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Girisimcinin rekabet, uzlasma, iletisim becerileri
ve
pazarlama yaklasimi

Hikmet AYTEK'

Ozet

Girisimci gliniimiizde yogun bir rekabet ortaminda miicadele etrmek durumundadir. Kiiresellesen
piyasalar rekabetin ve dolayisiyla kalitenin artmasina neden olmustur. Rekabet ortami g¢atisma
doguran bir 6zellik tasir. Catismalarin listesinden gelmek, baska bir ifadeyle uzlas1 saglamak, ise bir
iletisim sorunudur. Dolayisiyla iletisim catismadan baslayarak basariya kadar uzanan siiregte biiytik
bir rol oynar. S6z konusu siire¢ pazarlamay1 da kapsadig i¢in iletisim ayni zamanda pazarlama
fonksiyonunu da yakindan ilgilendirmektedir. Calisma bu dogrultuda, girisimcinin pazarlama
yaklasimini etkileyecek muhtelif becerilerini irdelemeyi amaglamaktadir.

Anahtar Kelimeler: Girisimci, rekabet, uzlagsma, iletisim, pazarlama

Competition, negotiation, communication skills and marketing approach of
entrepreneurs

Abstract

Entrepreneurs compete in tough competition environment. Markets globalized caused compe-tition
and quality improved. Competition environment is an environment producing various disputes.
Overcoming a dispute is a communication matter. Therefore communication is a land-mark in the
way to success. Succsess is a certain process containing marketing and for this that communication
is closely related to marketing too. The article, in this direction, examines entre-preneurs’ various
abilities affecting marketing approach.

Key words: Entrepreneur, competition, negotiation, communication, marketing

Giris

Catisma’yi, iki ya da daha fazla kisi veya grup arasindaki ¢esitli nedenlerden dogan anlagsmazlik
veya uzlasilamayan farkliliklar nedeniyle ortaya cikan karsitlik olarak tanimlayabiliriz. Boyle
ortamlarda taraflar kendi diislince, inan¢ ve cikarlarin1 gergeklestirmek veya kendi goriislerini
baskin kilmak ugrunda diren¢ gosterir ve hareket ederler. Catismalarin zarar boyutuna erismeden
engellenmesi gerekir. Girisimcilerin, Gelistirebildikleri yeteneklerine ve derledikleri bilgilerine
paralel olarak becerileri artmaktadir. Becerinin artirilmasi ile birlikte sorunlara en uygun ¢éziimler

bulunmakta, bunlar1 uygulamaya gegcirdiklerinde de karsithk yaratmadan sonuglara
yonelebilmektedirler. Girisimcinin kendisi i¢in her an risk icerme 6zelligine sahip olan girisimsel
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alanda sagladig orgiitsel baglilik ve disaridan gelebilecek olumsuzluklara karsi ekipsel direng ¢ok
onemlidir. Bu nedenle Koordinasyonu iyi yapmak zorundadir ve koordinasyonda yer alan insan
unsuru yapacag faaliyete inandirildig1 oranda 6zgiiveni artarak basarili olabilmektedir. Ozgiiven ve
karsilikli giiven ise dogru iletisim, anlamaya yeterli zaman ve ortak deneyimlere dayali bir siireg
gerektirmektedir

Rekabet ve ¢atisma

Bagarabildiginde Enteraktif davranarak saglayabilecegi yogun bir katilimci ortam, girisimcinin
basarisini artiran olumlu bir etken olabilmektedir. Boylesi tutumlar ile iiretimde ictenlik saglamakta,
aciklik iceren davraniglar ile ortaya konan ¢ekinceler, tartisilan konularin derinligine kavranmasinda
etken olmaktadir farkliliklar bu yonde katki unsuruna doéniisebildiginde yanlis anlama ve anlagilma
ihtimali azalmaktadir. Verimlilik gozeten hizmete yonelik rekabet ile bir digerini engellemeye
yonelik catismaci tutum farkli igeriklere sahiptir. Rekabet olgusu; girisimcinin yol arkadaslari ile
arasindaki biitlinsellige zarar verebilecek kadar giiclii olabilen ¢atismalarin; ¢ikma ihtimalini en aza
indirgemektedir. Karsitligin indirgendigi yogunluk ile koordinasyonda gorev alanlarin kendilerini
etkileyen veya etkileme ihtimali olan sorunlara karsi ortak davranabilmeleri arasinda biiyilik bir
iliski goriilmektedir. I¢ ¢atismadan cok kendilerini etkileyebilecek olumlu ve olumsuz etkenleri
degerlendirmeye Oncelik veren bir organizasyon, olasi problemleri erkenden tespit edebilecek ve
baslamadan Onleyecek kadar zamani kazanacak veya kazanmaya basladigi bir yontemi daha da
gelistirecektir. Bu tlir yaklasimin gelisimi ile birlikte karakter yapisinin giiclenmesinde ¢ok 6nemli
yeri olan ‘arastirmacilik’ 6gesi one c¢ikacak ve basartya katki verecektir. Arastirma, gelistirme ve
deney yapabilme becerileri gelisen girisimci karakterler, riskleri en aza indirgeyerek, rekabet
alaninda basarili olacaklardir

