢cimento), cevresel maliyetleri goz

nurettinalabay.com.tr
4


https://nurettinalabay.com.tr
https://nurettinalabay.com.tr/philip-kotler-ile-pazarlama-nereden-nereye/
https://nurettinalabay.com.tr/

[\{\I Dr. Nurettin ALABAY
Philip Kotler ile Pazarlama Nereden Nereye

ardi etme, irtiin givenligi ihmali (Ralph Nader’in araba giivenligi kampanyalari),
misterinin istedigini iyi olup olmamasina bakmaksizin sunma (6rn: sigara satislari),
materyalist bir zihniyet yaratma ve saglikh tiikketimi tesvik etmeme gibi elestiriler
yoneltilmistir. Bu elestiriler Ralph Nader, Rachel Carson, Vance Packard, John
Kenneth Galbraith, Naomi Klein ve Michael Sandel gibi figurler tarafindan dile
getirilmistir.

e Olumlu Yonleri (Savunmalar): Pazarlama, siphesiz Amerika Birlesik Devletleri'nde
yasam standardini yukseltmistir (0rn: yeni ev aletlerinin tanitimi). Orta sinifin bir
uyesi olarak ne olmak istendiginin ve ne istemek istendiginin temel bir tanimlayicisidir.
Sosyal pazarlama araciligiyla gevre sorunlari, obezite ve ¢op atma gibi konularda
iyilesmeye yardimci olmustur. Miizeler ve sahne sanatlar gibi kulturel kurumlar icin
ziyaretci, bagisci ve devlet hibesi cekmede kritik bir rol oynar. Temel roli is
yaratmaktir.

1.4 Kotler’'in Cagdas Pazarlama Konusundaki
Dusitnceleri

» Pazarlama Direktorlerinin Gorev Siuiresi: Pazarlama Direktorleri (CMO’lar)
ortalama iki y1l gorevde kalir; bu siire sonunda daha iyi bir ise gecebilir veya isten
ayrilabilirler.

o Uriin Yerlestirme (Product Placement): James Bond filmlerindeki arabalar,
televizyon programlarindaki giyim markalari veya icecek siseleri gibi urunlerin
program icine entegre edilmesi, goruniirlik saglamanin bir yolu olarak kabul edilir.

« Ila¢c Reklamlar: Dogrudan tiiketiciye yapilan ila¢ reklamlarinin talebi ve maliyetleri
artirdig1 dusunilir, ancak tiiketicilerin secenekleri bilmesi gerektigi fikriyle savunulur.
Doktorlar bu durumdan memnun degildir.

» Sosyal Medya ve Dijital Cag: Kotler, dijital cagin bir “moda” olmadigini, geri doniisi
olmayan radikal bir degisim oldugunu belirtir. Sirketlerin biitcelerinin sadece
%10’unu dijitale ayirarak basladigini, ancak sosyal medyanin etkisini 6lgmenin (ROI)
geleneksel reklamlarda oldugu gibi zor oldugunu ifade eder. Sosyal medya biitcelerini
aceleci bir sekilde artirmaya kars: uyarir.

» Pazarlama 4.0 ve Ekosistemler: Kotler, gelecekteki sirketlerin iirin merkezli
olmaktan ziyade, musterilerle bir ekosistem ve platformlar araciligiyla etkilesime
gecerek, onlarin tiim ihtiyaclarini karsilayan “sistem merkezli” bir yapiya biirinecegini
ongorur.

« Bityiime ve Talep Sorunlar: “Isin Sonu” (Jeremy Rifkin) ve “Talebin Olimii” gibi
kitaplarin ortaya koydugu doymus kiiresel ekonomide biiyiime zorluklariyla miicadele
edilmektedir. Kotler, bir sirketin biiyiimesi i¢in sekiz yol oldugunu belirtir (0rnegin,
yeni pazarlara girmek, diger firmalar: satin almak, inovasyon yapmak, rakiplerden is
almak). Mevcut miusterileri elde tutmanin (savunmanin) ilk is oldugunu vurgular.

