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Giliniimiizde is planmnin bir pargast olarak hazirlanan p(;;arlama planlarinin, isletme ydneticileri tarafindan ofis
paket programlar1 kullanilarak olusturuldugu ya da isletmelerin bu hizmeti danigsmanlik firmalarindan aldiklari
goriilmektedir. lgili literatiir incelendiginde, pazarlama plani1 hazirlamak igin gelistirilmis yazilima sahip bir
calismaya heniiz rastlanilmamistir. Bu ¢alismanin amaci, literatiirde fark edilen bu boslugu doldurabilmek i¢in kar
amaci giiden kuruluslara yonelik olarak internet tabanli Tiirkce bir pazarlama plani yazilimi tasarlamak ve
gelistirmektir. Gelistirilen yazilim sayesinde, kuruluslara daha sistematik bir sekilde pazarlama plani hazirlama
imkani sunulmasi ile birlikte igletmeye ve kisisel ugrasa farkli bir boyut kazandirarak maksimum verim saglanmast
amaglanmaktadir. Bu amagla bu arastirmada yontem olarak tasarim tabanli aragtirma yontemi; drnekleme yontemi
olarak amagsal 6rnekleme; veri toplama yontemi olarak yar1 yapilandirilmis goriisme teknigi ve ¢gevrimigi ortamda
hazirlanan anket formu kullanilmistir. Toplanan veriler igerik analizi ve betimsel analiz teknigi ile analiz edilmistir.
Literatiirden ve sahadan toplanan bilgiler ve alinan uzman goriisleri 1s18inda gergeklestirilen bu g¢aligma
sonucunda, isletmelerin ¢evrimici ortamda pazarlama plani hazirlayabilmelerine olanak saglayan 6zgiin bir
uygulama tasarlanmig ve gelistirilmistir.
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A Design-Based Research of Internet-Based Marketing Plan Software
Development for Businesses

Extended Summary

Planning is a management function, which has a vital importance in terms of predicting possible future evolutions
and takes measures by analysing the current situation of businesses against risk and uncertainties in an increasingly
competitive environment. Planning constitutes an integral part of organizations, which is a roadmap in making
strategic decisions, and is of great importance in terms of the marketing function of the businesses. Organizations
need an effective and comprehensive marketing planning in order to maintain their current situations and increase
their market share in the rapidly changing market structure. Marketing planning is the process of developing the
necessary marketing strategies, conducting marketing programs, evaluating or analyzing the results in order to
reach the marketing goals of the organization.

The marketing plan which is prepared by the entrepreneur is an elastic and dynamic document in which the
planning of the marketing process of the organization and how, when and by whom the activities will be carried
out are clearly stated as a result of this planning. A marketing plan is a guiding document for an entrepreneur who
wants to set up a new business or is considering making new investment decisions in a current business. From this
point of view, it is seen that an effective and realistic marketing plan has a direct effect on strategic decisions
regarding the business. The marketing plan is prepared as part of the organization's business plan. Preparation of
business plans within the required scope is of great importance in Turkey and trainings are provided by KOSGEB
in order to assist and guide entrepreneurs in the preparation of these plans. The issues that entrepreneurs should
pay attention to while preparing a marketing plan related to the business plan are stated with these plans. Thus,
entrepreneurs are given opinions on preparing and analysing plans.

Information technologies have become solutions to many problems faced by organizations in recent years. Saving
time is achieved thanks to software developed for needs and it can be observed that the established system in
businesses operates in a more systematic way. Software developed in the fields of production, marketing and
finance, which are defined as three functions of the business, helps managers in strategic decision-making and
performance evaluation. It enables follow up of all processes from the production of a product to the delivery to
the customer in digital environments. ERP systems can be cited as an example of a software package that best
serves businesses in this cycle. ERP software known as enterprise resource planning, enterprise resource planning
is a comprehensive system that includes all activities from production planning to sales and distribution of
businesses and helps to plan business resources effectively. As marketing automation software, it is possible to
talk about the existence of advertising, brand management, campaign management, public relations, e-commerce,
e-mail and sms software, as well as online chats monitoring software regarding the competitors of the business.
However, when the relevant literature is viewed, there is no study about software developed focusing on the

marketing plan preparation process. Therefore, the aim of this study is to develop a marketing plan software for
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the businesses. For this purpose, we aim to answer the following question: How do we develop an internet based
Turkish marketing plan software.

