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TANIMLANABILECEK YENI ROLLER -
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ABSTRACT: Rapid developments in information
technologies have resulted in dramatic changes in marketing
information systems. Management information systems
integrating all off the functions of a business have created
integrated marketing information systems. It is claimed that
this situation has a great impact on the roles of marketing
mix. Increasing importance of marketing information system
as an important part of the whole business system canses to
approach traditional marketing mix in a different way. Both
in technological and functional manners marketing
information systems are included as a decision parameter to
. the traditional marketing mix.

1. GIRIS

Toplumlann siirdiirdiigii asamalarla isletmelerin
yasadig: asamalar arasinda 6nemli benzerlikler oldugunu
izlemek miimkiindiir. Son yillarda hem toplum
bireylerinin hem de igletmelerin ulasmaya galistiga ,"bilgi
toplumu” nun kogullarimi yakalamaya veya kullanmaya
calismaktir. Ozellikle teknolojideki hizli ilerlemeler ve
birgok alana yayilmasi
gelismesinin  yardimiyla saglanmustir.  Bilgi  ¢aginin
yakalanmas: bilgi ve iletisim teknolojisinin bir ¢ok
alanda kullamilmasina bagh olarak gelismektedir.
Iletisim teknolojisinin her  boliimiinde oldugu gibi
pazarlama alamindaki ¢aligmalara yansitilmas: gok
degisik uygulama ve firsatlarni ortaya cikarmustir.
Isletmelerin rekabet alamindaki iistiinliigiiniin,y sahip
olabildikleri daha ileri yada farkh pazar bilgisine bagh
oldugu ortaya cikmugtir. Kisaca onceleri isletmelerin
rckabet ustiinliigii ileri- teknoloji kullanmayla ifade
edilirken ,bugiin iistiinliigiin daha farkli veya ileri
bilginin kullamminda oldugu anlagilmaktadir. Bilgi
toplumuna gegis tartigmalar: isletmelerde de AR-GE 'ye
ilgiyi artirmigtir. Yogun rekabetin baskisinda avantajh
ya da istin kian farkh bilgiyi pazarlama bilgi
sistemindeki gelismeler saglamaktadir.

Bilgi iletisim teknolojisindeki gelismeler, bilgi
isleme teknolojisindeki gelismeler ve pazarlama bilgi
sistemindeki uygulamalarin kapsamindaki gelismeler
pazarlamanin  roliinde yeniden tamimlama ile karsi
karsiya birakmustir.  Cok genel ve klasik olarak
bakildifinda pazarlama bilgi sistemi 6ncelikle iist diizey
yonetimi politika ve stratejik pazarlama kararlarin

yine iletisim teknolojisinin

almada,orta ve alt kademe y6netime isletmede varhigim
siirdiirebilmede Ve kendini yenilemede énemli farkliliklar
saglar. :

Cahsmada pazarlama c¢evresindeki faktorlerin
bilgi sistemiyle pazarlama bilegenleri kararin1 vermekten
cok,bir sistem olarak cesitli kaynaklardan gelen veri ve
bilgilerin ,pazarlama kararlan igin bilgileri diizenli ve
siirekli bir bigimde toplamak, muhafaza etmek ve
Ozellikle analiz etmek ve olusan sonuglan yaymak iizere
gelistirilmis prosediirler ve modeller dizisi olarak ele
almak esas alinmustir. Pazarlama aragtirma  sistemi
isletmelerde pazarlama yoénetimi siirecini destekleyerek
pazarlama bilgisini iiretmek, pazarlama planlamasini,
orgiitlemesini ve kontrol sistemlerini gelistirmede en
biiyiikk destekleyici unsurdur. Ancak yukanda ifade
edildigi gibi bilgi ve yonetim bilgi sistemindeki makro
diizeydeki geligmeler, pazarlama arastirma sistemini
pazarlama bilgi sisteminin biitiinleyici bir alt bileseni
olarak  yorumlamaktadir. Bu yorumlama biitiinlesik
yonetim bilgi sistemi, stratejik pazarlamef yonetimi ve
zamamnda ve etkin kararlarin olugturulmasinda daha

verimli gevrimi saglayabilmektedir. Calismada bu
dogrultuda literatirde son zamanlarla daha siklikla
tartigilan  argiimanlarla = teorik  bir  irdeleme

gergeklestirilmektedir.

