I. TURK ISLETMECILIK KONGRESINDE PAZARLAMA
SORUNLARI

Do¢. Dr. Rzdvan KARALAR

Kapali ekonomi diizeninden kurtulus, ortaya pazarlama olarak
adlandirilan yeni bir sorun ¢ikarmistir. Pazarlama, kisilerin kendi
gereksinmelerinden fazla mal iiretmeleri ve bunlari baska mallar-
la degistirme olanagini bulmalar ile gelismistir.

Pazarlama, iiretimin basladigi yerden, bu mallarin tiiketicile-
rin eline gecmesine degin gerekli olan ve s6z konusu mallarin aki-
sini saglayici biitiin isletme didinmelerinin yiiriitiimii anlamina ge-
lir. Baska bir deyisle, pazarlama siireci, isletmelerin pazarlanabi-
lir mallarini pazara sunmasina yardimci olacak her tiirlii eylemi,
diizenlemeyi ve hazirligi kapsar. Bu bakimdan pazarlama, malla-
rin dretim noktasindan tiiketim noktasina varana dek kapsadig:
hizmetlerin tiimiidiir.

Pazarlama siireci, belirli bir diizen iginde yer alan eylemler
ve olaylar dizisidir. Mallarin {iireticiden tiiketiciye ulasmasi gerek-
tigine gore, bu olay ve eylemler arasinda bir esgiidiim (coordina-
tion) bulunmalidir.

Uygulamada isletmeler, pazarlama siirecinin gesitli asamalarin-
da degisik agirliktaki sorunlarla karsi karsiya kalmaktadirlar.

Eskisehir’de diizenlenen 1. Tiirk Isletmecilik Kongresi, Tiirkiye'
deki baslica isletmelerin pazarlama acisindan icinde bulunduklar:
sorunlar1 saptamak ve bu sorunlara ¢6ziim yolu getirmek amaciyle
calismalarda bulunmustur.

Yukarida tanimini verdigimiz pazarlama ve pazarlama siireci
gergevesinde degerlendirilen Kongre calismalari, uygulayica islet-

21



melerle teorisyenler arasinda yaklasim saglamasi bakimindan da
onemli vararlar saglamistir.

Pazarlamaya iliskin sorunlarin teorik bir boliimlendirilmesini
yapmak ve daha sonra uygulamadaki sorunlari ele almak, teori ve
uygulama yaklasimini saglama bakimindan gerekli olmaktadir.

Teoride pazarlamaya iliskni sorunlar asagidaki bigimde bolim-

lendirebiliriz:
1. Terim ve kavram sorunu
2. Pazarlamanin yarari ve dnemi sorunu
3. Pazarlamanin ekonomik kalkinmadaki yeri
4. Pazarlama sisteminin makro islevlerine iliskin sorunlar
a) Degisim islevlerinden satin alma ve satma sorunu
b) Fiziksel arz islevlerinden tasima ve depolama sorunu
¢) Kolaylastirict islevlerden finanslama, risk tasima, standart-
lastirma, dereceleme ve pazar bilgisi sorunu
5. Pazarlama sisteminin mikro islevlerine iliskin sorunlar
a) Denetlenemez isletme disi gevre sorunlar:
i) Pazar talebi
il) Siyasal ve hukuki gii¢ler
iii) Toplumsal ve etnik etkiler
iv) Rekabet
v) Dagitimin yapisi
vi) Teknoloji
b) Isletmelerin pazarlama sistemlerinin denetlenebilir Ggele-
rine iliskin sorunlar
i) Finans, personel, liretim sorunlar:
i) Kurulus yeri, isletme imaji, arastirma ve gelistirme sorun-
lar
¢) Isletmelerin pazarlama karmasma iliskin sorunlar
i) Hedef pazarin saptanma sorunu
ii) Mamulle ilgili sorunlar
iii) Dagitimla ilgili sorunlar
iv) Fiyatla ilgili sorunlar
v) Reklam ve satis1 arttirica 6biir ¢abalarla ilgili sorunlar
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6. Pazarlamada yonetim sorunlari

a) Hedeflerin saptanmasi sorunlar:

b) Planlama sorunu

c) Orgiitleme ve diizenlestirme sorunu
d) Gorevlendirme sorunu

e) Uygulama sorunu

f) Degerleme sorunu

Kongrenin komisyon calismalarina, besi kamu onu &zel kesim-
den olmak iizere onbes isletme temsilcisi ile yiiksek dgretim ku-
rumlarmdan yedi temsilci katilmistir. Komisyon ¢alismalarina kati-
lan isletmeler, medeni esya, hizmet, gida, ticaret, tekstil, kimya ve
toprak endiistrisi dallarindan olmustur.

Isletme temsilcileri, isletmelerinin icinde bulunduklar: sorun
lar1 birer rapor diizenleyerek sunmuslar, bunun yani sira her en-
diistri dalinin temsilcisi sorunlarini sozlii olarak da dile getirmistir.

Teorik olarak verdigimiz sorunlar listesi, isletme temsilcilerine
yol gbsterici olarak ele alinmig, ancak her isletmenin iginde bulun-
dugu duruma gore agirlik verdigi sorun degismistir.

Isletmelerin sundugu raporlardan érnekler vermek, sorunlarin
isletmelerce ele alinis bigimini gésterme bakimindan ilging olacak-
tir.

Madeni esya endiistrisinde bulunan bir igletme, sorunlarin: dért
ayr1 boliimde ele almistir. Bunlar, ihracat formalitelerinin ¢oklugu
ve karisiklipi, verilerin azlii, yetismis eleman kithig1 ile ulastirma
sorunlaridir.

Gerek glimriik gerekse deniz D. D. Yollan yiiklemesinde yerine
getirilmesi gereken formalitelerin karmasik olmasi ve kullanilan
evraklarin herkesce anlasilamamasi ve bu nedenle bir takim komis-
yoncu aracilara basvurma zorunlugunun dogmasi ilk sorun olarak
sunulmustur. Ayrica, formaliteler yiizinden malldrin zamaninda
yiiklenmemesi ve bu yiizden isletmelerin kayiplara ugramas: da ay-
nmi sorun icerisinde ele almmustir. Ozellikle, formalite giicliikleri
nedeniyle ugranilan zararlarin ulasim araci tarafindan yiiklenilme-
mesi, sorunu daha da agirlastirmaktadir.