Fikri farkhiliklar ve dinamizm

Fikri hi¢bir ayriligin olmadigi ortamlar kisilerin/organizasyonlarin dinamikligini (hareketliligini)
azaltir, Statikligini (duraganligini) artirir. Gelisim, yenilik ve yaraticilik unsurlari da buna baglh
olarak azalir. Farkliliklarin kazanca dondiiriilmesini saglayamayan organizasyonlarda ¢ikan siirekli
catisma ortamlari, girisimsel karakterin karar siireclerini, Inisiyatif segeneklerini ve buna baglh
olarak uygulama fonksiyonlarini etkileyebilmektedir. Karsilikli tutum ve farkliliklarin bulunmadigi
organizasyonlarda; yenilik, degisim, yaraticilik ve performans olumsuz etkilenecegi gibi, siirekli ve
onemli c¢atigmalarin oldugu organizasyonlarda da kararlarin gecikmesi, yanlis verilmesi veya
verilememesi, nedeniyle olusan kararsizligin yarattig1 inisiyatifsizlik ve plandan yoksunluk gibi
nedenlerle ortamdaki iiretkenlik olumsuz yonde etkilenerek, organizasyonunun yagamasi (varligin
stirdlirmesi) tehlikeye diismektedir.

Catisma ve fayda saglamak

insan ve organizasyonlar bildikleri veya bildiklerini sandiklar1 hususlarin limitleri dahilinde
catigirlar. Bilinmedik hususlar dogal olarak giindeme gelemez. Oysa ugrunda catigilacak ve kazang
saglayabilecek unsurlar aslinda bilmediklerimiz olabilir. Catismadan beklenen sonug;
karsimizdakinin bilgi ve buna dayali olan becerilerini etkilemek, karsidaki uygulamaci karakteri
kendimize engel olmaktan ¢ikartmak, becerebilirsek tarafimiza katki saglayabilecek bir konuma
cekebilmektir. Karsilikli duruslarda kullanilan en Onemli etken, daha Onceki konularda
degindigimiz bilgi etki unsurlaridir. Catisma bunlarin yeterliligi ve kalitesine uygun sekilde
strdiiriilir En genel anlamda, Girisimsel gurubun kendi i¢inde ¢atismasi daha dogrusu yarismasi
veya Girigsimsel grubun diger organizasyonlarla rekabeti ile gergeklesir.
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Tletisim ve koordinasyon