II. PAZARLAMA BIiLGI SISTEMINDEKI
GELISMELER

Pazarlama  bilgi sistemindeki  geligmelerin
ozellikle isletme ¢evresindeki ilgili alanlarda bilgi
iletisim bagta olmak iizere teknolojide, sosyal degerlerde.
ve ybnetim Dbilgi sistemindeki uygulamalarin
kavrayigindaki degisimierle ortaya ¢iktig: ifade edilebilir.
Bunun yaminda konjonktiir etkisi olarak ta yogunlasan
rekabetin kogullan da bilgi iletisim sisteminin gelisimini
etkilemistir. Isletmelerin rekabet gevresindeki genigleme
onlarin ihtiya¢ duydugu bilgi isleme ve kullanma siirecini
daha degerli kilmaktadir{1]. Ote yandan etkili pazarlama
icin igletme igi ve digindan temin edilen bilgilerin
kalitesini artirmak ve gelistirmek icin modern bilgi
teknolojisine, bilgi sistemine ve pazarlama bilgi sistenm
yonetiminin sundugu firsatlarin  avantajina ihtiyag
duyulacaktir. Bilgi sistemi ayrica pazar bilgisi toplama ve
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kullanmaya,marka imaji ve verimliligi gelistirmek icin
veni vontemlerin ortaya ¢ikmasina neden olur. Daha
6nemlisi planlama,muhasebe, finans, reklam, satig
promosyonu, iretim yOnetimi, dagitim kanah ve
dogrudan satis gibi alanlarda personel arasinda
pazarlama bilgi iletisimini sirdiriir [2].

Kisaca bilgi sistemi,pazarlama y6netiminde karar
vermede 6nemli bir destek sistemi ifade etmektedir.
Pazarlama bilgi sisteminin &zellikle 1990'lardan sonra
onemli oldugu kadar gerckli oldugu konusu
vurgulanmaya baslanmustir. Oncelikle pazarlama bilgi
sisteminin  kapsamumi  yorumlamak miimkiindiir[3].
Kullamciin tipine bagh sistemler ve kullanmicilarin
Orgiitsel davramgina bagli sistemler olarak ifade
edilebilen iki simfta ozetlenebilir.,” Pazarlama bilgi
sisteminin yonetim diizeyindeki kararlarda. pazarlama ve
satis faaliyetlerinin siirdiiriilmesinde yogun olarak
kullanilmaktadir. Pazarlama bilgi sistemi kapsam igerigi
olarak ifade edildiginde dort alt sistem olarak ele
aliabilir [4].

* Biitiin alanlar i¢in isletme i¢i raporlama sistemi

* Pazarlama bilgisine dayali ve bilgiyi olugturan
istihbarat sistemi

* Analitik pazarlama sistemi

* Pazar analizi ve pazarlama aragtirmasi sistemi

Pazarlama bilgi sisteminin makro ¢evresinde
meydana gelen gelismelerin yaninda sistemin veri
tabaninda da farklh yorumlamalar yapilagelmektedir.
Ornegin tiiketici bilgilerine yonelik veri tabani.
pazarlardaki rekabet sartlann | tiketici ve isletme
arasindaki iliskiyi daha yogun bir alanda siirdiirmek
zorunda birakmaktadir. Degisen sartlar igerisinde
pazarlama bilgi sistemi i¢in gerekli olan veri tabaninin