« “Goniilden Bagh Sirketler” (Firms of Endearment): insanlarn “kaybolsa ¢ok
ozleyecekleri” sirketler (Apple, Amazon, Nike gibi) diger sirketlerden 9-10 kat daha
karhidir. Bu sirketler reklama daha az para harcarlar ¢linkii miisterileri onlar adina
reklam yapar ve sirketleriyle bir “ask iliskisi” kurarlar.
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Sonug olarak, Philip Kotler pazarlamanin sadece bir satis faaliyeti olmaktan oOte, insan
yasam tarzlarini etkileyen, toplumlar: doniisturen ve ekonomik biiyiimeyi yonlendiren cok
yonlii ve genis kapsaml bir disiplin oldugunu vurgulamaktadir. Geleneksel pazarlama
prensiplerinin yani sira, dijital cagin getirdigi degisimleri ve pazarlamanin sosyal
sorumluluk yonunu de merkeze alan bir vizyon sunmaktadir.

1.5 Temel Terimler Sozlugu

» Pazarlama: Bir hedef pazarn ihtiyaglarini karh bir sekilde karsilamak icin deger
kesfetme, yaratma ve sunma bilimi ve sanati.

» Retorik: Konusmacilarin veya yazarlarin belirli durumlarda belirli kitleleri
bilgilendirme, ikna etme veya motive etme yetenegini gelistirmeyi amaclayan sanat.

» Aon Vakfi: Egitim faaliyetlerini ve kulturel kurumlar destekleyen bir kurulus.

« Chicago Insani Bilimler Festivali (Chicago Humanities Festival): Chicago’da
kiiltiirel ve egitim etkinliklerini zenginlestirmeyi amaclayan bir kurum.

» Manchester United: Aon’un sponsor oldugu bir futbol takima.

« David Ogilvy: “Bir Reklamcinin itiraflan” kitabiyla bilinen tinlii bir reklamc.

e Mitsui sirketi: Dinyadaki ilk departman magazalarindan birini Japonya’da kuran
sirket.

« NW Ayer & Son: ilk reklam ajanslarindan biri.

» Pears Soap: Bir emtiaya marka adinin verildigi ilk 6rneklerden biri.

» Kurumsal Ekonomistler: Klasik ekonomistlerin aksine, reklam ve diger piyasa
guclerinin talebi etkiledigini savunan ekonomistler.

« Dale Carnegie: “Dost Kazanma ve Insanlar Etkileme Sanat1” kitabiyla taninan satis
ve ikna uzmani.

» Ernest Dichter: Motivasyonel psikolog, pazarlamaya Freudcu i¢ggoruleri uyguladi.

 Alfred Politz: Motivasyonel psikolojiye karsit olarak anket ve “burun sayma”
yontemlerini savunan arastirmaci.

 Julius Rosenwald: Sears sirketinin kurulusunda etkili olan kisi.

» Lester Wunderman: Dogrudan posta ve kataloglarin kullaniminda onct.

» David Ogilvy: Reklamcilikta onde gelen bir figur.

» Stanley Marcus: Neiman Marcus’tan perakende diizeni ve magaza iyilestirmeleri
konusunda uzman.

» Edward Bernays: ABD’de halkla iligkilerin babasi olarak kabul edilir, “propaganda”
terimiyle iliskilendirilir.

e CMO (Chief Marketing Officer - Pazarlama Mudurii): Sirketin pazarlama
stratejisinden ve operasyonlarindan sorumlu ust duzey yonetici.

o 4 P: Pazarlama karmasinin dort unsuru: Uriin (Product), Fiyat (Price), Yer (Place),
Promosyon (Promotion).

» Segmentasyon, Hedefleme, Konumlandirma (STP): Musterileri bolumlere ayirma,
hedef pazarlar1 se¢gme ve urunleri veya markalar: bu pazarlarda konumlandirma
stratejik cercevesi.

» AG Lafley: Procter & Gamble'in eski CEQ’su, pazarlamanin her sey oldugunu, her
seyin miisteriyle basladigini savundu.
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» Yer Pazarlamasi: Sehirler, bolgeler veya iilkeler gibi cografi bolgeleri belirli bir amag
icin (Ornegin turizm, yatirim) tanitma.

