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Pazarlamada en son trend: Pazarlama 3 0

Kiiresel ekonomik krizle
birlikte ekonominin,
ificaretin, iiretimin ve
tilketimin ciddi bir degisi n'_:
ugradigi son dénemde sik
sik dile getiriliyor. Pazarlamg
liinyasinda ise bu tartismal
aten uzun siiredir devam
8diyordu. Degisimin
Mizlanmasi, 6niimiizdeki
llarda is diinyasinda
Bkabetin daha da i
gskinlesecegini ve oyunu)
2ni kurallara gore Oynamg a
asaranlarin ayakta _
llabilecegini gosteriyor. '

alaninda uzun

san iki onemli isim,
ve Nesteren Sencan
isen diinyanin ve

n yeni kurallarini
disiplini iizerinden
“Pazarlama 3.07

1 gelistirdiler.
sonuclari,
i ve metodolojiyi

ayn1 adi¥erdikleri bir kitapta
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duyacaksin
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| TUM DUNYA, SON FINANSAL
| krizle birlikte kapitalizmi yeniden
| sorgulamaya baglad. Iste tam da bu
| noktada, serbest piyasa ekonomi-
| sinde yeni pazarlar ve pazarlama
I teknikleri de bir o kadar 6nem ka-
I zantyor. Pazarlama 3.0 adli kitapla-
: rinin yayina hazirlig siirerken, Pa-
I zarlama Uzmani ve Bilgi Universi-
| tesi fletisim Fakiiltesi Oretim Go-
| revlisi Giiventiirk Gorgiilii'yle pa-
| zarlama diinyasinin bu yeni kavra-
| min1 konustuk.
|
| Oncelikle Pazarlama 3.0 fikri nasil
| olustu? Fikrin olugmas1 ve olgun-
lagsma siirecini bize anlatir misi-
niz? Dayanak noktalar: nelerdi?
Uzun zamandir degisik olgekte,
I yerli-yabanc1 pek cok firmaya pa-
! zarlama ve pazarlama tamtimi ko-
| nularinda damigmanhk yapiyoruz.
| Bu calismalar sirasinda firmalarin
| pazarlama konusunda ciddi alg:
I hatalan1 veya algi kaymalari oldu-
I gunu gordiik. Pek gok kisi bu duru-
| mun daha cok KOBI tiirii sirketlere
| Ozgli oldugunu disiine bilir. Ancak
| gercek oyle degil. Kiigiik sirketlerle
biiytik girketler arasinda pazarlama
agisindan yalmizca kurumsallasma
| ve dlgek sorunu var. KOBI'lerde
| patronun tek bagina yaptig hatalar,
| daha biiyiik olceklerde kurumsal
| olarak tekrarlamiyor. Aslinda pira-
I midin en tepesindeki sirketlerin pa-
I zarlama konusundaki geleneksel
| bakis agisi, piramidin en altindaki
sirketlere dogru kopyalanarak ya-
yilmis durumda ve bu geleneksel
anlayis artik caligmuyor.

—— —— —

| Soziinii ettiginiz algilama hatalar-
| na veya alg1 kaymalarina bu gele-
| neksel yap1 m1 neden oluyor?
| Evet. Pazarlama hatalar1 veya pa-
| zarlama yanhslar ¢ok degisik bi-
| cimlerde karsimiza gikabiliyor. Bu
| konuda ok fazla 6rnek sayabiliriz,
ancak bu yanliglarin kaynag: esas
olarak soziinii ettigim geleneksel
bakis agis1. Bu anlayisi kisaca pazar-
lama fonksiyonunu girket depart-
| manlarindan yalmzca biri olarak
| gormek seklinde ozetlenebilir. Bu
| bakis agisi, pazarlamanin; reklam,
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halkla iligkiler vb. tanitim faaliyetle-
rini organize eden, bunlar igin biitge
olusturan ve bu biitgeleri yoneten bir
departman faaliyeti olarak goériilme-
sine yol agiyor. Bu geleneksel anla-
yis; “Su kadar satis hedefliyorsak, su
kadar reklam yapmal, su kadar para
harcamaliy1z” diyerek genellikle kit-
lesel pazarlamaya agirhk verir.

Peki, pazarlama departmanimin isi
degilse, pazarlama kimin isi?

Pazarlama bir sirkette herkesin isi-
dir. Yapilan her ig, her siire, miisteri
ve pazar lizerinde bir etki yaratir,
miisteriyi ve pazan dondiistiiriir. Pa-
zarlama, sirketin tepe yonetimi tara-
findan yonetilen stratejik bir siiregtir.

Pazarlama 3.0 nedir?

