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Abstract: The thing managers should consider
important when they run a new business is market research.
For this reason managers must pay attention some
criterions. These are five C’s of market research (concept,
criticism, competition, credibility, common interest). Every
business venture starts with an idea. Any idea can be turned
into profitable, home-based business. It doesn’t necessarily
have to be a “ new invention “ or a new idea. However to be
successful the business should exceed customers’
expectations. To increase credibility, managers should
become more involved with community. Networking is free
and could provide the most valuable exposure for managers
and their companies.

I-GIRIS

Cagimizda hizli gelisen ve degisen teknoloji,
diinyanin herhangi bir yerinde meydana gelen bir olayi,
haberi aninda eve yada ofise getirebilmekte, insanlar her
seyden haberdar olabilmektedirler. Bu nedenle insanlarin
beklentileri, isletmenin iginde bulundugu cevreyi
etkilemekte ve problemlerin ¢6ziimiine yoénelik olarak
karar almak isletmeler i¢in giderek daha da 6nemli, zor ve
riskli bir faaliyet haline gelmektedir. Bunun sonucunda
herhangi bir problem ile ilgili gecerli ve giivenilir bilgi
elde etmenin tek bilimsel yolu da, arastirma yapmaktan
gecmektedir [1].

Isletme yoneticilerine, ticari gevrede neler oldugu
hakkinda ginlitk bilgiler veren kaynak ve prosediirlerin
tiimii istihbarat sistemini olusturur. Yéneticiler pazarlama
istihbaratini, kitap, brosiir, gazete, dergi v.b. okuyarak;
miisteriler, toptancilar, perakendeciler, isletme ici
personel, satis elemanlar1 ve rakiplerin satig elemanlariyla
goriigerek; yeni ise alinan veya alinacak kisilerle yapilan
miilakatlarda; rakiplerle is yapan insanlari, rakipleri
izleyerek veya fiziksel kanitlar1 gozlemleyerek (rakip
mallar1 alip pargalamak, rakiplerin ¢dplerini satin alarak
ve isletme dis1 kisilerle konusarak saglarlar) [2].
Isletmeler kendisi igin gerekli bu istihbarati toplarken,
istatistik bilgilere de ihtiyag duyarlar. Bir¢ok isin
baglangicinda veri toplama ve toplanan verilerin analizi
gereklidir. Giinlitk gazetelerin ekonomi sayfalarina
bakildiginda genel ekonomi ve isletmelerle ilgili sayisal
veriler gortiliir [3]. Bu sayisal verileri elde etmenin tek

bilimsel yolu arastirma yapmak olduguna gére, pazarlama
yoneticileri alacaklar1 kararlar igin her gegen giin
aragtirma yapmaya daha da fazla ihtiyag duymaktadir [4].

Giintimiizde pazarlama problemlerini
¢oziimleyecek kararlarin diger isletme kararlarina oranla
daha karmasik bir nitelik tasimas1 ve bunun temelinde ise,
pazarlamamin davranigsal 63eleri igermesinin, basta
tiikketiciler olmak iizere insanlarla ugrasmasimnm yer aldigi
bilinmektedir [1]. Pazarlama arastirmas1 ekonomik
arastirma ile baglayan ve pazar aragtirmasini da i¢ine alan
daha genis kapsamh bir faaliyettir. Bu faaliyetin temel
amacl, isletmenin uzun dénemdeki pazar payimi saptamak
ve satiglarini tahmin etmektir. Pazar arastirmalarinda
pazar etiit edilmekte ve mamullerin satis olanaklari
aragtirilmaktadir. Pazar: olusturan tiiketicilerdir. Bir pazar
ile ilgili olarak ii¢ noktann bilinmesi gerekir. Bunlar;
bityliklitk, yer ve 6zelliklerdir. Pazar arastimalar1 pazar
ile ilgili bilgileri sistematik bir sekilde etiit etmek ve
objektif olarak degerlendirmektir. Pazar arastirmalarindan
toplanan bilgiler satis planlarmm hazirlanmasina yardim
ettigi gibi, mamul planlamasina da onctlilk etmektedir
[5]. Isletmelerde mal ya da mal grubu igin pazar ve
isletme potansiyellerinin belirlenmesi ¢ok Onemlidir.
Isletme, Pazar potansiyellerinden baglayarak pazar
tahmini, satig potansiyelini belirleyerek de kendi satig
tahminine ulagmaktadir Ancak bugiin isletmeler
dogrudan yalmzca bir mamul yada marka igin genel
potansiyel  belirleyip,  satiy  tahmini  yapmayi
yeglemektedirler. Aslinda  pazar  potansiyelinin
belirlenmesi kaynaklarin etkin kullanilmasma olanak
saglar. Ayrica nakit akislarimin belirlenmesi, envanter
(stok) kontrolii igin biitgelerin yapilmasi, hammadde
alimi, yeni yatirimlara gereksinim olup olmayacag:
rahatlikla gozlenebilir. Boylece iiretim pazar talebine gore
diizenlenebilir [6].