Iletisim, koordinasyonun en énemli unsurudur. Bireylerin veya organizasyonlarn yasamlarinda da
cok dnemli bir yer tutmaktadir. Cilinkii “ iletisim diinyaya geldigimiz andan itibaren yagamimizin ve
var olusumuzun anlami olan bir olgudur. Yasamimizi kusatan iletisim sayesinde bilgi edinir etkiler,
etkilenir, yasami paylasir kisacasi kiiltiirel yapi igerisinde var olabiliriz. Insan dogasi geregi
toplumsal bir varliktir. Bunu siirdiirebilmek i¢in insanlarla iletisim igerisinde olmas1 gerekmektedir.
fletisim bireyin diger bireyler ve cevresi ile etkilesimini saglar. Gergek diinya ile baglantisidir.
Diinyay1 ve yasami algilama ve anlama siirecidir. Bu sayede bakis acilarimizi sekillendirir,
yasadigimiz toplum ve diinya hakkinda anlamlar olusturabiliriz. Beynimizdeki diisiinceleri
karsimizdakilere telepati yoluyla iletemeyiz, bu nedenle diisiincelerimizi sézlii ya da sozsiiz
iletebilecek kodlar haline getiririz. .Diisiincelerimizi, duygularimizi, tepkilerimizi bagkalar
tarafindan anlasilabilecek forma sokariz.” (Kalpaklioglu, 25, 2006). Bizim ne anlattifimizdan daha
onemlisi karsimizdakinin bizi nasil anladigidir. Girisimsel alanda, Kolay anlasilir ve amaca yonelik
sozclikler kullanilmalidir. Ayn1 anda farkli kavramlar ¢agristirabilecek sozciikleri kullanmamakta
yarar vardir. Gliven veren ve karsimizdakinin duygularini olumlu etkileyen davranis bicimleriyle de
tezler desteklenmelidir. Aksine tutumlar ile karsithiklar artar ve ¢atismalar koriiklenerek ¢éziimden
uzaklagilir. Girisimsel alanlar, kisisel Goriis ve buna bagli olarak tutumlarin kars1 durus sergileyerek
yaristigl veya catistigl ortamlardir. Verimlilik arz edebilmek icin taraflarin kendi davranislarinin
nedenlerini, Oncelikle yandaglarina sonrada digerlerine net ve tam olarak aciklamalar
gerekmektedir. Sorunlarla ilgili hususlar ihmal ile bekletilerek onlarin kendisini besleyip
gelistirecegi ve giiclendirecegi bir siire¢ yaratilmamalidir. Taraflarin sorunlart i¢gsel manada
biliyiitmesi farklilig1 artirmakta hatta cephelestirebilmektedir. Boyle durumlarda duygudaslik ve
esneklik sorunlarin verimlilige doniistimiinde katki saglayan yetenek unsurlari olarak One
¢ikmaktadir. Diislince farkliliklar1 oldugunda taraflarin karsilikli anlayis gostermesi ile her iki
tarafin diislincelerinin iyi olan yonlerinin birlestirilerek verimlilige katki saglanabilir. Dogru olan
davranis, yanlis oldugu anlasilan fikirleri inatla siirdiirmek olamaz. Fikirler kendisinden daha
dogrular ortaya c¢iktiginda yerini onlara terk edebilen tiirden olmalidir. Fikri tartigsmalarin galip ve
maglup gibi sonuglar doguracagini diisiinmek bu nedenle ¢ok yanlistir. Yanlighigimi anlayarak
dogrular ugrunda vazgegmek bir zayiflik olmadig1 gibi; aksine giiclii bir karaktere isaret etmektedir.

Uzlasmayla verim ve giiven saglama

Farkliliklarin, medeni sekilde ortaya konulmasi i¢in, uzlagabilmek, verimliligi artiran bir tutumdur.
Girigimsel alanda ki girisim siirecinde, organizasyonun i¢inde olmas1 gereken giiven zaman ig¢inde
gelisebilmekte, artan gliven unsuru da uzlasma zeminini giiclendirmektedir. Basar1 arttikca bu
dongiiye bagli olarak, isletme i¢indeki saygiya dayali sevgi ortamini gelistirmektedir. Farkliliklart
katk1 malzemesi yapabilmekle, Catisma sebebi kilmak arasindaki tercihi dogru yapabilen ve
farkliliklar1 dogal gorerek, zorla bastirma yanlishigina diismeyen, organizasyon yapilart saglikli ve
kazanca yoneliktir. Kurumsal ¢ikarlar1 gozetmeyen bireysel motivasyonlar kadar bireysel
ihtiyaglar1 gozetmeyen kurumsal yapilar da basarili olamazlar. Isletmenin genel politikalarini
hazirlayanlar, bu hususu goéz ardi etmemelidirler. Bazi zamanlarda disaridan tarafsiz uzman
edinerek, isletmelere destek saglanmasinda yarar vardir. Bireysel boyutta da, buna benzer bir
uygulama olarak; kendi aralarinda anlasamayan kisiler, bilgi ve diislincelerine giivendikleri diger
bir tarafsiz ve adil {i¢lincii kisiye danisarak fikrinden ve arabuluculugundan yararlanabilirler. Lider
yapisi ile girisimci, su parolay1 edinmelidir; ” Mevcut durum ve ¢6zliim ne kadar iyi olursa olsun,
mutlaka mevcut durumdan daha iyi durumlar ve ¢oziimler olabilir. *
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Girisimcinin amaclar1 ve hedefleri