Isletme temsilcisi, Tiirkiyede 'bir kaynak envanteri yapilmasi
ve bunun isletmelere iletilmesi gerektigini bir pazarlama sorunu
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olarak ele almistir. Bu kaynak envanteri, isletmelerin pazarlama
kararlarina iliskin verilerin saglanmasi acisindan o6zellikle 6nem
tasiyabilir.

Isletmelerin eleman yetistirme didinmelerinin yetersiz olmasi,
ozellikle isletme i¢i egitime dnem verilmemesi baska bir sorun ola-
rak diisiiniilmiistiir. Bu egitim yetersizligi, hem tist kademe eleman-
lar i¢in hem de alt kademe elemanlar1 igin sdz konusu olan bir
sorundur.

Ulastirma sorunlar1 olarak ele alinan konularin basinda, ka-
rayolu ulastirmasinda tonaj kisitlamasi gelmektedir. Bu yoéndeki
bir kisitlama, kamyon talebini 6nemli ¢l¢iide arttirmaktadir. Deniz
yolu ile yapilan ulastirmalarnn biiyiik o6lgiide yetersizligi, bu yolun
az kulianilmas: sonucunu dogurmaktadir. Ozellikle, rihtim, bosalt-
ma ve yiikleme noktalarinin azligy ile buradaki araclarin yetersiz-
ligi deniz yollar1 tasimasim giiglestirmektedir. Ote yandan, yiikle-
me sirasimndaki formaliteler nedeniyle mallarmm uzun siire bekletil-
mesi énemli sakincalar dogurmaktadir.

Yukarida siralanan sorunlara bakildiginda, en Once ortaya ¢i-
kan gercek, varolan pazarlara ulasmada ortaya ¢ikan aksakliklara
ver verildigidir. Baska bir deyisle, eldeki pazarlari arttirma, yeni
pazarlara yayilma dogrultusunda herhangi bir harcketten séz edil-
memektedir. Bu durum, ya pazarin doymarmishgim ya da isletme-
nin elindeki olanaklariyle pazar talebini karsilamada yetersiz kal-
digin1 ortaya koyar.

Azot Sanayii T.A.$.temsilcisi, pazarlama agisindan karsilasilan
sorunlart dort ana boliimde ele almistir. Bu sorunlarin basinda, {i-
yatlandirma gelmektedir. Bu isletmenin iiretiminin temelini olustu-
ran glibrenin satis fiyatlariin belirlenmesi, titmiiyle isletmenin elin-
den alinmistir. Isletmenin baslica iiretimi olan azotlu ve fosforlu
kimyevi giibrelerin fabrika ve perakende satis {iyatlar1 Bakanlar
Kurulu karar ile saptanmaktadir. Bunun disinda kalan Kompoze
giibrelerin satis fiyat1 ise, pazar kosullarina gore isletmece belir-
lenmektedir.

1965-1972 yillart arasindaki azotlu ve fosforlu giibrelerdeki
fiyat artisi % 10-15 dolaymnda olurken, kompoze giibrelerindeki
fiyat artis1 % 50'nin iistiine gitkmistir. Kompoze giibrenin tiimiiniin
ithal cdilmesi, obiir giibrelerden bir béliimiiniin icte iiretilip bir bo-
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liimiiniin disardan saglanmasi fiyatlar konusunda 6nemli dengesiz-
likler yaratmaktadir. Giibre pazarmmin ¢ok genis olmasi ve arzin
talebi doyuracak bir diizeye ¢ikmamasi, fiyatlarin isletme disinda
biiyiik 6lciide artmasina yol acmaktadir. Isletmeden Bakanlar Ku-
rulunun belirledigi fiyata giibre satin alan aracilar, talep fazlalig:
nedeniyle ellerindeki giibreyi alicilara ¢ok yiiksek fiyatla satma ola-
negma kavusmaktadirlar. Onceden isletme icin saptanan fiyat, dog-
rudan dogruya bu aracilarin yararina olmaktadir.

Ulkemizde, giibre saglayici ve dagitict kuruluslarin tasima ve
depolama islevlerinde biiyiik zorluklarla karsilasmasi baska bir so-
run olmaktadir. Dagitici kuruluglarin, tasima ve depolama gorev-
lerini en azindan ilgeler diizeyinde yapmalar1 gerekirken, bunun il
diizeyinde yapilabilmesi bir ¢ok aksakliklar dogurmaktadir. Bunun
baslica nedeni, giibre saglama ve dagitimi ile gorevli kuruluslarin,
¢esitli nedenlerle ithal yolu ile ve i¢ pazardan saglayacaklar1 giib-
releri demiryolu ile tasimayr yeglemeleridir. Bu nedenlerin basin-
da, tonaj kisitlamasi nedeniyle karayolu tasima iicretlerinde mey-

dana gelen artislar ve tagimada artirim saglama gabalar1 gelmekte-
dir.

Yerli iiretimin gereken orana cikamamasi ve ithalatin yalnizca
kullanma mevsiminde yapilmasi depolama bakimindan fazla bir
sorun dogurmaktadir. Ancak, isletme tesislerinin tam kapasite ile
calismasi ve baska iiretici kuruluslarin bu alana girmesi durumun-

da depolama bakimindan darbogazlarin ortaya c¢ikmasina yol aca-
bilir.