This research was conducted according to the design-based research and we used purposeful sampling method.
Face-to-face interviews were carried out with authorized persons from 10 companies operating in various sectors
(informatics, construction, furniture, food, banking and insurance business) at the stage of deciding on the design
before starting the software development. As a result of the field research, information about marketing plans could
are obtained from companies. Therefore, the content and scope of the research is limited to the publications and
studies present in the literature. 20 leading experts are received opinions at the stage of evaluating the design of
the developed software. Semi-structured interview technique and online questionnaire form were used as data
collection methods. The collected data were analysed using descriptive content analysis technique. As a result of
the first evaluation, the study was represented to a second evaluation by making corrections in line with the expert
opinions. As a result of the second evaluation, it was decided that the study could be concluded. As a result of this
research, an original marketing plan software which enables businesses to prepare marketing plans online, is
designed and developed.

An internet-based marketing plan software which is elastic, has speed and ease of use, is developed that enables
entrepreneurs to prepare their marketing plans in digital environments in this study. It is aimed to enable businesses
to prepare and report marketing plans more systematically and to contribute positively to the profitability and
productivity of businesses with this research. The content and scope of the designed and developed application is
in accordance with the headings and instructions in the marketing plan existing in the literature. As a result of the
carried out evaluations by leading experts, the originality of the study and the proposition that it brought innovation
to the relevant field of science was confirmed. Finally, experts suggest, the application needs further development.
Keywords: plan, marketing plan, software development, design based research
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Giris

Kiiresel rekabet ortaminda faaliyet gosteren isletmelerin bulunduklar1 ¢evredeki risk ve belirsizliklere kars
proaktif davranabilmeleri ve gelecekteki muhtemel olusumlari 6ngérebilmeleri siirdiiriilebilirlikleri
acisindan biiyiik bir 6nem arz etmektedir. Basarili olmak ve bu basariyr siirdiirmek isteyen isletmelerin,
yonetim fonksiyonunun ilk ve en énemli adimi olarak kabul edilen planlama islevini etkili bir sekilde yerine
getirmeleri gerekmektedir. Planlama, bir isletmenin hedeflerine ulagsmasinda ve stratejik kararlar alma
noktasinda yol haritast niteliginde olmakla birlikte hizla degisen dinamik pazar yapisi i¢in isletmenin
pazarlama fonksiyonu agisindan hayati bir 6neme sahiptir. Rekabetin hizla tirmanis gosterdigi gliniimiiz
kosullarinda ge¢mis veriler ve gelecekteki beklentiler arasinda baglanti kurarak isletme faaliyetlerinin
koordineli bir sekilde yiriitiillmesi, mevcut durumun analiz edilmesi ve saglikli Kararlar alinabilmesi
noktasinda planlama fonksiyonu biiyiik bir gérev iistlenmektedir. Isletme kaynaklarmin rasyonel ve
ekonomik bir sekilde kullanilmasi ve bu sayede verimlilik saglanmas1 dinamik ve esnek bir plan sayesinde
miimkiin olmaktadir.