daha ¢ok tiiketicinin yakin planda ve siirekli izlenmestyle
ve ortaya ¢ikan yeni iletisim teknolojilerin avantajlariyla
olugturulmaktadir. Ayrica veri tabamimin saklanmasi
verilerin korunmasi ve analizi destek karar sistemlerinde
kullamlmasinda iletisim teknolojisindeki gelismelerle
farkli uygulama alanlan ortaya gikarmustir. Ozellikle
verimlilik denetimi , hizli ve etkin karar almada énemli
avantajlar saglamigtir. Ote yandan veri bankalarinin
gelismesi, veri isleme proseslerinin gelismesi de son on
vilda bilgi iletisim sisteminin igleyisine fiziki sartlar
itibariyle ve igerik itibariyle bir hayli degisiklikler
meydana getirmistir. Bilgilerin uluslararasi
dolagimi,sirasiyla gelisen on-line, internet ve sebeke
[network] sistemlerindeki son 15 yilhik siire i¢erisindeki
olugmmlar pazarlama bilgi sistemini olduk¢a etkilemistir
[5]. Hem iretim scktorlerinde hem de hizmet
sektorlerinde gelistirilen paket yazilim programian
(bilgisayar destekli CNC ve CAD-CAM gibi) pazardaki
lalep ve egilimlere yonelik bilgileri iiretim siirecine ve
isletmenin tim diger alanlarindaki departmanlarina is
emirleri gikararak biitiinlesik sistemler olusturmaktadir.
Bu yolla ortaya cikan igletme iletisim sistemiyle tiim
isletme faaliyetlerini diizenleyen biitiinlesik sistemler
ortaya ¢ikmustir. S6z konusu biitiinlesik sistemler gesitli
is alanlarinda ve gesitli endiistrilerde
uygulanabilmektedir. Aym gelisme pazarlama bilgi
sistemini  biitiinlesik hale getirerek daha verimli
uygulama alanlarimi olusturmaktadir. Uretim hattindaki
is tezgahlan isletme iginde cesitli alanlara yonelmis
olarak galisan sistemler, pazar bilgisi ve egilimlerini de
iceren software sistemler arasindaki biitiinlesme yepyeni
bitiinlesik isletme bilgi sistemini .iletisim sistemini ve
biitiinlesik isleyis sistemini olusturmustur. Iletisim
teknolojisindeki gelismeler pazarlama bilgi sistemini
isletme bilgi sistemi igerisinde biitiinlesik hale getirmistir

[6].
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Ote yandan bilgi iletisim sistemi ve pazarlama bilgi
sistemindeki ¢evre faktdrlerinde oOnemli  degisimler
izlenmektedir. Bilgi sisteminin  gevresini  olusturan
_elemanlan agagidaki gibi siralamak miimkiindiir. Insanlar
degisen titketim aligkanliklann ve c¢esitliligi, 6te yandan
“sisteme veri teskil etmesi ve sistemi kullanmasi agisindan
6nemli bir elemamdir. Sistemdeki insan unsurunda bilgi
arama simri, algilayis ve degerleme agisindan Onemli
gelismeler goriilmektedir. Bilgi sisteminin diger 6nemli
unsurlarindan biri de orgiitler veya isletmelerdir. Cok gesitli
niteliklerde orgiitlerin olusmasi ve cesitli isletme alanlarinda
bilgi sisteminin kullanilmasi uyarlama ve gelistirme
sorununu ortaya ¢ikarmustir. Son olarak bilgi sisteminin
farkli bir elemani ise sistemin teknolojisidir [7]. Iletigim
teknolojisinde son ¢eyrek yiizyildan buyana biiyiik gelismeler
olmus.sadece isletme bilgi sistemi veya pazarlama bilgi
siteminde degil .tiim igletme faaliyetlerinde entegrasyonu ve

uyumlastirma  sorununu  ortaya  ¢ikarmustir.  Ilgili
vaklagimlardan  sistemin ¢evre faktbrlerini  Gzetle

degerlendirmek miimkiindiir.

