
PAZARLAMA VE iKTiSADi KALKINMA 

Bu yazl, New York Universitesi ogretim iiyelerinden peter F. Druc­
ker'in, 6 Huziran 1957 giinii verdigi ve The Journal of Markl'Ung (vol. 
XXII, No.3, January, 1958) 'de yaYlmlanan konferansmdan yararlanarak 
hazll'lanmHjtlr. 

Drucker, iktisadi kalkmmada pU:larlama'mn gorevlcrinc deginerck, 
pek onemli n<;lklamalar yapml§tll'. Uzunea bil' sU.re ge<;mi§ ulsa da, ortaya 
koydugu ger<;eklel'i tamtmak ka<;mllmaz blr ocievdir. 

Do~. Dr. ilhan CEMALCILAR 

BiR i~LETME DisiPLiNi OLARAK PAZARIAMA'NIN ROLtJ : 

t<;;inde bulundugumuz yiizyllm ba§lIldan beri, ozellikle Ameri­
ka'da, pazarlama konusunda yapl1an ara§tlrlY'alar ve incelemeler 
hlzla geli§tirilmi§tir. 

Bu sistemli i§letme disiplininin araclhglyla 

ahCllan bulmak ve yaratmak i<;in nelerin nasll yapllacagl; 

varolan pazarlann nasll bulunacagl, yeni pazarlarm nasll geli§tirile­
cegj ve tamtllacagl; 

allcllarm ihtiya<;larma ve isteklerine uygun yeni, dah8 iyi mallar 
u.retmek ve dagltlm i§lcmlerini dU.zenlemek i<;in, bir sanayi toplumu­
nun entflektiiel ve yaratIcl yeteneklerinin nasil birle§til'ilece~,i 

kolayhkla bgrenilir ve ogretilir. Ortaya ac.;lkl1kla konulan kavram­
lanyla ve ara<;;lanyla bu sosyal disiplin, i§letmeleri - daha dogru­
su biitiin ekonomiyi - en elveri§li bi<;;imde topluinun ihtiya<;;lan ve 
istekleriyle bagll1tlh kIlar. 

iktisadi baklmdan geri kalml§ iilkelerde pazarlama «ihmal» edi­
lir. imalat ve in§aat iktisadi diizenin en «goz aIICI» alamdlr. Pazal'­
lam<1 iktisadi diizenin en geri veya en az geli§mi§ alamdlf. 
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Gen:;ekte, pazarlama iktisadi kalkmmamn en etkili uracldlr. 
Kalkmmallln en anemli «c;;ogaltalll» dlr. Pazarlamanm geli§mesi eko­
nominin geri kalml§ ateki alanlanm etkiler, iktisadi biitiinWgii ger­
c;;ekle§tirir. Ekonomide varolan tiirlii degerlerin hepsinin kuIlallll­
masml saglar. Gizli kalml§ ekonomik enetjiyi harekE:te getirir. Ge­
ri kalml§ iiikelerin en anemli ihtiyaci olan gerc;;ek mv.te§ebbisleri ve 
i§letme yoneticilerini hlzla geli§tirir. 

PAZARLAMANIN ONEMi : 

«Az geJi§mi§» veya «geri kalml§» terimleriyle, genellikle «geli­
rin c;ok dii§uk oldugu alanlar» kasdedilir. GeJir bir sonuc;;'tur. Eri§i­
len SOllucun «dii§iik» olmasl, sonuca eri§mek ic;;in yapIlan c;;ah§ma­
larm yeterii olmadlgml deyimlendirir. Ornegin: Belirli bir topTak 
parc;;asl iizerinde c;;ok saYlda tanmsul nufusun toplanmasl, «artIk» 
elde etmek bir yana, btl nufusun kendisini besleyecek yeterlikte 
beslenme iiriinleri uretememesiyle sonuc;;lalllr. Elde edilen sonucun 
nedeni a§lrI nufus toplulugu olmakla beraber, gerc;;ek neden iire­
timde verimin du§uk olmasldlr. DolaYlsiyle, yeterli yatmm kapita­
Ii yoktur ve, gerc;;ekten ihtiyac;; duyulan alanlara yatmmlar yi:inel­
tilmediginden, yapllan yatmmlarm da verimi dii§uktur. Kisacasl, 
didinmeleri verimli kllan faktoriin yoklugu, yetersiz sonuc;;lar ya­
rabr. 