Giintimiiz bilgi ve iletisim teknolojilerinde meydana gelen gelismeler bir¢ok alanda oldugu gibi pazarlama
bilgi sistemlerinde de 6nemli atilimlara yol agmustir. Yapay zeka teknolojileri kullanilarak birgok ihtiyaca
yanit verebilen yazilimlarin gelistirilmesi ile birlikte pazarlama uzmanlar1 da hedef kitle ile ilgili bilgiye
erisim noktasinda gii¢lii bir konuma gelmistir. Bu durum pazarlama bilgi sistemleri ve bir alt sistemini
olusturan pazarlama planlama sistemleri agisindan da biiyiik 6nem arz etmektedir. Pazarlama planlamasi,
bir kurulusu pazarlama hedeflerine ulastirabilmek igin gerekli olan pazarlama stratejilerinin gelistirilmesi,
uygulanmasi, degerlendirilmesi ve kontrol edilmesi siirecini kapsamaktadir. Bu siire¢ sonucunda ise
pazarlama faaliyetlerinin etkili, mantikli ve kapsamli bir sekilde gelistirilebilmesi i¢in biiyiik bir 6neme

sahip olan, esnek ve dinamik bir dokiiman niteligi tasiyan pazarlama planlari elde edilmektedir.

Pazarlama plani, kurulus tarafindan pazarin ve miisterilerinin ihtiyaglarini kargilamak amaciyla yapilmasi
gereken faaliyetleri icerisinde barindiran ve ig planinin bir parcasi olarak gelistirilen yazili bir belgedir.
Genellikle bu planlar, pazarlama uzmanlari tarafindan ofis paket programlar1 kullanilarak hazirlanmakta ya
da kuruluslar bu hizmeti damismanlik firmalarindan almaktadirlar. Yabanci literatiir incelendiginde
pazarlama plani el kitabr ile birlikte, kuruluglarin planlarini1 daha sistematik bir sekilde hazirlayabilecekleri
bir paket programin sunuldugu tespit edilmistir. Tiirkge literatiir incelendiginde ise pazarlama plani rehberi
ve pazarlama plani el kitabi niteliginde uzmanlara yol gosterici birgok caligmanin mevcut oldugu
goriilmektedir. Ancak pazarlama plani hazirlamak i¢in gelistirilmis Tiirkge yazilima sahip bir ¢alismaya
heniiz rastlanilmamistir. Tespit edilen bu boslugu doldurabilmek amaciyla bu ¢alismada, isletmeler igin

internet tabanli bir pazarlama plani yazilim tasarlanmis ve gelistirilmistir.
Literatiir Taramasi

Pazarlama plani, isletmenin pazarlama faaliyetlerini etkili ve verimli bir bigimde gercgeklestirerek is

sonuglarini iyilestirme (Corejova vd., 2010), gelecekte gergeklestirilmesi planlanan faaliyetlerin basarist
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icin bir referans noktasi olusturma (Cabuk & Yagci, 2007) ve girisimciye yol gésterme amacini tasiyan
(Odabasgi, 2001) bir dizi hedef, karar, gozlem, varsayim ve kontrol olarak ifade edilmektedir (Berdine &
Petersen, 1980). Bu planlar, pazara sunulan her bir {iriin i¢in igletmenin pazarlama miidiirii ya da iriin
sorumlular1 tarafindan hazirlanmaktadir (Torlak & Altumsik, 2012). Ydneticiler, planli bir sekilde
diisiinmelerine yardimci olan ve isletmenin sezgisel ekonomik modellerini ifade eden bir sistemin varliginin
gerekli oldugunu savunmaktadir (McDonald, 2006). Bu anlamda, isletmelere birgok yonden fayda saglayan

pazarlama planlarinin (Abratt vd., 1994), hazirlanmasi ve uygulanmasi Kritik bir 6nem arz etmektedir.