Bilgi Siteminin Dig Cevresini Qlusturan Faktirler;
* Insanlar (Potansiyel tiiketiciler veya kullamcilar)

* Orgiitler (cok ¢esitli nitelikteki isletmeler veya
organizasyonlar)

* Sistem Teknolojisi (kullamlan iletisim teknolojist.
softwear ve hardwear elemanlarindan olusur)

Teorik olarak bakildiginda bilgi sisteminde ilk
gelismeler - pazarlama bilgi sisteminde ve isletme
faaliyetlerinde farkhi kolayliklan ortaya g¢ikarmaktadir.
Oncelikle igletme problemlerinin  ¢éziim ve
veteneklerinin gelismesini  saglamaktadir. Ote yandan
orgiitsel ve bireysel davranig becerilerinin gelistirilmesinde

bilgi sisteminde teknolojinin farkhilagmas1 ve gesitli
alanlarda  uygulama imkanimin olusmasi GSnemli rol

oynamgtir. Son olarak ta iletisim sistemindeki c¢aligmalar

birbirini  senkronize ederek  bilgi  teknolojisindeki
veteneklerin  gelismesini  sagladigim  ifade  etmek
miimkiindiir. Tim bu gelismeler isletmenin gesithi

boliimlerinde uygulandifn gibi pazarlama faaliyetlerine de
uyarlanmig, entegre bir sistem olarak pazar bilgisi ve pazar
analizlerinden baglayarak iiretim siireci ve geri doniigtimleri
de icine alan sekil 1'de izlendigi gibi biitiinlesmis bir sistem
haline gelmistir.

Pazarlama bilgi sistemine kullamicilar acisindan
bakildiginda farkli ayirimlann yapildigim  izlemekteyiz.
Yonetim anlayigiyla bakildiginda sirasiyla dort boliimde
ayrim vapilmaktadir{1]. Bu béliimleme pazarlama bilgi
sistemini’  kullananlar ve kullanim amaclari olarak
bakildifinda yapilmg ayirim seklidir.

* Tepe yoneticileri

analiz

* Stratejik igletme birimleri
* Pazarlama yoneticileri

* Pazarlama faaliyetlerini yiiriitenler ve
uzmanlar. :

Ozellikle modern pazarlama anlayisinda bilgi
sisteminin  kullanim alam da gelismekte ve
kullanicilann sistem degerleme gesitlenmektedir. Aymi
anlayisla bakildiginda pazarlama bilgi sistemini
kullanim amaci agisindan yorumlamak miimkiindiir.

* Proses degerleme ve islem maliyetleri sistemi
* Yonetim bilgi sistemi

* Karar destek sistemleri

* Ust yonetim bilgi sistemleri | »
olarak

* Uzman sistemleri

simiflandirabiliriz.

bilgi

Biitiinlesmis pazarlama bilgi sistemleri .uzman
bilgi sistemlerinin ortaya ¢ikmasi ve isletmenin biitiin
faaliyetlerini kapsayan bir yazilimla ele alinmasiyia
olusmustur.  Ozetle pazar  bilgisinin  gesitli
kaynaklardan toplanmasi, degerlendirilmesi siireci. is
emirlerinin  verilmesi (i emirleri CAT-CAM
ortamlarinda da otomatik olarak yapilabilmektedir) ve
geri besleme isleminin her alanda yapilmasim
kapsamaktadir. Ozellikle iletisim teknolojisindeki
araglarla iretim siirecindeki bant ve tezgahlarla
bitiinlestirilerek bir sistem haline getirilinesiyle
pazarlama bilgi sisteminin boyutunu genisletmistir.