Isletmenin iginde bulundugu baska bir sorun finansmandir.
Kimyevi giibrelerin saglanmasinda ve dagitiminda gorevli kurulus-
larin finansman gereksinmelerini ve giftgilere acilacak giibre kredi-
lerini karsilmak amactyle, T.C. Ziraat Bankasi biinyesinde 1963 yi-
linda 150 milyon TL’lik bir fon kurulmustur. Bu fon, her yil arta-
rak 1970 yilinda 1,7 milyar TL'ya ¢ikarilmustir. Ciftcilerin kredi
gereksinmeleri —gtibre i¢in— Ziraat Bankasi araciligiyle bu fondan
karsilanmaktadir. Tiirkiye’de giibre {icretlerinin % 80 dolayindaki
boliimii, giibreyi kredili olarak satin almaktadir. Ancak, Ziraat
Bankas1 giibre kredisinin % 30-40'mm1 karsilayabilmektedir. Durum
boyle olunca, iiveticinin % 401 asan bir boliimii giibresini tiiccar-
dan almakta ve dolaywsiyle Hiikiimetin uygulamak istedigi subvan-
siyonlu tek fiyat sisteminden yararlanamamaktadir.
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Isletmenin {irettigi giibrelerin dagitimii, dagitici kuruluslar
olarak adlandirilan T. Zirai Donatim Kurumu ve T. Seker Fabri-
kast A. S. yapmaktadir. Bu dagitim gorevi, Bakanlar Kurulu kara-
r1 ile verilmistir. Sézkonusu kuruluslar birbirlerinin eksikliklerini
giderecek bicimde Orgiitlenmemislerdir. Tersine, birbirlerine rakip
kuruluslar gibi hareket etmeleri, yurdun bazi yerlerinde fazla mik-
tarda mal birikimine, baz1 yerlerinde ise mal sikintisina yol agmak
tadar.

Petkim'in pazarlama sorunlari, temel olarak pazar talebi ile
politik ve hukuki giicler bakimindan agirlik tasimaktadir. Tirki-
ye'de plastik endiistrinin hizly gelisimi, genis Ol¢lide plastik ham
madde talebi dogurmustur. Plastik ham madde talebinin bu hizh
gclisimine ayak uyduramayan Petkim, iiretim eksigini ithal yoluy-
le kars:lamaktadir.

Petkim, iiriinlerine karsi Tiirkiye talebini ortaya cikarma ko-
nusunda 6nemli giicliiklerle karsilasmaktadir. Istatistikler, talep
kestirmeleri bu konuda yaniltici olmakta, tiiketiciler dogru bilgi
vermemekte, dolayisiyle isletme iiretim ve ithalat programlarimn
saptanmasinda giicliik cekmektedir.

Ozellikle fiyatlandirma konusunda, devletin Petkim iizerinde
onemli etkisi vardir. Fiyat arttirmalari dogrudan dogruya hiikii-
metin onayi ile olmakta, bu ise iiretim faktérlerindeki fiyat artig-
larinin yansitilmasini zorlastirmaktadir.

Toprak endiistrisinde yer alan bir isletme ise, sorunlarini su
sckilde ele almigtir : Kiremit, tugla ve ates tuglasi imalatinda bulu-
nan isletme icin, pazar arama konusunda herhangi bir zorluk yok-
tur. Baska bir deyisle, simdiki durumda {iretilen mamullerin tiimii
kolaylikla satilabilmektedir. Ancak, iiretim hacmini arttirma calis-
malarmin soruclanmasmdan sonra, bu konuda baz1 sorunlar doga-
caktir,

Isletme saptanmus oldugu degismez fiyatlar {izerinden satis
yapmaktadir. Ancak, isletmenin {iilkenin 1/3’tine yayilmis 87 bayi-
sinde degisik fiyatlar uygulanmaktadir. Bunun nedeni, dagitim ka-
nallarmin geregince ele alinmamis olmasidir. Belirli bélgelerde ana
satis depolarinin bulunmamas: baska bir neden olmaktadir. Yapi-
lacak yatirimlar icin kredi saglanamamasi ve saglanabilen kredinin
kisa ve orta vadeli olmasi isletmece onemli bir sorun olarak ele
alinmustar.
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Toprak Mahsulleri Ofisi, bir pazarlama kurulusu olarak bir cok
sorunla karsi karsiyadir. Yoneticilerin karar vermedeki yetki ve
sorumluluklarinin  simiflandirlmis olmasi, yeterli elemana sahip
olmama, yoneticilerin yasalar nedeniyle yaraticilik gosterememele-
ri érgiitleme sorunlar: i¢cinde ele alinabilir.

T.M.O.nin alim ve satim sistemi, ekonomik kurallara uygun
diismemektedir. Tiirkiye'nin her yerinde satin alma ve satis liyat
lar1 aymidir.. Bu durum, un fabrikalarimin tiiketim merkezlerine
yakin olarak kurulmasi sonucunu dogurmaktadir. Tarimsal iiriin-
lerin 6zellikleri nedeniyle, arz ve talep arasinda dengesizlikler dog-
maktadir. Bu durumda narh uygulamasina gidilmckte, 6zel kesim-
de boyle bir uygulamanm olmamasi rekabet yoniinden c¢aprasik
sorunlar yaratmaktadir. Ote yandan, tarimsal {iriinlerin dagitim
kanallarimin yetersizligi, kurulusun g¢alismasini 6nemli dl¢lide etki-
lemektedir.

T.C. Devlet Demir Yollarimin sorunlari ise sunlardir: Fiyatla-
rin bagimsiz olarak ayarlanmamasi, karayollar1 ile haksiz bir re-
kabetin bulunmamasi, politik dgelerin kararlarda agirhik tasimasi,
ulastirmada bir diizenlestirmenin saglanamamasi, standartlastir-
maya gidilememesi, pazarlama egitiminin geregince dnemsenmeme-
si.

Genel olarak turizm endiistrisi ele alindifinda, karsilagilan so-
runlar bes ana noktada toplanabilir. Bu sorunlarin basinda forma-
lite giicliikleri gelmektedir. Ozellikle iilkemize gelen yabanci turist-
lerin glimriik giris kapilarinda formaliteler nedeniyle giic durum-
larda birakilmalari turizm endiistrisini etkilemektedir. Ote yandan,
turizm konusunda, envanter ve istatistik bilgileri biiyiik 6lgiide ye-
tersizdir, Ozellikle, pazarlama konusunda hi¢ bir calisma yapilma-
mistir.

Yetismis eleman bulmadaki giicliik, turizm endiistrisinin en
onemli sorunlarindan birisini glusturmaktadir. Pazarlama konu-
sunda turizm agisindan egitim gormiis elemanlar son derece kit-
tir.

Tursstik kuruluglarin 6zellikle turistik konaklama isletmeleri-
nin ayri birer pazarlama orgiitleri bulunmamaktadir. Turistik mev-
simin gelistirilmesi, donemlerin wzatilmasi icin gerekli atilimlar
yetersizdir. Genel olarak Mayis-Ekim aylarindaki yogun dénem, iyi
bir isbiriigi saglanarak &biir aylara da aktarilabilmelidir.