Her zaman habrda tutulmalrdlr ki, bir ekonominin geri kalma­
smm gerc;;ek nedeni onemli bir faktariin «eksik» olmasldlr. Bu ek­
siklik : 

Ekonomik <;abalan ve gu<;leri duz.enleyerek, 

kaynaklan, ihtiya<;lan ve turlti uretim ara<;lanm bir araya getirerek, 

kendiIiginden slmrll durgun bir duzeni, yaratlcl ve Kendi kendine gil<; 
bulan organik bir geli§meye <;evirme yeteneginden yoksun bulun­
maktu. 

Eksikligin giderilmesi, ba§anya gotiirecek yolun nc.,;llmasl zorun­
ludur. Bu i§i ba§aracak arac;; da pazarlama'dlr. 

~oyle ki: 
1 - Geri kalml§ ulkeler ellerinde bulunan «dar yetenekleri» ve­

rimli bic;;imde kullanamadlklan ic;;in geri kalml§lardlr. Pazarlama, 
uygulanan iiretim yontemlerini, nufusun dagllI§ml VE. gelirin dagl-
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11§1l11 degi§t1rmeden, iktisadi diizeni c,;ok d!lha iyi i§ler duruma geti­
rebilir : 

<;e§itli standartlar koyarak, talebin yapu'llm kestirerek ve iil'etilecek 
mal tiil'lerini gostererek iireticiye pazarlanabiilr maHan iiretme yete­
negi veril': 

tiretilen mallann bozumadan, hasara ugramadan pazara getirilmele­
rini saglar. 

Abcllan tiirUl maHar arasmda en uygun olam ser;meye gtir;lii kllarak, 
r;ok smlrh olan satm alma giir;lf.rini en iyi bir;imde degerlendirmele­
rini saglar. 

Bu iilkelerin hemen hepsinde, varolan pazarlama i§lemlerinin 
yiiriitiilmesinden elde edilen gelirler ozellikle dii§iiktiir. Pazarlama 
i§lemlerini yiiriitenler gec;imlel'ini giic;liikle saglarlar. Fiatlar da ge­
nellikle dllfiiiiktiir. Buna kal'§ll1k, pazarlama giderleri yiiksektir. 
Mallarm daglhmmda ugl'amlan zararlar pek fazladlL MaHar Yillar 
boyunca raflarda yapl§lp kalIl', stoklar bil'ikil' ve bozulur. 

Pazarlama hizmeti biitiin bu sorunlan <.;oziimleyebilir. iktisadi 
kalkmmaYI gen;;ekle§tirmek isteyen her geri kalml§ iilkede, once 
yeterli bil' llazarlama dtizeni kurulmahdlr. Ba§ka bil' deyi§le: 

Fiziksel dagltim duzeni; 

mallann dagltlmml gerc;ekle§tirecek finansal bir duzen; ve 

ibtiyac;lan, istekleri, iiretim kaynaklanm ve gu<;lerini, tiiketicilerin 
satm alma guc;lcrini «yekpare» kllacak gerr;ek bir sistem duzenlenme­
sidir. 

Geri kalml§ iilkelerde, boyle bir diizenin kurulmasl zorunlugu 
pek e,;ok kimse tarafmdan ae,;lke,;a gol'iilemez. Nedeni, paz'Clrlamamn 
geleneksel «ticaret» ile kan§tJnlmasldlr. Bu iilkelerde «tacir» ismi 
altmda i§ goren kimseler de saylca pek fazladlr. Bu baklmdan, geri 
kalml§ UlkE:lere, her §eyden once, pazarlamamn ne oldugu anlatJ­
IIp, tamtIlmalIdll'. Ozellikle pazarlamanm §u iie,; fonksiyonu iyi­
ce kavranmalIdlr 

1. tiretimi en yiiksek olr;iide verimli kllabilmek ir;in talebi kristal­
le§tirme ve yonel tme fonksiyonu; 

2. Tiiketiciyi en yiiksek olc;iide ho§nut edecek ve tuketim degeri sag­
layacak yonde iiretime yol gosterme fonksiyonu; 
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3. Ger9ckten iistiinliiiHi Qlanlan, ekonomiye ve topluma fayda sag­
layanlan, risklere katlananlan mUkafatlandlracak; tekelciyi ve tem­
beli ceznJanduacak aYlnmlar yaratma fonksiyonu. 

2 -- lktisadl kalkmma «tabli oIay» degildir. MaksatlI, sorumiu 
ve riskIi bir c.;alI§manm sonucudur. Ba§ka bir deyi§le, beIirli bir 
maksada hi.zmet eden, sorumluluk ta§lyan, risklere katlanan gerc.;ek 
cmlamda mute§ebbislerin ve i§letme yoneticilerinin didinmelerinin 
sonucudur. 