Girisimei; siireci ve organizasyonu yoOnetirken aligkanliklara bagimli olmamali hedeflere yonelik
olmalidir. Hedefler ise, dnceden yapilan aragtirmalara uygun olarak se¢ilmeli ve amaglarla uyum
gostermelidir. Girisimei, meveut durumdan hareketle hedeflere yoneldiginde, ikisinin arasindaki
yolda, zaman baskisin1 da gozeterek davranmak zorundadir. Demek ki ekibinin motivatorliigiini
yaparak, onlart planladigi hedefe ve zaman dilimindeki olas1 kosullara uygun bi¢cimde motive
etmesi gerekir. Inandirarak isteklendirme saglamak amaca giden yolda en verimli yontemdir.
Kisiler benimsedikleri, dnemsedikleri ve bunun i¢in biitiinlestikleri degerlere ulasabilmek ig¢in
samimi gayret sarf ederler. Gayret, onemsenen degerler ugrunda sarf edilen bir enerjidir. Bu
nedenle hedefin ni¢in 6nemli olduguna, yol arkadaslari inandirilmahdir. Bir ekibi yonetenin
saglamas1 gereken Onemli ve Oncelikli hususlardan birisi anilan gayret unsurunu var
etmektir.Hedef ve ona varilmasi icin hazirlanan yontemler sorumlu tiim taraflarca net olarak
anlagilmalidir. Ortak bulusma noktasinin tarifi olan hedef bulusacak kisiler i¢in agikca ortaya
koyulmalidir. En uygun secenek kullanima giremiyorsa ona en yakinini devreye sokmak
gerekmektedir. Hedefler heyecan verici, ulagilmasi zor ama ulasilmasi imkansiz olmamalidir.
Heyecan tesvik edici rol oynarken, insanin dogasinda var olan zoru basarma arzusu hedefe bagliligi
yaratir. Ulasilmas1 imkansiz hedeflerden sakinmalidir dememizin nedeni, durum boyle
anlagildiginda yilginlik baslayacaktir ki, hi¢bir lider yilgin bir tabanla ¢oéziimlere yonelmek
istemez. Uzun zamanda varilacak hedefler zamana dayali degisken kosullarin tehdidi altindadir.
Bikkinlik yaratabilir Girisimeci amaclarint her yonii ile ulasilabilecek sekilde tespit etmeli.
Ulagilabilir olduguna ekibini ve destek sagladigi unsurlari inandirmalidir. Degisken kosullar
konusu her zaman dilimi i¢in bir tehdit oldugundan; buna karsi en iyi Onlem geri bildirim
unsurundan maksimum yararlanmaktir. Giincel problemlerle ugrasmak hedef sapmalarina neden
olmaktadir Onlar1 ¢oziimlerken hedeflere yonelik stratejileri zayiflatmaktan kaginmak
gerekmektedir. Hedeflere yaklasildigi duygusu onlara baglanmak yoniinde artirici bir etkendir,
girisimci yonetsel alanda bunu taktik olarak kullanmalidir. Girisimcinin bir diger 6nemsemesi
gereken husus edindigi farkli hedeflerin bir digerini olumsuz etkilememesidir