27



isletmelerin sunduklar1 yazili raporlardan ve komisyon calis-
malar1 sirasinda yapilan tartisma ve aciklamalardan yararlanilarak
diizenlenen Pazarlama Alt Komisyon Raporu, sorunlar1 ve bunlarin
coziimlerini ayrintili bigimde ele almustir.

Komisyon raporu, dnce pazarlama konusunda isletmelerde bir
kavram anlasmazhiginin bulunduguna deginmistir. Rapora gore «Bu-
giin Tiirkiyede gerek kamu, gerek 6zel kesimde en fazla goze car-
pan durum, pazarlama ile ilgili kavramlar konusunda yaygin bir
karmasikligin bulunmasidir. Bu da dogal olarak, pazarlama ile il-
gili faaliyetlerin orgiitlenmesinde isletme icinde karisikliga, yetki
ve sorumluluk anlasmazliklarina yol agmakta ve sonugta pazarla-
madan beklenen verimin elde edilmesini zorlastirmaktadir.

Ornegin, bu goriismelerde acik¢a ortaya ¢ikmustir ki, pazarla-
manin mahiyeti geregi olgiide bilinmedigi gibi, pazarlamanin kap-
sami da yeterince anlasilmamustir. Satis, tedarik, reklam, tanitim,
satis arttirma ve ticaret gibi kavramlar birbirine karistirilmakta-
dir. Ozellikle, ticaret kavramiyle pazarlama kavrami arasindaki
farklar heniiz yerlesmemistir. Bazi kuruluslarda ticaret boliimle-
riyle pazarlama béliimlerinin yanyana olusu dikkat cekicidir. Her-
halde, bir takim faaliyetler tarihsel gelisim icinde ticaret adi al-
tinda toplanip orgiitlendirilmis, bu gelisimin son asamalarinda or-
taya pazarlama kavram c¢ikmis ve bu kavramin neleri kapsadigi
belirlenmeden adeta bir 6zenti havasi icinde ticaret boliimleri ko-
runmus, yanina bir de pazarlama iiniteleri eklenmistir. Cogu kez,
ticaret iinitesi pazarlamaya girdigi bilinen faaliyetleri yiiriitmekte
devam ettirildiginden, pazarlama iinitesine gorev aranmaya baslan-
mis ve ¢ogunlukla bulunan gérev de ¢ok ilkel anlamda arastirma
ve istatistik isleri olmustur. Boylelikle, yetki ve sorumluluk anlas-
mazliklarinin kaynagi dogmustur.»

Komisyon calismalarinda derlenen cesitli sorunlarin, Kongre-
ye katilan isletmelerdeki agirlik derecesi Tablo (1) de goriilmek-
tedir.

Isletmelerin karsilastiklari sorunlar 14 baslik altinda ele alin-
mustir. Bunlar, organizasyon eksikligi, finanslama, fiyatlandirma,
depolama ve tasima, hammadde ve mamul madde saglama, yetis-
mis eleman saglama, politik ve hukuksal zorluklar, veri eksikligi,
reklamin etkisini 6l¢gme, dagitim kanallari, standartlastirma, for-

malite gilicliigii, talebin yayginlastirilmasi, kontrol ve koordinasyon-
dur.
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Bu sorunlara bakildiginda, yazimizin basinda teorik olarak
verdigimiz liste ile énemli farkhliklarin bulundugu gorilir. Ger-
cekten de iilkemizdeki isletmelerin i¢inde bulunduklari 6zel kosul-
lar, pazarlama agisindan da etksini gostermekte ve ortaya degisik
bir sorunlar dizisi ¢ikarmatkadir.

Isletmelerin Sorunlarn Isletmeleri Etkileme
Orani (%)

Organizasyon eksikligi 100
Finanslama 87
Fiyatlandirma 75
Depolama ve Tasima 75
Hammadde ve Mamul Madde Saglama 62,5
Yetismis Eleman Saglama 62,5
Politik ve Hukuksal Giigliikler 50
Veri Eksikligi 37,5
Reklamin Etkisi 37,5
Dagitim Kanallar 37,5
Standartlastirma 25
Formalite Giigliigii 25
Talebin Yayginlastirilmas: 12,5
Kontrol ve Koordinasyon 12,5

Kaynak : 1. Tiirk Isletmecilik Kongresi Alt Komisyon Raporu, s. 2, Tablo (1).

Isletmelerin % 87'sinin karsilastigy finamslama sorunu, pazar-
lama didinmelerinin yerine. getirilmesi igin ayrilmis kredilerin ye-
tersizligine dayanmaktadir. Bu kredilerin 6zellikle dis kaynaktan
saglanma olanag1 hemen hemen yoktur. Ote yandan, isletme iginde
gesitli pazarlama didinmelerini yerine getirebilmek i¢in ayrilan
fonlara da gereken onem verilmemektedir. Yetersiz finansal olanak-
larla ¢alisma durumunda kalan pazarlama béliimleri, gereken verim-
liligi saglayamamaktadirlar. Komisyon raporuna gore, «ayrica, is-
letme diizeyinde bu ana sorunun agirhig: altinde gorev yapmaya ca-
lisan pazarlama-ticaret-arastirma gibi iiniteler konunun asil 6ziinii
olusturan;

— Pazarlama faaliyetlerinin mahiyeti

— Pazarlama faaliyetlerine ayrilan kaynaklarin verimliligi (Or-
negin, reklam harcamalarinin etkileri, sonuglar1 gibi)
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— Fiziksel dagitimin finanslamayla olan iliskileri gibi sorunlar
gozden kagmaktadir.»

Kongreye katilan kuruluslarin % 75’ini ilgilendiren énemli bir
sorun da fiyatlandirmadir. Maliyet, pazar talebi, reckabet ve devlet
karismasi gibi etkenlerin yonettigi fiyatlandirma sorununu karara
baglayici kademenin orgiit igersinde agik segik belirli olmasi gere-
da kendiliginden akan ve giivenilir olan bir sistemin kurulu bulun-
mast zorunlugu vardir.

