NiS PAZARLAMA

"Nis pazarlama" goreceli olarak benzer niteliklerde mal/hizmetlere gereksinim
duyan, bir ya da daha cok benzer 06zelligi paylasan, klclk bir tlketici kitlesinin
istemlerini daha iyi karsilamak amaciyla gelistirilen pazarlama faaliyetlerine
denir.

"Nis Pazar" gereksinimleri tam olarak karsilanamayan kugluk bir mdusteri
gurubunun istemlerini daha iyi karsilayabilmek igin belirlenen ¢ok dar kapsamli,
klicuk bir pazar boélimudur.

Genellikle her endlstri kolunda, kendi alaninda uzmanlasmis, pazar nislerinde
hizmet veren firmalar vardir. Bu firmalar, bltlin pazarda genis bir alanda faaliyet
gbstermek yerine, pazar bélimlerini daha da bélimlendirerek pazar icinde pazar
olarak bilinen ¢ok kiiglik pazar bélimlerini kendilerine hedef pazar secerler.

Nis pazarlamada herkesin biraz sevdigi mallar/hizmetler Gretmek yerine, az
kisinin c¢ok fazla sevdigi mallarin/hizmetlerin Uretimini gerceklestirmek ve
pazarlamak s6z konusudur.

Nis pazarlamanin o6zellikleri

* Nis pazarlama uygulayan firma drettigi mala/hizmete ekledigi dederler
nedeniyle maliyetlerinin Gzerine 6nemli bir kar pay! koyabilir. Yigin pazarlama
yapan firmalar, pazarda buyuk bir satis hacmine ulasirken, nis pazarlama yapan
firmalar ylksek bir kar payina ulasirlar.

* Nis pazarlamacilar misterilerinin isteklerine uygun 6zelligi olan mallar Uretirler,
Oyle ki musterileri onlarin istedikleri fiyati vermeye hazirdir.

* Nis pazarlamacilar, guvenli ve karli bir ya da birka¢g pazar bélimi bulmaya
calisirlar. Bir pazar nisinde faaliyet gdsteren bir firmanin etkin bir bicimde hizmet
verip, karh olabilmesi igin ideal bir pazar nisinin karli ve buyume potansiyeli
olmasi gerekmektedir.

* Nis pazarlar genellikle pek gok rakip firmanin gok az ilgisini gekerler. Nis pazar
bélimi gelisme gdésterdikce bu bdélimde halen faaliyet gdsteren firmalar,
rakiplere karsi kendini korumak igin, yeteneklerini ve miusteri taninmishgini
gelistirebilir.

* Nis pazarlamanin uygulandigi c¢ok kiglk pazar dilimi belirli bir zaman
periyodunda tamamen yok olabilir veya tam aksine blyldk bir gelisme de
gbsterebilir. Bu riskleri bilen pek ¢ok firma, tek bir nis pazarda faaliyet géstermek
yerine, iki veya daha fazla nis gelistirerek hizmet edebilecekleri pazar alanindaki
sanslarini artirmaktadirlar. Ornedin; yalnizca 6zirlli insanlara yénelik giysiler
Uretmeyip, ayrica yaslilara yoénelik giysiler de Ureterek iki ayri pazar nisinde
birlikte faaliyet gostererek riskleri azaltmaya calisan firmalar.

* Pazarlama faaliyetleri kolaylasir. Belirli bir endistri kolunda veya cografik
alanda yodunlasan firmalar daha etkin pazarlama stratejileri gelistirebilirler.
Genis bir mugsteri kitlesini tatmin edecek mallar/hizmetler Uretmek, onlara genis
bir dagitim agi ile ulasmak ve c¢ok fazla tutundurma faaliyeti yapmak yerine, dar
kapsamli pazarlama stratejileri ve daha az kaynak kullanimi ile yogun bicimde
klicik bir pazar dilimine odaklanilabilir.

* Pazar dilimi tanimlanabilecek kadar belirlidir ve muasteri kitlesi firmanin
uzmanlik alanlarindan bir veya birkag tanesine uymaktadir.

* Nis pazardaki musterilere kolayca tanimlanabilen dagitim kanallari aracihdiyla
(medya, ticari yayinlar, birlikler, konferanslar vb.) ulasilabilir.

* QOzellikle KOBI'ler icin bir nis pazara ilgi duyan misteri kitlesinin, firmanin
Urettigi mala/hizmete dikkatinin cekilebilmesi ve onlara benimsetilebilmesi icin
cok fazla finansman kaynagi gerekmemektedir.



Nis pazarlama stratejilerinin uygulanabilmesi igin gerekli kosullar

* Faaliyet gOsterilecek cografya, uygun dagitim kanali Uyeleri, hedef musterilerin
satin alma gudduleri, pazara girmek igin uygulanabilecek énemli stratejik noktalar
tanimlanmahdir.

* Rakiplerin hedef ve stratejilerini anlayabilmek icin, gecmiste pazara yeni giren
rakiplerine karsi nasil bir politika izleyip, micadele ettikleri 6grenilmelidir.