1L BUTUNLESIK BILGI SISTEMI VE
DEGISEN ROLLER

Pazarlama bilgi sistemi organizasyonlar
igerisinde mevcut olan bilgi sisteminin bir alt bileseni
olarak goriiliirse pazarlama arastirmasimn bu sistemin
girdilerindeki veri tabammi olusturabilecegini ifade
etmek miimkiindiir[8].Icerik olarak bakildiginda her
ikisi de farkli ozellikler gostermektedir. Ancak iki-
alanda da ortak olan nokta pazar etkinliginde ve
verimliliginde bilginin yOnetimi oldugu
anlagilmaktadir. Pazarlama arastirmasinin tanimindan
hareket edilerek  degerlendirilirse,bilginin  ilgili
sahalardan saglanmasi ve sistemin olusturdugu siirece
katiimasi oldugu anlagiimaktadir. Bu degerlendirmede
pazarlama arastirmasi pazarlama bilgi sisteminin alt
sistemi veya - kiiciik parcast oldugunu soylemek
miunkiindiir. Zamanla pazar konseptinin gelismesiyle
gok farkli degerlendirmelere gidilerek pazarlama bilgi
sistemi pazarlama aragtirmasinin bir alt bileseni
oldugu iizerinde durulmustur. dadada ileri gidilerek
pazarlamamn roliiniin pazarlama bilgi sisteminin
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gelismesine  baglh  olarak - degistigini  ve pazarlama
_ bilesenlerinin  bundan  etkilendigi . ortaya  atilmustir.
Pazarlamanin dort bilesenine ilave olarak veri isleme ve
sisteme katmay1 ozetleyen "Data Processing” besinci bilesen
olarak ifade edilmistir[6]. Bu agidan bakildiginda tiim
pazarlama bilesenlerinin igerdigi bilginin toplanmas: analiz
edilmesi ve sisteme sunulmasini ifade eden "data processing”
iglemi farkli bir bilesen olarak yorumlanabilir. Biitiinlesik
pazarlama bilgi sisteminin gelismesiyle oénemi ve anlamu
dadada artan veri isleme ve sisteme katma bileseni
"processing"in, klasik pazarlama bilesenlerinin olusumunu
saglayan 6nemli bir igerige sahip oldugu ifade edilebilir.

Ornekleme igin iki ayn sektér iizerindeki
uygulamalara bakmak miimkiindiir. Ik olarak hizmet
sektorinden orgiitlenmis hisse senetlerinin iglem gordiigii
pazarlara bakilabilir. Sektdrdeki igletmeler gelismis olan
iletisim teknolojisiyle sahip olduklan pazarlama bilgi
sisteminden pazardaki hisse senetleriyle ilgili gerekli pazar
aragtirmalarim  yaparak  aldiklarn  verileri  ellerindeki
bilgilerle  gok yonlii olarak degerlendirerek pazarlama
kararim olusturmakta ve is emirlerini (satis veya satin alma
komutunu) vererek siireci tamamlamaktadir. Arkasindan
geri  doniisim  siireci(ilgili hesaplara kayit islemleri,
verimlilik degerlendirmesi, geligimin yorumlanmasi ve basa
doniis islemleri) caligmaktadir. Ikinci 6rnekte endiistri
sektoriinde beyaz esya iireten bir igletmenin bilgi iletisim
sistemi veya igletme bilgi sistemi agisindan yaklasilabilir.
Isletme bilgiislem sisteminde mevcut olan geri doniisiimler
ve pazara yonelik yapilnus arastirma - verilerini
degerlendirerek, yine bilgi islem ortaminda bulunana mikro
islemcilerle iiriin tasammuna yapar, iriine yonelik kalip
sistemlerini CNC ortaminda olugturur, aym ortamda mamul
iiretimine y6nelik is emirlerini vererek iiretimi siirdiirebilir.
Ardindan sati, dagitim, hesap kayit ve devir iglemleriyle
ilgili cahsmalan bilgi iletisim ortaminda yiiriiterek ve yine
geri doniisle basa dénmek imkanina sahiptir. Aym islemler
daha ileri gidilerek kompiiterize edilmis robot sistemlerle
bagindan sonuna kadar biitiinlesmis pazarlama bilgi
sistemleriyle yiriitiilebilmektedir.