Isletmelerde fiyatlandirma konusunda ilk goze ¢arpan nokta,
boyle bir akist saglayici sistemin kurulmmasindaki aksakliktir. Fi-
yatlandirma islemlerini yiiriitecek orgiit bolimleri geregince dona-
tilmamistir. Rapora gore, «biitiin kuruluslarda fiyatlandirma c¢ok
ust kademelerde ¢oziime baglanmaktadir. Bu ¢oziimiin gerektirdi-
digi hazirhklar ve veriler daha alt kademelerde gelistirilmektedir.
Fakat, kuruluslarda bu ¢6ziim yolunun belirli bir sisteme baglan-
madig1 goriilmektedir. Sorun ortaya ¢iktik¢a olusan kiimelere yada
komitelere rastlanmakta ve ¢ogu kez de kurulus sahipleri fiyatlan-
dirmiada son sozii soylemektedirler.»

Kamu kurususu niteligindeki isletmelerde ise, fiyatlandirma
kararlart 6nemli olciide devletin etkisi altinda kalmaktadir. Ote
yandan, kamu isletmelerinin disindaki isletmelere de fiyat kararla-
rim etkileyici devlet karigmalar: olabilmektedir. Devlet, kamu is-
letmelerinin fiyat kararlarimi ekonomik, politik ve toplumsal ne-
denlerle diizenleyebilmektedir. Bu karisma bazen, bu isletmelerin
calisma diizenlerini bozucu olabilmekte yada pazar karsisinda giic
durumda kalmalarina yol acabilmektedir. Ozelilkle devletin «fiyat
belirlemesini, fiyat aciklamasm ve uygulamasini ele alis bigimini»
zamaninda ortaya koymamasi, isletmeleri zor durumlarda birak-
maktadir. Rapora gore, «6rnegin, 6086 sayili Turizm Endiistrileri-
ni Tesvik Kanununa gore, turistik konaklama isletmelerinin fiyat-
lar1 Turizm ve Tanitma Bakanligi tarafindan tasdik edilmekteydi.
Avrupa ve Amerikada 1974 yili turizm pazarlamasi Subat 1973 ayin-
da baslamistir. Tiirkiyede heniiz 1974 yili otel fiyatlar1 bugiine ka-
dar ilgili Bakanlikga tasdik edilmemistir. Bu nedenle, turistik ku-
ruluslar Avrupa ve Amerikada turizm pazarlamasini yapamamis-
lardir.»

Goriildiigii gibi, devletin 6zel kesim fiyatlandirmasinda séz sa-
hibi olmasi, gercken cabuklugun saglanamamasi nedeniyle isletme-
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lerin 6nceden pazarlama plan ve programlari yapmasini engelle-
mekte ve onemli aksakliklara yol agabilmektedir.

Satis fiyatlarinin gesitli alici kiimelerine gore nasil saptanaca-
g1 ve bu fiyatlara gore talebin nasil hizlandirilacag: 6zel isletmele-
rin sorunlar: i¢inde 6nemli bir yer tutar. Talep ve fiyat arasinda-
ki iliskinin zamaninda olgiilmesi ve gereken diizenlemenin zamanin-
da yapilmas: yoniinden isletmeler yeterli giice sahip degildirler.
Talep kestirimlerini yapma olanaklarmin kisitliligs ve ekonomik
olaylarin ¢ok kisa siireler i¢inde degisik boyutlar kazanabilmesi is-
letmeler icin bu iliskinin saptanmasini zorlastirmaktadir.

Ote yandan, ozellikle girdi fiyatlarinda duraganligin bulunma-
mas1 yerinde fiyat kararlarimin verilmesini olanaksizlastirmakta-
dir. Raporda bu konuya soyle deginilmektedir: «Hammadde fiyat-
lar1, is¢ilik {icretleri, yar1 mamul ve yardimci malzeme fiyatlar: 6n-
ceden kestirilemeyen zamanlarda yiikslemekte ve boylece kurulus-
lar sik sik satis fiyatlarimi degistirme ihtiyacini duymakta, bu da
kuruluslar, alicilar ve dagitim kanallari arasinda anlasmazliklara
yol agmaktadir. Ayrica, bu durum kurulusta finansal yonetimi,
kredi ve stok politikalarini olumsuz yonde etkilemektedir.»

Pazarlarin tekelci durumda olmasi yada talebin doymamis bu-
lunmasi, isletmeleri fiyatlandirma agisindan olumsuz yonde ctkile-
mektedir. Rapora gore «bazi kuruluslar sattiklart mal ve hizmetler-
de ya tekelci olduklarindan ya da bunlarla ilgili talebin halen arzin
cok iistiinde bulunmasindan dolayi, fiyatlandirma sorunlar1 bulun-
madigr kamsindadirlar. Oysaki, simdi arztalep durumlar: bile [i-
yatlandirmanin belirli bir sorun olarak ele alinmasini gerektirccek
nitelikte olabilir. Ayrica, gelecekte bu durumun degismesi kesin ol-
duguna gore, fiyatlandirmanin bu kosullar altinda bile ele alinma-
s1 zoruniugunun goézden kactigi goriilmektedir.»

Depolama, kuruluglarin % 75'ini etkileyen bir sorun olarak ele
alinmistir. Depolama ve tasimay:i bir arada ele alirsak, iilkemizde
bu konuda 6nemli 6lgiide yetersizliklerin bulundugunu goriiriiz. En
basta, depolama olanaklarmin gelismemis bulunmasi ve bunun ya-
n1 sira ulastirma tekniklerinin yetersizligi ve tasima olanaklarinda-
ki geri kalmishk isletmelerin didinmelerini genis yonde etkilemek-
tedir.

Raporda bu konuya soyle deginilmektedir : «Yurdumuzda de-
polama ve tasitmada ileri tekniklerin yeterince gelismedigi ve ozel-
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likle tasima alaninda var olan hizmetler, teknikler ve kuruluslar
arasinda makro diizeyde bir koordinasyonun saglanamamis olma-
s1, hem kamu hem de 6zel kesimdeki kuruluslara yansimakta ve
onlarin depolama ve tasima fonksiyonlarim geregi gibi yapmalar:-
m zorlastirmaktadir. Ornegin, ileri tasima tekniklerinden olan de-
miryolu-kara-deniz-hava tasimalarim birlestiren sistemleri hala ge-
listirememistir. Bu yondeki ¢alismalar etkisiz kalmis, baz1 girisim-
ler sonu¢ vermemistir. Tasima ile ilgili talepleri olabilecek miisteri-
lerin ayagina gitme deneyi, ¢ok erken terkedilmistir.»