Girisimcinin iletisim becerileri

Girisimcilerin iletisim yoniinden sinandig1 bir donem yasaniyor. ““ Hizla degisen diinyada teknolojik
gelismeler her alanda etkisini gostermekte; Sosyal, kiiltiirel ve ekonomik alanlarda yeni degerler ve
anlayislar ortaya ¢ikmaktadir. Kiiresellesmenin etkisiyle sertlesen rekabet kosullari {iriinlerin yagam
siirelerini de dolayisiyla azaltmaktadir. Isletmeler basarili olmak icin hizmet ve iiriinlerinde fark
yaratacak, deger katacak galigmalara yonelmektedir Artik isletmeler sadece hizmet ve iiriin kalitesi
ile degil ayn1 zamanda sosyal paydaslari ile kurduklar1 giiclii iletisim baglar1 ile pazarda s6z sahibi
olmaktadir. Kalite rekabet iistiinliigii saglama giiclinii kaybetmis yerini iletisim faaliyetlerine
birakmistir. Bu nedenle kurumsal iletisim ¢alismalar1 kurumsal yapilarin hedeflerine ulagmalarinda,
basariy1 siirekli kilmalarinda 6nemli bir etken olarak 6ne ¢ikmaktadir. Giiniimiiz is kosullar1 i¢inde
kurumsal iletisim vazgeg¢ilmez bir yonetim anlayis1 haline gelmistir. Bir kurumun basarili olmasi
icin halkin destegini, giivenini ve gonliinii kazanmasi gerekir. Bunun i¢in de diizenli ve planh
iletisim faaliyetlerine gerek vardir.” (Coriit, 12, 2008). Girisimei girisimsel organizasyonunu
gerceklestirirken Orgiit ici olumlu iletisimsel alt yapiya sahip bir motivator tutum takinmayi, ihmal
etmemelidir, “Orgiitlerin yasanan yogun rekabet ortaminda yasamlarm siirdiirebilmeleri ve
amaglarma ulasabilmeleri i¢in sadece finansal giiclerinin olmasi yeterli degildir. Her tiirli
teknolojik ve fiziki yatirimlar, orgiitler tarafindan maddi karsilik sonucunda alinabilir. Sorun; yeni
teknolojiyi ve fiziki varliklar1 etkin ve verimli kullanabilecek, orgiite deger katacak insan kaynagi
ve onun motivasyonudur Bu nedenle giiniimiiz ¢agdas isletmelerinin orgiitsel hedeflerini
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gerceklestirmeleri, mevcut insan kaynaklarini orgiitsel amacglar dogrultusunda motive etmeleri ve
onlarin ihtiyaglarinin tatmin etmis Orgiitlerin de amacglarima ulagsmasi daha kolay ve saglikhi
olacaktir” (Oge, 15, 2008). “Kurumsal iletisimin &nemli boyutu isletmelerin, miisteriler, ortaklar,
yerel kuruluslar ve diger hedef kitlelerle giivene dayali bir diyalogun olusturulmasidir. Kurumun
amaclar1 dogrultusunda isleyisini saglamak i¢in kurumu meydana getiren ¢esitli bolim ya da
gruplar veya orgiitler cevresi arasinda siirekli iletisime olanak saglayan bir siirectir. Biitiin kurumsal
faaliyetlerde basar1 i¢in yeterli ve etkili diizeyde iletisime ihtiya¢c duyulmaktadir. Bu yiizden kurum
icinde ve disinda siirekli bilgi alis verisi 6nemli bir rol oynamaktadir Ne yaptigimizdan daha ¢ok
nasil algilandigimiz ¢ok oOnemlidir. Bu nedenle kurumsal siireglere ayrilan zaman ve finans
kaynaklar1 gibi iletisime kaynak ayirmak gereklidir. Ancak ¢ogu iist yonetim iletisim caligmalarinin
yararin somut bir sekilde goremiyor, bu nedenle yeterli bir sekilde stratejik iletisim faaliyetlerini
uygulatamiyor. Ust yonetimin odaklandig1 {ic ana hedef iiretim, performans ve karlilik iletisim
faaliyetlerinin 6neminin gozden ka¢masma yol agmaktadir. Oysa ge¢misin dogrular1 bugiiniin
ihtiyaclarin ve sorunlarina tam anlamiyla cevap verememektedir. Diiniin birgok dogrusu bugiiniin
yanliglarina doniigmiistir Teknolojik gelismeler, is ve toplum yapisinda degisimlere neden
olmustur. Ihtiyaclar, ilgi alanlar1, yasam bigimi degerler sistemi ge¢mise gdre bugiin ¢ok farklidir.
Bu farklilik yeni baski ve gii¢ gruplarini ortaya ¢ikarmistir. Diin is diinyasinda tliretmek ve karlik
basar1 i¢in yeterli iken bugilin halkin destegini ve giivenini almak, miisterilerle giiclii ve saglam
baglar kurmak zorunlu olmustur. Kurumsal iletisimde i¢ hedef olarak calisanlarla iletisimde su
amaglar oncelikli olmalidir:

a. Kurumsal isbirligi ve verimliligi artirmak,

b. Calisanlarin egitilmesi, sosyal bakimdan gelismesini saglamak,

c. Calisanlar arasinda iletisim siirecinin siirekliligini saglayarak kurumun gelismesine ve
hedeflerine ulagmasina uygun ortam yaratmak. (Cortit, 14, 2008).