Il. PAZAR ARASTIRMASI - BES C

Belirli bir sanayi, kendi ekonomik o6zellikleri ve
rekabet yapisina bagh olarak diger sektorlerden farklilagir
.Teknolojik degisiklikler hizli veya yavas olabilir;
sermaye ihtiyaci az veya ¢ok olabilir; pazar yerel ulusal
veya uluslararasi olabilir;  satig¢ilar mal / hizmetleri
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standart ve farklilagsmis olabilir; rekabet gliclit veya zayif
olabilir; tiiketici talepleri artryor veya azaltyor olabilir. Bu
6zellikler sanayinin yapisini sekillendirir ve isletmelerin
stratejik kararlarmi onemli oranda etkiler [7]. Isletme,
tirettigi mal veya hizmete olan talebin &zelliklerini kesin
olarak bilmek zorundadir. Bu sebepten arastirma,
pazarlama problemlerini ve firsatlarini belirlemeye
yardimct olabilir. Problemler veya firsatlar belirlenmis ise
aragtirma, pazarlama yoneticisinin dahd etkili bir sekilde
calismasina yardimci olacak bilgiyi saglayabilir [8].

Pazar analiz edildiginde, herhangi bir fikri, karh
bir ise ¢evirmek miimkiindiir. Cogu biiyiik isletme, isine
oturma odalarinda, bodrumda ya da garajda baslamastir.
Her isletme, mamuliine diinya ¢apinda ihtiya¢ duyulan bir
pazar yaratabilir, 6nemli olan somut mamuliin veya
sunulan hizmetin performansmn miisteri i¢in faydayi
tireten oldugunun belirlenmesidir [9]. Girisimcilik ruhu
sdz konusu ise, tiiketiciye faydalanabilecegi bir sey
sunmak miimkiindiir. Bu ayrica “yeni bir fikir“ ya da
“yeni bir icat“olmak zorunda degildir. Basarili is,
miisterilerin beklentilerini agmay: gerektirir.

Pazar arastumasmin bes C’si  (Concept,
Criticism, Competition, Credibility, Common
Interest)yeni bir ige girerken yoneticilerin dikkatle
lizerinde durmasi gereken kriterlerdir [10]:

Concept  (Gorils ) : Her is girisimi bir fikirle
baglar. Fakat ne kadar hirsh olunursa olunsun, iyi bir
diisiince olmaksizin iste basar1 saglanmaz .

e Migteriden yararlanilmahdir. Ortaya atilan
g0riis pazarda bir boslugu doldurmalidir .

e  Hirsh olunmaldir. Cikan goriis zevk vermeli
ve heyecan yaratmalidir .

* Yeniden kesif goriigii, yeni diigiiniilmiis bir
fikir olmak zorunda degildir ama mevcut pazar icin bir
gelisme olabilir. Pek ¢ok g¢esit denenmis ve basarili
olunamamis is vardw, Bu mamullerle ilgili bir sey
diizeltilip, pazara yeni ve gelistirilmis mal veya hizmet
olarak siiriilebilinir.

e Gelisme daha iyi hizmet ve kalite kadar basit
olabilir. Mevcut isi her ne kadar iyi olursa olsun, isi
yapmanin her zaman daha iyi bir yolu vardir. Ornegin
kagit mendil pazara ilk olarak yeni ytiz havlusu olarak
strilmiistii. Satiglar senelerce geri kalmistir ve pazara
yeni tek kullammlik mendil olarak tekrar siiriiliinceye
kadar basarili olamamustir.