Tasima konusunda, ozellikle biirokratik islemlerin ¢oklugu,
daha 6nce de deginildigi gibi isletmelerin caligmalarim agirlasti-
rict yonde etkde bulunmaktadir.

Ulke capinda depolama olanaklarinin gelismemesi ve isletme-
lerin boyle olanaklardan yararlanamamasi, isletmelerin kendi kay-
naklarina basvurmalar1 zorunlugunu dogurmaktadir. Bu ise, islet-
meler i¢in finansman ve maliyet sorunlar yaratmaktadir. Ote yan-
dan, rapora gore, «kuruluslarin merkez ve bolge depolarini, yerle-
simi, biyiikliiklerini ve bu depolar arasindaki iliskileri ileri teknik-
lerle belirleyip belirlemedikleri pek agikliga kavusmamistir. Ayn-
ca, obiir baz1 pazarlama fonksiyonlarinda da oldugu gibi, depola-
mada da bu fonksiyonun ne kadarinin kurulusun kendisi tarafindan
yapilacag, ne kadarinin ise dagitim kanalindaki {initelere ve son
tiiketicilerle alicilara aktarilacagi sorunu gereken Gnemle ele alin-
mamistir. Dogal olarak bu sorun, dagitim kanallari segimi ve da-
gitim kanaliyle iiretici kuruluglar arasindaki iliskilerin belirlenme-
sinde de ortaya gikacaktir.»

Gergekte, tiretim islevinin gercevesi iginde yer almasi gereken
hammadde ve yar1 mamul madde saglama sorunu, isletmelerin
% 62,5'i tarafindan pazarlama kapsami acgisindan ele alinmisiir.

Ozellikle hammaddenin gereken miktar ve zamanda karsilan-
mamasl, isletmelerin pazarlama eylemlerinin planlanan bigimde yii-
riitiilmesini aksatici olmaktadir. Rapora gére, <hammadde ihtiyaci-
n1 yurt i¢inden karsilama durumunda olan igletmelerin karsilas-
tiklar1 en biiylik sorun, hammadde imalindeki aksamadir. Ornegin,
grev dolayisiyle tedarik giicliigii ¢ekmeleri ve mamullere olan tale-
bi karsilayamamalaridir. Ozellikle, madeni esya ve tekstil endiistri-
sinde bu sorun agirlik kazanmaktadir. Yurt icinde hammadde ima-
linde bulunan tekelci isletmelerde aksama ortaya ¢iktiginda, ithal
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yoluyle ihtiyacin giderilmesi s6z konusu oldugu zaman, formalite
gicliikleri nedeniyle ihtiyag, kolaylikla ve zamaninda karsilanama-
maktadir. Ayrica, ithal tesebbiisiinde bulunulmusken hammadde
imalindeki aksama giderilmis olmakta, boylelikle de isletme ¢apra-
sik bir durumla karsi karsiya kalmaktadir.»

Bu konuda raporda mesrubat sanayiine iliskin ornekte soyle
denmektedir: «Tarumsal isletmeler genellikle bir 6nceki yilin tarim
iiriinlerinin fiyatlarina gore, bir sonraki yil igin tretimlerini ayar-
ladiklarindan mesrubat sanayiinde bu durumun hammadde mik-
tar1 ve fiyatlar1 bakimindan olumlu yada olumsuz etkileri goriil-
mektedir. Ayrica, hammadde miktar ve fiyatlarini iklim kosullari
da genis Olgiide etkilemektedir.»

Kuruluslarin % 62,5'i yetismis eleman saglama sorunu ile kar-
s1 karsiya bulunmaktadirlar. Isletmelerin pazarlama boiimlerinin
geregince ele alinmamas1 yada pazarlama kavrami acisindan islet-
melerde kargasalik bulunmasi, bu konuda yetismis elemanlarin kul-
lanilmasini aksatmaktadir. Ayrica, yeterince gelistirilmis pazarlama
boliimleri bulunan isletmeler de, eleman bulma sikintisy igine diis-
mektedirler. Rapora gére, «bu sorun, pazarlama eleman: yetistiren
kurumlar agisindan ele alindiginda ise, iilkemizin halen eleman ye-
tistiren kurumlarla simirli oldugu acikga goriilmektedir. Gergekten,
yetismis, ise gore eleman almak isteyen isletmelerin, bu sinirlihk
dolayisiyle giigliiklerle karsilasmalar: dogaldir.»

Ozellikle, kamu isletmeleri agisindan 6nem kazanan bir baska
sorun, politik ve hukuksaldir. Daha 6nce de deginildigi gibi, yiiriit-
me organinin arz ve talep kurallarina uymaksizin iktisadi devlet
tesekkiillerinin fiyatlarina karismasi, bu kuruluslar1 giic durumlar-
da birakabilmektedir. Ozel kesim acisindan ise, formalite giicliik-
leri konusunda ele alinan konular politik ve hukuksal yonden et
kili olmaktadir. Bu sorun, isletmelerin % 50’sini ilgilendirmekte-

dir.

Isletmelerin % 37,5’inin karsilastiklarn veri eksikligi sorununa
raporda soyle yer verilmistir : «Gerek kamu kesiminde gerekse ozel
kesimde isletmelerin kendi olanaklariyle alacaklar: kararlara temel
olacak verileri saglamalari oldukga ilkel yollardan olmaktadir. Is-
letmelerin, veri saglamanin onemini geregi sekilde kavramamis ol-
malar1 ve bu nedenle orgiit icinde bu konuda ¢alisacak béliime yer
vermemis bulunmalari, sorunun bir nedeni olmaktadir. Asil dnemli
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olan isletme disindaki kaynaklardan yeterli, dogru ve cesitli veri-
ler saglamanin miimkiin olamamasidir. isletme disinda bu amag
igin ¢alisacak o0zel kuruluslar gelismemistir. Devlet kurumlar1 da
yetersiz kalmaktadir. Cesitli meslek kuruluslarinin ve Devletin de
bu konudaki ¢alismalar1 yetersizdir. Yapilan baz galismalarin geg
yayinlanmasi, elde edilecek yarari geciktirmekvedir. Ozellikle, Ti-
caret ve Sanayi Odalar1 ile Ticaret Borsalarinin iilke c¢apinda ve
yorel olarak veri toplayip, yayin fonksiyonlarini yerine getirmedik-
leri de bilinen bir gergektir.»