Girigimci karakter; liderligini yaptig1 konuya iliskin orgiitlenmesinde alacagi karar ve kullanacagi
inisiyatiflerde, hata tekrarindan kurtulmak ve verimlilik elde edebilmek icin; geri bildirimlerden
faydalanmalidir. Ayrica “Kurumsal iletisimi gelistirmek i¢in; kurumda tiim calisanlarin yeterli
Olclide geri bildirimde bulunmalarini saglayarak; iletilecek iletilerde kullanilacak araglarin segimi,
genellikle yiiz yiize iletisimin se¢ilmesi, iletilerin ¢alisanlarin 6zelliklerine uygun sekilde sec¢ilmesi,
sade anlasilir bir dil kullanilmasi, sembolik anlamlarin dikkate alinmasi, uygun iletisim ortaminin
yaratilmasi, yonetimi belirli zamanlarda bilgilendirme, seminer, grup toplantilar1 diizenlemesi,
yoneticilerle ¢alisanlarin yliz yiize goriisme ve fikir aligverisinde bulunmasi gerekmektedir (Oktay,
256, 1996). Iletisim Koordinasyonun temelidir. Koordinasyon yéniiyle yeterli diizey arz edemeyen
bir orgiitsel yapi’nin basar1 diizeyi de kisithdir. Konuyu en kisa anlamda soyle 6zetleyebiliriz;
Iletisim diinyaya geldigimiz andan itibaren yasamimizin ve var olusumuzun anlami olan bir
olgudur. Yasamimizi kusatan iletisim sayesinde, bilgi edinir, etkiler, etkilenir, yasami paylasir
kisacasi kiiltiirel bir yap: icerisinde var olabiliriz. Insan dogas1 geregi toplumsal bir varliktir. Bunu
siirdiirebilmek icin, diger insanlarla etkilesim iginde olmas1 gerekmektedir. Iletisim bireyin diger
bireyler ve cevresi ile etkilesimini saglar, gercek diinya ile baglantisidir. Diinyay1 ve yasanu
algilama siirecidir, bu sayede bakis acimizi sekillendirir, yasadigimiz toplum ve diinya hakkinda
anlamlar olusturabiliriz . (Kalpaklioglu, 25, 2006).