Tiim pazarlama faaliyetleri pazar analizi, isletme
planlamasi, ve pazar planlamasi gibi ¢alismalar etkin
pazarlama bilgi sisteminin temin edecegi saghikli bilgilerle
meydana ¢ikmaktadir[9]. Pazarlama bilgi sistemlerine igerik
. olarak bakildifinda. modern pazarlama anlayismnin
kapsaminda oldugu gibi isletmenin bir ¢ok alamyla ilgili
kararlarda destekleyici bir tasarima sahip olmak zorundadir.
Bu,biitiinlesik sistemlerin de ifadesidir. Ayrica bu kararlar
her diizeydeki pazarlamacilanin cevaplandirmakla kargi
kargtya oldugu isletme problemlerinin karsiliklaridir.

Pazarlanin: tamumlanmas: iizerine yogunlasan pazar

analizleri hedef pazarlarin belirlenmesi, dagilim ve satin
alma davramglarnin incelenmesinde 6nemli katkilar saglar.
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Pazar analizinde olusturulacak bilgi sistemi ana
hatlariyla asagida ifade edilen sorulara cevap verecek
nitelikte olusturulmalidir. '

Kimler bizim mﬁsterimizdif ? |

Kimler bizim miisterimiz olmalidir ?

Kimler bizim rakiplerimizdir ? .

Hangi iiriin ve hizmetler iiretilmelidir ?

Hangi yeni pazarlara girmeliyiz ?
Rakiplerimiz nerededir ?

Tiiketicilerimiz nerededir?

Dagitimimuz1 nereye yapmamiz daha iyi oluf ?
Biz nerede gelismeliyiz ? ‘
Yeni iiriin ve hizmetleri ne zaman sunmaliyiz ?
Ne zaman yeni pazarlara girmeliyiz, ?

Ne zaman eski pazarlardan gekilmeliyiz ?
Tasarim ve iiretim siireci nasil dlmahdlr ?
Uriin ve hizmetleri nasil tanitmamz gerekir ?
Uriin ve hizmetleri nasil dagitmaliy1z ?

Pazardaki  sikayet ve takdirleri nasi
izlemeliyiz?

Pazardaki iistiinliik ve zayifliklarimiz nelerdir ?
Pazarda nasil rekabet etmeliyiz ? '
Girdileri nasil maksimize etmeliyiz ?

Yeni firsatlan nasil gelistirebiliriz ?

Bizim iiriin ve hizmetler nigin satin alintyor ?

Nigin belirli pazarlarda ve islerde kalmaliyiz ?

Bu sorularin tiimiinii igletme igi ve isletme disi
cevre faktorlerinden saglanacak bilgilerle cevaplamak
miimkiindiir. {lgili pazar bilgilerinin belirlenmesi ve
toplanmasi ve degerlendirilmesi islemi daha ¢ok pazar
arastirmasi siireciyle gergeklestirilmektedir. Pazarlama
bilgi sistemi bu siirecin isleyigindeki her tiir verinin
sifrelesmesi ve dolagimumi saglamak amaciyla kurulan
mekanik aygitin veya mekanik sistemin adidir[10]. Bu
sistemde Ozellikle ¢evresini olusturan faktorlerde
insanlar, teknoloji, organizasyonlarda (isletmeler)
meydana gelen gelismelerle onemli  degisiklikler
izlenmektedir. Bu degisiklikler daha éncede ifade
edildigi gibi biitiinlesik pazarlama bilgi sistemi veya
biitiinlesik igletme bilgi sisteminin olugmasina neden
olmustur. ‘ '
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Pazarlzima Bilgi Sistemindeki Yeni Olusumlar