Criticism  (Elestiri):  Elestirilere  hazirlikli
olunmalidir. Elestiriler goriigiin gelistirilmesine yardim
edecektir. Her zaman bedava ve pek ok elestiri gelecektir
ve bu elestiriler degerlendirilmelidir. Ciinkii hedeflenen
pazar hakkinda ya da mamuliin iyilestirilmesi igin yararl
bilgiler saglanabilir . ‘
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Competition (Rekabet): Rakiplerin pazarda nasil
calistiklar1 incelenmelidir. Rekabet avantaji saglamak i¢in
bugiinkii ve muhtemel rakiplerin kabiliyetlerinin,
stratejilerinin ve niyetlerinin detayli olarak bilinmesi
gerekir. Arastirma, iki sekilde katkida bulunur; rakip
grubu tanmmlamak ve rakip hakkinda detayli bilgi
toplamak [11]

Alaminda uzman isletmeler daha fazla sati
yaparlar. Bu nedenle isletmeler kendilerine gelisme
potansiyeli olan nisler yaratmalidir. Her iste iyi olmaya
cahismamalidir. Sadece bir iste iyi olmakla da pazarda
taninabilinilir. Fazla rekabctin oldugu bir pazara mamul
sunuluyorsa, asagidaki sorulara cevap aranmalidir :

- Isletmeyi rakiple: den farkl: kilan nedir ?

- Musterilere sagl. nan avantajlar nelerdir?

- Musterilere  ra iplerden farkli  neler
sunulabilinir?
- Sunulan mal a da hizmet pazarn

beklentilerini asiyor mu?

Pazarm ihtiyaglar1. misterileri dinleyerek ve
ihtiyaglarin neler olduBu arastirilarak tanimlanabilinir.
Isletme yoneticileri  pa:ara sunduklan mal ya da
hizmetinin ~ bir ihtiyact karsilayip  karsilamadigim
sorgulamali, onu pazard: daha ¢ekici kilmak igin
vapabileceklerini  diisiinn elidirler.  Birgok  isletme,
firmasinin ileride satiglanun %80 inin tekrar eden
sipariglere ve tatmin olmu.s misterilerin referanslarina
bagh oldugunu fark etmezl r. Tatmin olmus miisterilerin
referanslar1  isletmeye 1 ni is olanaklann yaratir.
Miisterilerin beklentilerini ::;mak her zaman yeni miisteri
olarak isletmeye doner.

Credibility (Giivenlirlik): Insanlar, tanidiklart
kisilerden, bildikleri perakcndeci magazalardan alisveris
yapmak isterler. Bu nedenle igletmenin satig orgiitii
toplumla ne kadar i¢ ige \asarsa basaris1 o kadar artar.
Giiniimiizde promosyon, isleme taraf olanlar arasinda
iletilen tim bilgiyi kapsayacak sekilde yeniden
tanimlanmaktadir [9]. Artik miisteriler, isletme tarafindan
kendisinin algisini etkileyen tiim bilgileri istemektedir.

Bazi  sivil toplum  kurulusiar1  aktiviteler
gergeklestirirken hediyelere ihtiya¢ duyarlar. Bu hediyeler
isletmenin mamulleri olabilir. Ayrica 6zel indirim kartlari,
bir egitim kurumunda isle ilgili konusma yapmak ya da
toplumun faydalanacagi bir yerel olaya sponsor olmak
igletmenin itibarim artirir.

Common Interests (Ortak Ilgi): Bilgi ag
kurmak, 6grenmek i¢in bir gerekliliktir. Diger is sahipleri
ile baglanti kurarak yeni fikirler ve beceriler
kazamlabilinir. Bir ortakliga katilarak da isletmeler,
kendilerine rehberler edinebilirler. Is sahipleri ile ilgili
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veri tabam olusturarak da isletmelerini en iyi tanitma
firsat1 bulurlar.

III. SONUC

Pazarlama yoneticisinin bagarili olabilmesi igin
gecmis olaylart anlamasina, meydana gelen olaylar:
belirlemesine ve gelecekte meydana gelecek olaylar
ongdrmesine yetecek bilgilere ihtiyac: vardir. Ciinki
etkili  pazarlama  stratejileri, pazar  gevresinin
derinlemesine anlasilmasi ve pazarin farkly ozelliklerinin
belirlenmesi iizerine insaa edilir. Bu nedenle isletme yeni
bir is igin pazar arastirmast yaparken, hangi isle
ugrasacagmni, nastl rekabet edecegini, isi icin hedeflerin
neler oldugunu belirlemek i¢in bazi kriterler iizerinde
durmalidir. Bunlar pazar arastirmasmin beg C’ sidir.
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