 Kisi Pazarlamasi: Bireyleri (inluler, politikacilar) kamuoyu ontiinde tanitma ve
markalastirma.

» Sosyal Pazarlama: Davranis degisikligini (6rnegin sigaray1 birakma, egzersiz yapma)
tesvik etmek veya belirli bir sosyal sorunu ¢ozmek icin pazarlama tekniklerini
kullanma.

» Politik Pazarlama: Secim kampanyalarinda veya siyasi amaclarla pazarlama
stratejilerini kullanma.

« Bagis Toplama: Kar amaci gitmeyen kuruluslar veya davalar icin finansal destek
toplama.

« Ralph Nader: Uriin giivenligi (6zellikle otomobillerde) ve tiiketici haklar aktivisti.

» Rachel Carson: Cevresel kirlilige (pestisitler) dikkat geken “Sessiz Bahar” kitabinin
yazari.

« Vance Packard: “Gizli Ikna Ediciler” kitabiyla bilinen, gizli reklamcilig1 ve subliminal
mesajlar1 populerlestirdi.

« John Kenneth Galbraith: Ozel sektordeki zenginligin aksine kamusal mallarin
(6rnegin temiz sokaklar) eksikligini elestiren ekonomist.

» Naomi Klein: Markalasmaya ve markalarin etkisine karsi ¢ikan “No Logo” kitabinin
yazari.

» Michael Sandel: “Paranin Satin Alamayacag@: Sey: Piyasanin Ahlaki Sinirlar1” adlh
kitabiyla piyasa degerlerinin yasamin her alanina yayilmasini elestiren filozof.

» Ingvar Kamprad: IKEA'nin kurucusu, duz paket mobilyalarla maliyetleri dusurme
yeniligi.

* Richard Branson: Virgin Group’un kurucusu, kendini tanitma ve yenilik¢i is
girisimleriyle taninan.

» Walt Disney: Eglence parklar: ve animasyon filmleriyle taninan vizyoner.

» Herb Kelleher: Southwest Airlines’1 kurarak dusuk maliyetli havayollar1 konseptini
baslatan.

e Anita Roddick: The Body Shop’in kurucusu, etik ve surdurulebilir guzellik urunlerini
vurgulayan.

 Bill Gates: Microsoft'un kurucusu, kisisel bilgisayar devriminde onemli rol oynadi.

» Steve Jobs: Apple’in kurucusu, tasarim, yenilik ve tuketici deneyimine odaklandi.

» Jeff Bezos: Amazon’un kurucusu, musteri odakliligi ve e-ticaretin gelistirilmesiyle
taninan.

» Pazarlama 3.0: Miusterileri yalnizca tiiketiciler olarak degil, ayn1 zamanda ruhlari
olan insanlar olarak goren, sirketlerin misyon, vizyon ve degerler araciligiyla toplumsal
sorunlari ele aldigi bir pazarlama anlayisi.

e Sevgi Duyulan Firmalar (Firms of Endearment): Miisteriler, calisanlar ve diger
paydaslar tarafindan derinden sevilen ve takdir edilen sirketler, genellikle geleneksel
pazarlamaya daha az harcama yaparken daha karlidirlar.

» Jeremy Rifkin: “Isin Sonu” kitabinin yazari, otomasyon ve yavaslayan niifus artisi
nedeniyle gelecekteki is kitlig1 potansiyeli hakkinda endiseler dile getiriyor.

« Talebin Oliimii: Doymus kiiresel ekonomide biiyiimeyi siirdiirme zorluklarina atifta
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bulunan bir kavram.

o Uriin Yerlestirme: Filmler, televizyon sovlan veya diger medya ortamlarinda belirli
urunlerin veya markalarin tanitim amaciyla kullanilmasi.

e ROI (Return on Investment - Yatirnnm Getirisi): Bir yatirimin karliligini veya
verimliligini degerlendiren bir performans olcusii.

» Eko-sistemler ve Platformlar: Pazarlamanin geleceginin, sirketlerin bireysel tirtinler
yerine butunsel musteri ihtiyaclarini karsilayan kapsamh sistemler ve platformlar
olusturmaya odaklanacag fikri.
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