Isletmelerde etkin ve biitiinlesik pazarlama bilgi
sistemleri ihtiyvacinin zaman gectikce daha 6nem kazanacaga
benzemektedir. Biitiinlesik pazarlama bilgi sistemi 6zellikle
gelecek birkag yil igerisinde iletisim teknolojisindeki
gelismeler, iriin bilgisi ve standardizasyonu, pazarlarin
entegrasyonu ve kiiresellesme olgusunun meydansa getirdigi

satinalma davramglarn1  igletimelerde yeni pazarlama
bilesenleri veya pazarlama programlarimi  giindeme
getirecektir. Pazarlama cgevresindeki  degismeler, daha
agresif vada duyarli bir ¢evre. pazar yeriyle ilgili tam
olarak bilgilenmis tiketici profili gibi kavramlar

gelisecektir[12]. Gelisen teknolojivle farkli bilgi setlerinin
bilgi sisteminde daha ileri biitiinlesmesi, isletme dis:
bilgilere ulagmak ve kullanmak kolaylasacaktir.

Ayrica bilgi sistemlerinin ¢evresindeki degisme. daha
genis ve daha ¢ok kullanicili "network" sebekelerin
kullamm  biitiinlesmis bilgi iletisim sisteminin stratejik
onemini artirmaktadir. Ote yandan “internet" ve gesitli
"online" iletisim hatlariyla veya elektronik satis noktalariyla
elde edilen iiriin ve hizmet bilgilerini alarak satin alma igin

karar siirecini gelistirme ve uygulama imkam ortaya
* gikmustir. Aym sekilde aym sistemin analitik degerlendirme
veteneginden de  yararlainma  imkami  sézkoausu
olabilmektedir. Kompiiterize olmus pazarlama ve satis
islemleri i¢in yeni yontemler gelistirilmistir[12]. Karsilikh
elektronik veri degisimi ile sifreleserek yapilan komutlarla
siparisler yapilmakta, satiglar gergeklesmekte, hesap
devirleri yapimakta ve mali hareketler bu sistemle
denetlenebilmektedir.

Isletmelerde Pazarlamanin Degisen Rolii-

Pazarlama  faalivetlerinin  y6netim  anlayisiyla
siirdiiriitmesinde pazarlama bilesenleri. mamul yasam
donemi ve pazar béliimlemesi gibi klasik argiimanlar
kullamlabilir. Burada Onemli olan anlayis optimal
pazarlama bileseninin  saglanmasidir.  Ozellikle
bireysel ve Orgiitsel satin alicilardan belirlenen veya
secilen hedef tiiketici boliimlerinin terciblerinde
optimmize edilmis pazarlama bilesenini olusturmak
anlayisin 6ziinii olusturmaktadir. Ancak pazarlama
yoneticisinin ihtiva¢ duydugu pazarlama bilesenlerini
esas alan yOnetim anlayigt avmi zamanda bir gok

¢esitli  fonksiyonu biitiinlestirmek vada uygun
bilesimini olusturmakla zorundadir. Pazarlama

bilgisinin degisen roliinde tamimlanmis geleneksel
sorumluluk alam ve karsilik verdigi soru tipleri
acisindan farkliliklar olmustur{13}. Bazi durumlarda
da gelismeler isletmelerin orgiit  vapilarinda
degisiklikler yapilmasina neden olmus biigi islemle
ilgili departmanlar olugmustur. Yonetim bilgi sistemi
sorumlusu gibi, Pazarlama yoneticisi pazar verilerinin

- islenmesi ve degerlendirilmesi gibi biitiinlesik sistem

icerisinde isletmenin diger sorumluluk alanlaryla
ilgili bir ¢cok kararin olugsmasini saglamasi agisindan
farkh bir konumlamaya * sahip olmugtur. Once
pazarlama bilgi sisteminin bitiinlesik hale gelmesi ve
tiim isletme faaliyetlerinin 6zetini teskil edecek karar
giiciine sahip olmasi rol degisiminde o6nemli bir
noktadir. Ikinci olarak, gelisen iletisim teknolojisinin
pazarlama bilesenlerine getirdigi yeni bir tanim
isletmedeki rolii iizerinde énemli bir etki yapmigtir.