Tiirkiyede tiiketim mallarinin artisina ve tiiketim aliskanlikla-
rinin degismesine paralel olarak gittikge artan bir reklam ve tanit-
ma didinmesi goriilmektedir. Reklam araglarinin gelismesinin ya-
n1 sira, bu araglarin kullanilmasi da olduk¢a yogundur. Ancak, bu
konuda Tiirkiyede karsilagilan 6nemli bir eksiklik, yapilan rekla-
min alicilar Uzerinde biraktig1 etkinin olgiilmemesidir. Bu eksikli-
gin en o6nemli nedeni, reklamin etkinligini 6lgecek tekniklerin ve
elemanlarin gelistirilmemesidir. Reklamin etkisini ortaya koyacak
kurumlar bulunmamakta, bu ise isletmelerin reklamin yonii ve siste-
mi agisindan bilgisiz olmalar1 sonucunu dogurmaktadir. Isletme-
ler, yaptiklar1 reklam sonucunda mal ve hzmetlerinin talebinde bir
artis saglayip sagliyamadiklarin1 saptayamamakta, buna bagh ola-
rak da iiretm plan ve programlarini diizenleyememektedirler. Us-
telik, ulasilan satis diizeyinin reklamla bir iliskisi bulunmadigim
ileri stiren, buna karsilik siirekli reklam yaptiran isletmeler de bu-
lunabilmektedir. Buna neden olarak, pazarlarin doymamishgi ve
rekabetin azhig1 gosterilebilir. Rapora gore, «isletmeler etkinligi
merak etmekle birlikte, ya gecerli 6lgme teknigini kullanmamakta
yada varolan teknikler bir isletmenin altindan kalkamayacag: ka-
dar yiiksek kaynak harcanmasim gerektirdiginden, kuruluslar buna
yanasmamaktadirlar.»

Isletmelerin % 37,5'inin 6nemli bir sorun olarak belirttikleri
dagitim kanallari, gergekte daha yaygin bir dnem kazanmaktadir.
Rapora gore, «kuruluslar, dagitim kanallarinin olusturan {initele-
rin nitelikleri, kapasiteleri sayilar1 ve yurt iginde dagilimlar: hak-
kinda gerekli bilgiye sahip degildirler. Ayrica, dagitim kanallari al-
ternatifierinin karsilastirmalr etkenligi, maliyeti ve aliciya ulagsmak
taki yetene§i yeterince bilinmemektedir. Bu durum karsisinda ku-
ruluglar, alisilagelmis kanallar1 kullanmay1 siirdiirmektedirler. Ye-
ni kanal tiirlerinin ortaya ¢ikip gelismesi ve kanallarda gerekli di-
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namizmin saglanmasi ¢ok zor olmaktadir... Uretici kurulusla da-
gitim kanallar1 arasindaki iliskiler, yalmzca fiziksel dagitimin sev-
kiyet-tahsilet gergevesinde ele alinmustir. Oysaki, baz1 alanlarda da-
gitim kanallar1 iireticiye iliskin pazarlama fonksiyonlarinin baska
boliimlerini de (6rnegin, promosyon, bilgi toplama finansman gi-
bi) iireticiyle paylasabilecek duruma gelmistir. Bu paylasmaya ba-
z1 ornekler verilmesine ragmen, bunlar yeterli degildir.»

Incelemis oldugumuz sorunlarin disinda, daha az onemde go-
riillen standartlastirma, talebin yayginlastirilmasi, kontrol ve koor-
dinasyon sorunlar1 da bulunmaktadir.

Komisyon, yukardaki sorunlarin 1s1g1 altinda, bir takim ¢é-
ziim yollar1 ortaya atmis ve isletmeler, devlet ve dgretim kurum-
lar aracilifiyle bu sorunlarin giderilebilecegi kanismna varmustir.

En basta, genel olarak ¢oziim yollarinin niteligi ele alinmistir.
Bunlar1 kisaca ele alalim.

Pazarlama, tiiketiciye doniik yeni anlamiyle gerek kamu gerek-
se ozel kuruluslarin tiimiine, kisa bir siire iginde girmeli; bu kav-
ramin gerektirdigi felsefe, tutum ve organizasyon degisiklikleri ger-
geklestirilmeli. Kuruluslarda karmasik bir diizende yer alan pazar-
lama iglevi, kendine 6zgli yapisina kavusturulmali. Bunlarin gergek-
lestirilmesi, pazarlamadan beklenen yararlarin daha verimli bir bi-
¢imde elde edilmesini saglayacaktir. Bunun yani sira;

— Pazarlama iglevi ve pazarlamanin kapsamu belirlenip orgiite
yansitilinca, simdiki kargasalik ortadan kalkacak, bu islev gereken
agirlipn kazanarak daha etken bir bi¢imde yiiriitiilecektir. Ayrica,
pazarlama islevinin gesitli pargalarina orgiitsel bicim veren birim-
ler arasinda goze carpan anlagsmazliklar giderilebilecek, kurulusun
basarisindan pazarlamadan beklenen katki saglanmis olacaktir.

— Pazarlama islevi ile obiir isletme islevleri arasinda etkili
bir iligkiler diizeni kurulabilecek ve boylece, kurulusun genel yo-
netiminde etkenlik artacaktir.

— Yonetimde etkenlik, kurulusun basarisini, bu basarinin sii-
rekliligini ve boylece kurulusun uzun siireli yasamini glivence al-
tina sokacaktur.