Girisimcinin pazarlama yaklasim

Uriin ve hizmetlerin iiretim noktasindan, tiiketicilere veya tedarik kaynaklarindan, ara kullanmalara
kadar akisin1 gergeklestiren isletme faaliyetleridir. Pazarlama, mevcut ve potansiyel alicilara istek
tatmin edici liriin ve hizmetleri sunmak iizere planlama, fiyatlandirma, dagitim ve tutundurma
faaliyetlerinin tiimiidiir. Pazarlama ayni zamanda isletmenin amaclarina ulasmak i¢in hedef
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pazarlarda degisimi saglamak iizere yaptigir analiz, planlama, uygulama ve denetim eylemidir.
Genel kabul gormiis tanimlardan biri de; pazarlamanin, kisilerin ve gruplarin istek ve ihtiyaglarini
olusturma (liriin), sunma (hizmet) ve tirtinleri diger degerli mal ve hizmetle degistirmek suretiyle,
tatmin eden yonetimsel bir siire¢ oldugudur (Tek, 5,1997). Girisimi’nin islevselliginin, hem
baslangic hem de sonug¢ asamalar1 kendilerinin pazarlama yetenek ve kapasiteleri ile yakindan
ilgilidir. Girigimci trettii hizmet veya iiriinii daha planlama asamasindayken pazarlama yoniiyle
birlikte ele almak durumundadir. Pazarlama, girisimcinin iletisimsel yapisindan bagimsiz bir olgu
degildir. Daha once yapilan uygulamalar daha sonrakilere engel olmayacak sekilde yapilmalidir.
Kamuoyunda olumsuz imaj veya kotli sohreti olan hizmet ve markalar, hi¢ bilinmeyen ve yeni
olanlardan daha az pazarlanabilme sansina sahiptirler. Girisimci anilan hususlarin bilincinde olmali
ve 100 metre kosucusu gibi degil maratoncu stratejisi ile uzun soluklu miicadele edecek sekilde
davranmalidir. Pazarlama, girisimcinin kendisine pazarlanan ve kendisinin pazarladig her konudaki
maliyetleri, girdi ve ¢ikt1 olarak etkileyen bir siirectir. Bu nedenle * miisteri memnuniyeti’ ivmesi
artan bir sekilde siirdiiriilebilirse, pazarlamada da maliyet azaltic1 bir etki saglanmaktadir. Olumlu
imaja sahip bir marka olabilmek yoniindeki rekabetin temelinde bu husus yer almaktadir. ”
Gilinlimiiziin rekabet yogun ekonomik diizeninde, tiim isletmelerin amaci kar etmek ve varliklarini
stirdlirebilmektir. Bunu gergeklestirebilmek icin, iirettikleri mal ve hizmetleri pazarlamak isterler.
Artan irlin ve marka g¢esitliligi rekabeti artirmig, bunun yaninda tiiketici taleplerinde de
degisikliklere neden olmustur. Yakin zamana dek fazla secenegi olmayan tiiketiciler, gliniimiizde
bir¢ok alternatifin i¢inden se¢im yapabilme 6zgiirliigiine sahiptirler. Bu 6zgiirliik; bireylerin talep
ve beklentilerinde yiikselmeye neden olurken pazarlama faaliyetlerini zorlastirmistir. Siirekli artan
teknolojik gelismeler pazarlama c¢abalarin1 globallestirmis, rekabeti de global hale getirmistir.
Degisik kiiltiirlerdeki tiiketicilere farkli iletisim kanallariyla ulasma zorunlulugu dogmustur. Ote
yandan medyada hizli bir gelisme yasanmis ancak maliyeti de ayn1 oranda yiikselmistir. Pazar ve
rekabet kosullari, medyanin artan maliyeti, farkl kiiltlirlere seslenme geregi, pazarlama acisindan
iletisimin 6nemini artirmis ve konu ile ilgilenenleri yeni arayiglara yonlendirerek ¢ pazarlama
fletisimi  kavraminin dogmasina neden olmustur. Mevcut pazarlarin durumu nedeniyle, tiiketicilere
tek bir yolla degil, bircok yoldan ulasmanin ve ayni iletileri farkli yollardan gondermenin gerekliligi
goriilmistiir. Dogru bir biitlinlesik pazarlama plan1 olusturabilmek i¢in Oncelikli iyi bir iletigim
plan1 olusturmak gereklidir. Etkili bir pazarlama iletisiminin gerceklesebilmesi icin Oncelikle
iletilerin gondericisi ile hedef kitle arasinda ortak anlam ve degerlerin paylasilmasi1 gerekmektedir.
Bunun i¢in, etkili bir iletisim siirecine ihtiya¢ vardir (Kiiciik, 195, 2005). Girisimei liderlik, isi
ehline yani uzmanina vermeyi gerektirmektedir. Sozlesmelerini hukukc¢u, mali analizlerini mali
miisavir, teknik islerini ilgili miihendis aracilig1 ile yaptig1 gibi, pazarlamasinda da pazarlama
uzmanlarindan yararlanmali bunu yaparken de anilan uzmanlarla arasindaki iletisim bagini 6nem ve