Sekil I : Global Bilgi fletisim Sistemlerindeki Bilgi Tiirleri

BiLGi TURLERI

BILGILERIN KAPSAMI

Pazar potansiyeli

Tiiketici ve tiiketici davramsi
Dagitim kanallar1
Haberlesme ortam

Pazar kaynaklart

Yeni tirtinler

Pazar imaj1 ve var olan potansiyel talep
Bilgi ve tutumlar, titketici davramgt,
Istetmenin tirtinleri,

Yatirmm tutari, atfedilen deger.,
Bulunabilirlik ve kanal tiyelerinin tercihi.
Kalite ve maliyetler,

Reel olmayan talep.

Rekabete Dayali Bilgiler

Rekabete dayall ig stratejisi ve planlar
Fonksiyonel stratejiler, planlar ve programlar
Rekabete yonelik galigmalar

Amag. iglerin tammlanmasi Pazarlama
Hedef pazarlar, iirtn fiyat, tutundurma
ve dagitun, finans, tretim, Ar-Ge.
insan kaynag, Rakip isletme bilgisi,

Uretim, hizmet transferi ve moral,

Dis Miibadele Bilgileri

Hiikiimet raporlari,

Odemeler dengesi Uzman goriigleri,
Kabul edilebilir tilke gekiciligi Bugiinkil talep,
Hiikiimet politikast Degerlendirmeler,

Ulke parast ve mali politika
Pazar galigmalan ve reklam
Uzmanlarin diigtince ve yorumlari

Pazar raporlar1.

Cesitli kaynaklardan gelistirilmistir.
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IV. SONUC

Bilgi ¢agi ve bilgi toplumunun.- ¢ok hizh
gelistirdigi iletisim teknolojisi isletme faalivetlerini de
biiviik capda etkilemistir. Iletisim teknolojisinde software
ve hardware deki akla sigmayacak yenilikler, pazarlama
bilgi sisteminde de ¢ok Onemli geligmeler mevdansa
getirmigtir.  Oncelikle iletisim teknolojisinin  pazar
analizleri. veri isleme prosesleri ve isletmenin tiretim
siirccine  uyarlanmast  pazarlama  faalivetlerinin
kapsamina veni bir bovul getirmistir.

Rekabetin yogunlasmastvla pazar bilgisinin elde
cdilmesi ve kullantlmas: isletmeler igin daha ¢ok 6nem
bezenmeye  baglamistir.  Biitiinlesik  pazarlama  bilgi
sistemleri titketici. aract ve satict arasindaki bilgi
iletisiminde  yogunlasmay1 saglamakla birlikte isletme
faalivetlerine de ctkin bir doniisiim saglayvarak gelisen
pazarlama bilgi sistemine 6nem kazandirmustir.

Bilgisavar destekli uzman sistemler iiretim
siireccine  de uyarlaninca pazarlama bilgi sisteminde
biitiinlesmeyi  ortava ¢ikarnustir.  Her iki  alandaki
gelismeler isletmede pazarlama faalivetlerinin dnemini
ve kapsamunt artirirken roliinde de veni tamimlamalar
ortava ¢ikarmustir. Uzman pazarlama personeli sebeke
bilgi sistemlicrine girerck tiketicinin taleplerivle ilgili
veriler dretmek ve analitik degerlendirmeler vapmak
zorundadir. Bu agidan da pazarlama departmam iletisim
sistemlerivle hedef dretmek ve  sorun ¢ozmek bilgi ve
velenegivie isletmelerin daha 6ncmli  bir faalivet alani
olmustur.
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