Aynca, mute§ebbisler ve yoneticller, geri kalmq Ulkelerin hal­
kwu lktisadi kalklIlmanlIl lle demek oldugunLl, buna nastl erl§ilece­
gini anlatmaga gucu olan klmselerdlr. 

Bu bakundan, iktisadi kalkmmanlfl ba:;Ju!'Jya ula~masl i<.;il1 mii­
te§ebbidcrin ve i§letmc ybnctlcilerinin geli§11rilmcsi bn goriiliir. 

PiJZarlama disiplini b'U onemli ki§lerin geli§melerini s8gIayarak, 
lktisadi kaJkmrrwya pel{ degerll yardnnda bulunur. 

Pazarlama glzli kalrll1§ talebi etklIi taIeb'e c.;evirir. Kendi ba§ma 
satm alma gucii yaratmaz, fakat biitiin satmalma giiciinii su yuzune 
c.;lkanr, gerekIi kanallan ac.;ar. Varolarl ekonomi diizenini geli§tire­
rek miite§ebbisler ic.;in «flrsatlar» yaratIr. DolaYlsiyle, iiretim i§lem­
Ierinin plimlanmasl, dLizenlenmesi, kontrol edilmesi ve tiirlLi i§letme 
didinmeleril1in ba§anyla yLiriitiHmesi ic.;ill, «profesyoneb yonetici­
Ierin yaratIlmasml da saglar. 

Az geIi§mi§ iilkelerin C"lzelliklerinden biri de, bu iilkelerdeki pa­
zarlarm buyukliikleri baklmmdan «dar» olmalandL:'; Pazarlar, be­
lirli bir mal tiiriinLin en verimli bic.;imde daglhmwl sClglayacak «da­
gltJm duzenj,> nin kurulmasl ic.;in c.;ok «kiic.;iiktiirler». Diizenli bir da­
glhm orgiitiiniin olmamasl nedeniyle, mallar uygun fiatla elveri§li 
1alebin bulundugu pazarlara gC"ltiiriHemez. Daha kotiisii, ancak te­
kel §artlan altmda uretilip, dagltJlabiIirler. Varolmak ve varlIgml 
korumak isteyen birc.;ok iireticiler ic.;in baglaYlcl ve «genel kana1» 
hizmeti gorecek bir pazarlama diizenine ihtiyac.; duyulur. 

Bu demektir ki, geri kalml§ Ulkelerde pazarlam:l duzeni kti~tik 
i§letmel,erin yarahCISldIr. Gorii§ii ve cesareti olan ki§i, i§ adaml ve 
miitc§ebbis olabilir. Yine bir gerc;ektir ki, verimli i§lere yatmm 
yapma gel~;negi yaratIlan iilkelerde, gerc.;ek anlamda bir orta Sllllf 
geli§e hilir. 
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3 - Geri kalml§ iilkelercle pazarlama, dogrul'Ugu, guveni ve uza­
gl gorurlugu geli§tirir. Al1cllara, genel ekonomiye ve topluma ili§­
kin uzun sureli kararlann almmasml zorunlu kllar. Aynca, uretim 
ve hizmetler i<;;in standartlar koyar. 

Pazarlamanm bu gorevini dah'a iyi kavrayabilmek i<;;in uygula­
rna alamndan bir ornek verelim : 

Sears Poebuck Amerika'daki buyuk magazalarmm benzerlerini, 
Latin Amerika iilkelerinden Meksika, Brezilya, Kilba, Venezuella, 
Kolombiya ve Peru'da da kurmu§tur. Bu iilkeler, Endonezya veyn 
Kongo kadar «geri kalml§» iilkeler degildirler. Ama, Amerika'nm 
ol<;;iilerine gore bu iilkelerde gelir duzeyi <;;ok m~agl(;iJr, nUfus kala­
ballktlr. Hepsi de kalkman iilkelerdir; Asya ve Afrika'da oteki ka1-
kman ulkelerin kar§lla§tlklan ekonomik sorunlarm belki de, daha 
gu<;; olan1anyla yuz yuzedirler. 

Sears b'U ulkelerde «du§uk fiat pazarlaYIClsI» degildir. Orta ve 
ortadan yukan toplum slmflarma seslenir. Bu slmflarm gelirleri 
Amerika'da endustri dalmda <;;ah§an i§<;;ilerinkinden dah:, <1§aglda­
dlr. 

Sears ~itle halinde mallan pazara surer ve ba§anyh i§ gorur. 
Bu geri kahm§ iilkelerde Amerika'da uyguladlgl aym i§letme politi­
kalanm, ilkelerini ve pazarlama bilgilerini uygular. S;)ttlg1 mallann 
pek c;ogu bu u1kelerde uretilir. 