Rapor, isletmelere diisen gorevleri asagidaki gibi ele almistir :

1. Yeni gelismeler karsisinda, isletmelerin orgiitlerini yeniden
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diizenleme calismalarima gitmeleri ve pazarlama béliimlerinin et-
kenligi saglayici bir yapiya kavusturulmasi,

2. Aym dalda didinmede bulunan isletmelerin pazarlama yo-
niinden amaclarina ulasabilmeleri igin, gizlilik ilkelerini bir yana
birakarak ortak calismalara girismeleri,

3. Mallarin dagitiminda ¢ok onemli bir islev olan depolama-
nin, iilke iginde etken bigimde yiiriitiilebilmesi igin isletmelerin
igbirligi yapmalari, bu yondeki kuruluglar1 gelistirmeleri,

4. Yiiksek ogretim kurumlariyle iliski kurularak, pazarlama
didinmelerinin daha etken kilinmasi,

5. Gerek tedarikte, gerekse iiretilen mallarin pazarlanmasin-
da bir uyum saglayabilmek igin, tedarike doniik arastirmalarin da
uzun siireli olarak yapilip, planlanmasi.

Devletle flgili éneriler ise séyledir :

1. Devletin, islevleri icine pazarlama islevine iliskin gorevleri
de almasi ve bu gorevlerin uygulamaya yansiyacak bi¢imde diizen-
lenmesi,

2. Politik ve hukuksal kolayliklar saglanmasi, ozellikle itha-
lat ve ihracata iliskin biirokratik islemlerin azatilarak, uygulama-
da beliren aksakliklarin giderilmesi,

3. Pazarlama islevlerine iliskin egitim galismalarimin planla-
narak, arastirma enstitiilerinin Devletce gelistirilmesi,

4. Pazarlama islevine iliskin temel yatirnmlarin, ozellikle de-
polama ve tasima alanlarinda gelistirilmesine Oncelik verilmesi,

5. Pazarlama islevlerinin finanslanmasi konusunda kaynak ay-
rilmas1 ve bu finanslamayi saglayacak parasal kolayliklarin geti-
rilmesi,

6. Yurt ici ve yurt dist tiretimde tiiketici egilimlerine uygun
v eTiirk Ekonomisi bakimindan gelisme hedeflerine uygun yapida
bir standartlagsma anlayisinin yayginlastirilmasi,

7. lIsletme dis1 pazarlama verilerinin saglanmasim kolaylas-
tirict merkezi istatistik kuruluslarinin gelistirilmesi ve varolan ku-
ruluslarin pazarlamaya iligkin bilgi derleme ve yayma caligmalari-
na yoneltilmesi,
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8. Tarimsal iiriinlerle ilgili talep projeksiyonlarinin makro
diizeyde saptanarak iiretimin bu hedefler ¢ercevesinde 6zendirilme-
si,

9. Tarimsal iiriinlere dayali endiistrilerin gereksinmelerini gi-
derecek tarimsal tiretim isletmeleri, tarimsal pazarlama koopera-
tifleri biciminde orgiitlenirken Devletin gercek desteginin saglan-
masl,

10. Tekelci kosullarda calisan hammadde {ireticisi isletmele-
rin iiretimlerindeki aksakliklar nedeniyle, iiretim ve dolayisiyle pa-
zarlama didinmeleri aksayan alici isletmelere ve aksakliklari gide-
rici kolayliklarin saglanmasi,

11. Kamu isletmelerinin fiyatlandirma politikalarinda pazar
kosullarinin g6z 6niinde tutulmasi ve bu kuruluslarin verimli ¢a-
lismalarinin saglanmasi.

Komisyon raporunun son boliimii, 6gretim kurumlar ile ilgili
onerileri kapsamaktadir. Bu onerilerin basinda, 6gretim kurumla-
r ile isletmeler arasinda siki bir isbirligine girilmesi gelmektedir.
Bu isbirliginin saglanabilmesi igin, her iki tarafin da gereken giri-
simlerde bulunmas: dilenmektedir. Isletmelerin, gesitli sorunlari
icin dgretim kurumlarina basvurmaktan gekindikleri, bu ¢ekingen-
ligin ortadan kaldirilmasi gerektigi; ogretim kurumlari ve bu ku-
rumlardaki uzmanlarin dis iilkelerdeki benzerleri kadar yeterli ¢o-
ziimler getireceklerinden kusku duyulmamasi, 6zellikle isletmelerin
gereksindikleri ve kendiliklerinden yiiriitemedikleri arastirmalar
igin Ogretim kurumlarinin en iyi kaynak oldugu belirtilmektedir.

Ayrica, dgretim kurumlarinin da kendi kabuklarina cekilmis-
likten kurtulmalari ve isletme yasaminin gereksinmelerini giderici
yolda yiiksek 6gretim verme cabasina hizla ve titizlikle girmeleri,
Ogretim ve egitim programlarinin bu goriis agisindan ele alinarak
diizenlenmesi zoruniuguna da deginilmektedir.

Sonug olarak, Tiirkiyedeki isletmelerin pazarlama agisindan
icinde bulunduklari sorunlar1 ele alirken bunlar: tek boyutlu olarak
incelememek gerektigi ortaya ¢ikmaktadir. Gergekten de, az gelis-
mis iilke kogsullari, bu alanda da kendini g@stermekte ve gelismis
tilkelerin 1930’lardaki durumunun giiniimiiz Tiirkiyesinde gegerli
oldugu konusunda kanitlar elde edilmektedir.

Pazarda talep agisindan tam bir doygunlugun bulunmamasi,
rekabetin gereken Olgiide gelismemis olmasi pazarlama uygulama-
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larimn bilimsellikten saptigi izlenimini vermektedir. Isletmeler, co-
gu alanlarda bilimsellige aldiris etmeksizin didinmelerini stirdiir-
mekte, buna karsin didinmelerinde basarililign yitirmemektedirler.
Ancak, tilke kosullarimin hizla degismesi, tiiketim aligkanliklarinin
gelismesi, toplumsal yapimin yeni bir boyut kazanma yolunda olma-
s1, isletmelerin bugiin i¢inde bulunduklari rahatligi bozucu etkiler
yapacak ve gerek pazarlama agisindan gerekse Obiir isletmecilik
uygulamalar: agisindan isletmelerin daha derli toplu davranmala-
rint zorynlu kilacaktir.
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