ozenle siirdiirmelidir. Onceleri uzmanliklarin maliyetleri artirdig1 diisiiniilse de girisimsel siireglerin
uzmanliklarin kalitesine paralel olarak kazang¢ sagladigi hususu artik bilinmektedir. “Cagdas
pazarlama anlayisinda i“tiiketim ve tliketici odakli” bir yaklasim s6z konusudur. Uzun vadeli
hedefleri olan ve biitiinciil bir yaklasimdir; igletme, pazarlama, ekonomi, antropoloji, ergonomi,
sosyoloji ve psikoloji gibi birgok disiplinin entegrasyonuna dayalidir. Tiiketici tutum ve
davraniglarinin, karar verme, se¢im yapma ve satin alma siireclerinin tiim boyutlar1 ve dinamikleri
ile anlasilmasini ve bu temelde tiiketici istek ve ihtiyaglarinin tatminini hedef alir. Tam bu noktada
da psikoloji ile genis bir ortak alani paylasir. Mevcut ve yeni Pazar arayislari yonlerinden,
girisimcilerin kullanmaya yoneldikleri pazarlama cevresi, pazarlamay: etkileyen Makro ve mikro
cevre faktorlerinin etkisine agiktir. “Cevredeki degismeler bir taraftan igletme i¢in yeni firsatlar
yaratilabilecegi gibi, bir takim firsatlar1 da ortadan kaldirilabilir. isletmenin pazarlama dis cevresi
¢ok dinamik olup, her zaman degisim i¢indedir. Bu degismeler hizli veya yavas olabilir. Etkileri de
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cogu zaman belirsizlikleri, dolayistyla riski arttirir. Gelecegi onceden bilmek imkani yok ise de,
pazarlama yoneticisi “gelecekte nelerin olacagini” tahmin etme yoluna gidebilir (Mucuk,19,1994).
Cevresel degismeleri iyi anlayip, dogru degerlendiren yonetici pazarlama basarist gosterirken;
bunlar iyi izlemeyen, ya da yanlis degerlendiren yonetici, isletmesini pazarlama firsatlarinin
avantajlarindan yoksun birakir; hatta bazen yok olup gitmesine yol agar. Cevresel faktorlerin etkili
bir sekilde izlenerek degisme ve gelismelerin dogru degerlendirilmesi i¢in direkt olarak gozlemler
ve pazarlama arastirmasi yaninda; is hayatiyla, ticaretle, hiikiimet kararlar1 ve yasalarla ilgili
yayinlarin takip edilmesi gerekir. Bu yollarda toplanan bilgileri degerlendirme ve yorumlama
yoluyla cevresel analiz yapilir. Pazarlama yoneticisi toplanan bilginin dogrulugunu degerlendirir;
verilerdeki eksiklik veya tutarsizliklar1 gz oniinde bulundurur ve bdylece cevresel gelismeleri ve
gelecegi tahmin etmeye; c¢evresel degismelerin isletme icin yaratacagi tehlikelerle firsatlar
belirlemeye calisir. Mevcut pazarlama performansini degerlendirme ve gelecege doniik pazarlama
doniik doniik pazarlama Stratejilerini gelistirme yoluna gider (Mucuk,19,1994). Bir ¢evresel etkiye
ne sekilde tepki gosterilmesi gerektigi konusuna “pasif ve isletmenin yeni duruma adapte edilmesini
temel alan yaklasim mi? Yoksa aktif yeni etkiyi ortadan kaldiric1 ¢abay1 temel alan yaklasim mi
daha uygundur?” diye bakilirsa, genel bir dogru yaklasim olmadigi c¢esitli faktorlere bagl olarak
bazi durumlarda birinci; bazt durumlarda ise ikinci yaklasimin daha uygun oldugu sdylenebilir.
Esasen her zaman yoneticinin alternatifi de olmayabilir ve durumu veri olarak kabul edip, isletmeyi
buna adapte etme, izlenecek tek yol olarak ortaya cikabilir.

Girigimcilerin giidiimiinde bunan,“her isletmenin pazarlama sistemini biiyiik dl¢iide etkileyen, daha
genel nitelikli genel nitelikli makro ¢evre faktorleri altt grupta ele alinir.

a. Ekonomik Cevre

b. Sosyal ve Kiiltiirel Cevre
c. Politik ve Hukuki Cevre
d. Rekabet

e. Demografik Cevre

Teknoloji, makro ¢evresel faktorler genis Olciide isletme yOnetiminin kontrolii disinda gelisirler.
Ama isletme bazilarini bir 6lgiide etkileyebilir (Mucuk,21,1994).

Sonug¢

Girisimsel alan, uzmanliklarin rekabetine zemin olan bir davranis diizlemidir. Bu nedenle ¢ok yonlii
ve yiizli yani, kristalize bigimde koordinasyon uygulamasina katki verebilecek temel girisimcilik
yaklasimlar1 yeterli goriilerek, girisimci karakteri hacimli kilmak ve icin farkli alanlardaki uzman
goriislerden destek almak gerekir.
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