Sears'm bu geri ka1ml§ ulkelere yaptJgl hizmetler §unlardlr: 
Al1cllar satm alma i§lemlerini duzenleyerek ahmlanm daha «deger­
li» kllml§lardlL Sears modern magazalar kurarak, kredili satl§lar 
yaparak, ahcdara degi§ir bi<,;imde davranarak perakl:,ndecilikte dev­
rim yaratrrJl§br. Aym zamanda, yerli perakende i§letmelerine mo­
dern fiatlama, stok kontrol, mallan tamtma ve rek1£un etme llke­
lerini ogretmi§tir. 

C;;ok daha onemlisi, Sears bir «pazarlama kanall» yaratarak, ye­
ni endustri i§letme1erinin kuru1masml saglaml§br. <;e§itli ithal ve 
kambiyo gi:i<,;liikleri nedeniyle, <,;ogunlukla bu iilkelerde uretilen 
mallan satmak zorundakalml§tlr. Dolaylsiy1e, standart i§<,;ilik ve 
kalite duzeni kurmu§, bilimsel i§letme yonetimi bilgisini geli§tir­
mi§tir. 

9u gen;ektir ki, Sears'in <,;ok haYlrsever oldu&u i<;;in Latin Ame-
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rika'da i§ yUptIgl soylenemez. iyi ve karIr bir ~evre buldugu i~in bu 
iilkelere uzanml§tIr. Daha dogrusu,ge1i§en bir ekonominin en bii­
yiik ihtiyacl pazarIama diizenidir. Sears bu diizeni 01'ada kolayllkla 
kurarak iistUnliik saglaml§tIr ve ba§an kazanmu~hr. 

Bu ornek, pazarlama ilkelerinin, pazarIama bilgisinin ve paznr­
Jama tekniklerinin neleri ba§armaga gii~lii oldugunu a~lkc;a goster­
mektedir. 

4 - Pazal'lama, geni§ ol~iide sistemle§tirilmi§, (jgretilebilir ve 
cigretilebilir bir disiplindir.Oteki' i§letme disipIinieri arasll1da en 
ileri olamdrr. Bu ozelligi nedeniyle de pazal'lamanll1 iktisadi kalkm­
mada ~ok onemli yeri vardlr. 

Bugiin, iktisadi kalkmmanm ger~ekle§mesine ve en btiyiik yar­
dlml yapacak olan miite§ebbislerin ve j§letme yoneticilerinin temel 
gorevlerinin ne oldug'unu ogrenmek ve ogretmek en biiyiik ihtiya~­
hr. Kalkll1an ii,lkelerin bu ki§i1ere §iddetle ihtiyaci vardn'. Bu kl§i­
ler ba§ka lilkelerden kolayhkla «ithal» edilemezler. Para ve teknik 
arac,;lar kall{lnml§ iilkelerden kolayhkla kalkman iiIkelere akianla­
bilir. Fakat, ger~ek anlamda miite§ebbisler ve i§letme yoneticileri 
kalkmml§ iilkelerde de «kIt» dlr. Bu onemli ki§ilerin lUke i~inde 
yarahlmalarll1dan ve geli§tirilmelerinden ba§ka~oL~iim yolu yok­
tur. 

Pazarlama ~ok ileri gotiiriiImii§ bir dlsiplin olarak bu gorevi de 
ba§onr. 

SONUC: : 

Pazarlama ekonomik diizende «fonksiyonal bir dahl» kapsarsa 
cia, genel kavramlan geli§tirildiginden ve ger~ek olaylan ol~me ye­
ten,~gi oldugundan, ogrenilir ve ogretilir bir disiplindir. Sadece geri 
kalml§ iiIkelerde de gil , kalkmml§ iilkelerde de iizerinde onemle du­
rulacak bir konudur. 

Pazarlama «her derde deva» degildir. Bir «paradoks» da degil­
dir. Sadece, pek onemli ibr «ihtiya~» hr. 

Pazarlama olmakslzm iktisadi kalkmma «totaliter» bir bi~im 
allr. Pazarlama ki§ilere deger verir, onlarm ihtiya~lanm goz ontin­
de bulundurur. Ki§ilere maksath, diizenli davranma yetenegi ve 
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sorumluluk ta§lma cluygusu a§liar. Eger iktisacii kalkmma «hur ve 
sorumlu» bir ortamda gen;;ekle§tirilmek isteniyorsa, pazarlama ge­
li§tirilmeli ve kalkmma bunun uzerine in§a edilmelidir. 

Michigan State University - 18 MaYls 1965. 
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