* Pazara girmek igin teknolojik olarak hazir olunup olunmadigi belirlenmelidir.

*  Firmanin vyetenekleri ve rekabet edebilecedi gulcli oldugu alanlar
belirlenmelidir.

* Ust ydnetim sirketin stratejisini tim sirkete anlatmal ve benimstmelidir.

* Nis pazara girmeden oOnce pazarlama arastirmasi yaparak, elde edilen
sonuglara uygun bir sekilde pazarlama karmasi gelistiriimelidir.

Nis Pazarlamayi Uygulama Basamaklari

* Mevcut musteri tabani ve pazarin disinda halen hizmet verilen mevcut pazar
firsatlari incelenerek, bir pazar bdlimu ve/veya bélimleri secilir.

* Gelismekte olan pazarlar ve onlarin pazarlama trendleri arastirilir.

* Hizmet verilen pazar nisiyle ilgili olarak yayinlardaki gelismeler strekli olarak
izlenir.

* Firmanin mallarina/hizmetlerine en ¢ok ilgi gésteren, satin alan ve/veya satin
alma egilimi olan mdasteri gruplari, onlarin 6zel istekleri ve gereksinimleri
pazarlama arastirmasi yoluyla belirlenir.

* Mevcut ve potansiyel musteriler, belirli temel davraniglari gézénune alinarak
gruplandirilir.

* Basin ve yayin araciliiyla dogrudan pazarlama kampanyalari ve tutundurma
faaliyetleri dlzenlenir.

* Uretilen malin/hizmetin hedef kitlesine daha iyi ulasabilmesi icin gerekiyorsa
mesaj ve medya araci degistirilebilir.

* Pazarda faaliyet gdsteriimeyen o6nemli bir baska nisin gereksinimlerini
karsilamak igin, Uretilen mal/hizmet yeniden gézden gegirilerek, bu hedef kitleye
uymasi igin de Uzerinde degisiklikler yapilabilir.

ILISKISEL PAZARLAMA

Iliskisel pazarlama kavrami belkide pazarlama anlayisinda ortaya cikan en énemli
degisimlerden biridir.Geleneksel olarak pazarlama kavraminin temelini dedisim
slirecinin olusturdugu belirtilir.

Ancak kuiresellesme olgusu ve buna paralel olarak degisen pazar sartlari
rekabetin yodunlasmasina ve tlketicilerin daha bilingli hale gelmesine neden
olmaktadir.Dinamik pazar sartlar isletmeleri yeni rekabet Gstlnllikleri bulmaya
itmigtir.

Bu badglamda,isletmeler pazarlama kavraminin temelini teskil eden dedisim slreci
Uzerine odaklanarak uretici-tlketici iliskisinin sadece isleyisiyle dedil,bu sirecte
yasanan iliskinin karakteri ve vyapisi Uzerine durmaktadirlar. Baska bir
ifadeyle,Uretici-tlketici iliskisinde sadece dedisime konu olan dederler degil(bu
dederler pazarlamanin 4P'si olarak adlandirilan mamuil,fiyat,dagitim ve
tutundurma cabalandir)dedisim olayinin  kalitesi ve taraflar arasindaki
yakinlasmanin da 6nemli oldugu vurgulanarak iliskisel pazarlama kavraminin
ortaya cgikmasini saglamistir.

Iliskisel pazarlamada énemli olan nokta miusterilerin sadik birer dost olmasini



saglamaktir. Mibadele esnasinda musteriyle sicak iliskiler kurarak(daha o6nceki
yazimda belirttigim gibi bakkal Mehmet adanin miusterisiyle olan iliski
gibi)samimiyeti gdsterebilmek iliskisel pazarlamanin 6zUinU olusturmaktadir
aslinda.

Siz iliskisel pazarlamaya 6rnek olarak ULKER firmasini géstermissiniz.Ancak ulker
kanaatimce bunu sadece reklamlarinda gdstermeye calismakta,yani musterisiyle
olan birebir iliskilerinde(6rnegin Ulker shoplarda)bu kavramin gerekliliklerini tam
olarak yerine getirememekteler.Mulsteriler gunumuzde sadece istek ve
ihtiyaglarinin giderilmesiyle tatmin olmamaktadirlar.

Sizde Ulkeri shoplardan herhangi birine girdiginizde karsinizdaki saticinin giiler
yuzld olmasini,sizinle olgller dahilinde hos sohbet kurmasini yani sizi ruhende
tatmin etmesinizi istemez misiniz?

Aslina bakilirsa iligskisel pazarlama kavrami nihai tiketiciyle mamulin son saticisi
arasinda olusturulmasi gereken bir davranis sekli.Ve malesefki Tlurkiye de halen
daha birgok sirket bu kavramin 6nemini kavrayabilmis dedil.Umudumuz her
madazada ve her sirkette bu kavramin gerektirdigi tlrden davraniglarla
karsilasabilmek...