Pazarlama 3.0 igin; misterilerin satin
almaya hazir olduklar bir tiriin ya da
hizmeti, miisterilerin bekledigi kanal-
dan ve 6demeye hazir oldugu fiyattan
miisterilere sunabilme becerisi veya
bu becerinin kazanilmasina yonelik
bir metodolojidir diyebiliriz. Yani sa-
tin alinmaya hazir bir triin ortaya ko-
yacaksimiz veya elinizdeki tiriinii satin
alinmaya hazir hale getireceksiniz.
Bunun icin de dogru araclari, dogru

kanallar1 kullanacaksiniz. Bir tirtinii

ortaya giktiktan sonra satmaya calis-
mak yerine ¢oktan satin alinmis bir
tirtin ortaya gikartacaksiniz. 2000'h y1l-
larin bagindan itibaren diinyanin énde
gelen pazarlama uzmanlan da artik
eski donemin kapandifini soyliiyor-
lardi. Pazarlama 3.0'la, yeni dénemin
pazarlama anlayiglarinin, yontemleri-
nin ve araclarinin en verimli sekilde
kullanilabilecegi bir kavramsal cerge-
ve ve metodoloji ortaya koyduk.

Kitabinizda bir yontem mi anlati-
yorsunuz?

Bu kitap yalnizca pazarlamadan ve-
ya pazarlamada yeni bir agamaya
gecmekten s6z etmiyor, pazarlama
isi tizerinden hayata dair gézlemleri-
mizi ve deneyimlerimizi igeriyor. As-
linda bu kitapta bir felsefe ortaya ko-
yuyoruz, Clinkii her is gibi pazarla-
ma isinde de basarih olmak icin stra-
tejik diigiince giiciine sahip olmak ve
yagamin her alaminda deger yarat-

maya odaklanmak gerekiyor. Bunun
yaninda rekabet tizerinde de epey
duruyoruz. Clinki Tiirkiye'de “reka-
bet”in ne oldugu konusunda ciddi
bir kafa kangiklig var. Bu kitabi ha-
zirlamaktaki amacimiz pazarlamaya
dair pek cok diiglinceyi sistematik
bir bi¢imde ortaya koyup, degere,
yenilikgilige ve rekabete odaklanmus
yeni bir bakis agis1 yaratmak. Bu ger-
ceve iginde pek ¢ok yontem ve arag
da kitapta yer aliyor elbette.

Peki insanlar neden pazarlama 3.0
algilasin? Bilinen diger pazarlama
yontemleriyle farkliliklar neler?
Pazarlama 3.0 tek bir yontem degil
aslinda. Yani elinize bir prospektiis
ahiyorsunuz ve birinci adim, ikinci
adim diye bu adimlari uygulayip so-
nug alacaginizi vaat eden bir yontem
degil. Az once dedigim gibi alicisi
hazir bir triinii ortaya gikartmaya
odaklanmay: ifade ediyor. Pazarla-
ma 3.0, tamamen objektif verilerle,
hedeflenen sonuclara ulasmamzi ve
uygulama igin dogru araglar secebil-
menizi saglayacak bir metodolojinin
adi ashinda.

Yaptigimiz is
P

Nesteren Sencan Gorgiilii, firmalarda Pazarlama 3.01 anlatiyor.

Pazarlama 3.0'1 kullanarak hizmet verdigimiz firmalarn siirdiiriilebilir ve
yonetilebilir bir pazarlama bagarisi elde etmeleri igin ¢alistyoruz. Bu, ayni za-
in de artmasi anlamina g r. Rekabet
yasinin ortak zafiyeti. Metodolojimizin teme-
linde anlamaya dayal olan nitel aragtirmalar bulunuyor. Ciinkii pazarlama

manda firmanin rekabet yetenegi
yetenegi eksikligi, Tiirk

stirecini onetemezsiniz! Tu

dan gegenleri, gelecekle ilgili tahminleri 6
degil. Bunlar anlamamnz icin de nitel arastirmalar yapmak gerekiyor. Biz,
hizmet verdigimiz firmamn faaliyet g

l\amr vericilerle bire bir ¢calisarak ve nitel arastirma tek-

niklerini kullanarak firmamn gelecek resminde olmak

gohtcrmc}\_, bummbctmck ve d tinyaya buaz da pazar-

lama tizerinden bakmalarim saglamak. Yani
ashinda isin icine ruh katmak. Boyle olma

sa ger¢ekten kendi hika

ve basarisi olan sirketler ortaya gikami-

sayilarla degil “ruh”la ilgili

Satirbaslariyla
Pazarlama 3.0

Pazarlama 3.0, gtinliik yasamda
stratejik dlistince glictine sahip
olmak ve yasamin merkezine
L Tl “deger”i yerlestirmek
DCI = anlamina geliyor.
?ZGF ' !
30| Pazarlama 3.0
insanlarin ruhlarini
yok etmeye degil, tam
tersi ruhlarini korumaya,
gelistirmeye ve diinya igin
calismaya odakli

Pazarlama 3.0, evrensel kurallara
dayali, yerel pazarlama basarilari
elde etmek icin kullanilan bir
metodoloji

Pazarlama 3.0 bir Griind satin

almalari icin insanlari ikna etmeye

degil, coktan satin alinmis bir
__Urdnd ortaya

pa cikartmaya odakl

ZCII'

| Pazarlama 3.0; sabirli,
3.0 inatcgi, duyarl,
caliskan, hayal
kurabilen ve yasadigi
dlnya icin dedger yaratmaya
odaklanmis pazarlama insanlari
icin bir rehber

e davranislari, insanlarin kafasin-

a gtkarmaniz miimkiin

erdigi pazarda,

i, kendi kisiligi

yor. Ozgiinliik ¢ok dnemli...
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