Pazarlama plan ile ilgili literatiirde birgok ¢aligmanin mevcut oldugu goriilmektedir. Yapilan arastirmalar
ile birlikte sektor sinirlamasi yapilmaksizin birgok kurulus i¢in pazarlama plani hazirlanabilecegi tespit
edilmigtir. Bu ¢aligmalara bakildiginda pazarlama plani uygulamalarinin otomotiv sektoriinde (Atdag, 2015;
Kaplan, 2013; Zengin, 2010) konut insaat sektoriinde (Cikler, 2008), et isleme endiistrisinde (Demirtas
Kaya, 2013; Holewa, 2014), turizm sektoriinde (Burnaz, 2007; Karakog, 2009; Uniivar & Giimiis, 2016),
yiiksekogretim kurumlarinda (Telli Yamamoto, 1997; Zeta, 2009), petrol ve gaz endiistrisinde (Hansen,
2017) ve icecek sektoriinde (Arslan, 2007; Hasanov, 2004) olmak iizere farkli kuruluslar igin
olusturulabilecegi gozlemlenmistir. Ayrica, Considine (2001) dini orgiitler i¢in, Duke ve Tucker (2007)
akademik bir kiitiiphane i¢in, Alim (2011) bir havayolu sirketi igin, Iwen (2011) yeni bir iiriin gelistirmek
icin, Kontio (2012) dis saghigi klinigi i¢in, Mangram (2012) bir elektrikli arag tireticisi firma igin ve Komey
(2014) Amerikali yetiskinlerin saglik gostergelerini takip etmek amaciyla kullandiklar1 web tabanli
kaynaklardan biri i¢in nasil bir pazarlama plan1 hazirlanmasi gerektigi tizerine ¢alismalar yapmiglar ve

onerilerde bulunmuslardir.

Pazarlama planinin nasil hazirlanmasi gerektigi noktasinda el kitabi niteliginde literatiirde bircok ¢alisma
bulunmaktadir (Bly, 2015; Chernev, 2015; Luther, 2001; McDonald, 1999; Westwood, 2016; Wood, 2005).
Bu calismalar yillar igerisinde ¢esitli yazarlar tarafindan gelistirilerek, igerik kisminda bazi degisiklikler
yapilarak yayinlanmaya devam etmistir. Bu konuda Tirkge literatirde de kapsamli bilgiye yer
verilmektedir. Pazarlama plami rehberi (Odabasi, 2001) ve pazarlama plani el kitabi (Cetinel, 2005)
niteliginde olan bu ¢alismalar, pazarlama planinin hazirlanmasi konusunda yoneticilere yol géstermektedir.
Literatiirden elde edilen verilerden anlasilabilecegi iizere var olan ¢aligmalar genellikle pazarlama planinin
icerigi ve hazirlanma Onerileri lizerinedir. “Pazarlama plani yazilimi” kavramina ilk olarak Allyson L.
Stewart-Allen tarafindan 1997 yilinda yayimlanan bir ¢alismada rastlanilmstir. Stewart-Allen (1997),
Avrupa pazarinda is plan1 yazilim paketleri anlaminda bir bosluk oldugunu ifade etmis ve bu durumun
ABD’deki yazilim firmalar i¢in bir firsat olarak goriildiigiinii dile getirmistir. Ayrica, “Success” isimli bir
is planlama paketi icerisinde pazarlama plani yazilimi bulunduguna ve bu paketin kullanicilara yol

gosterebilen vakalari iginde barindirdigina deginmistir.

Bir kurulustan digerine, bir kisiden otekine pazarlama planimi uygulamak ve degerlendirmek farklilik
gosterebilecegi igin, pazarlama plan: gelistirmenin tek bir en iyi yolu oldugunu iddia etmek yanlis bir algiya

sebep olabilir. Burada dikkat edilmesi gereken nokta, pazarlama plani hazirlamanin orgiitsel etkinligin
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kazanilmasi ve stirdiiriilebilmesi ag¢isindan istlenmis oldugu kritik roldir (Sutton, 1987). Literatiir
incelendiginde pazarlama plani hazirlama siirecinin pazarlama plani unsurlar1 (Dickman, 2012; Kotler &
Armstrong, 2011; Odabasi, 2001; Stevens vd., 2006; Wu, 2011), pazarlama plan1 igerigi (Baker, 2003; Iwen,
2011), pazarlama plan1 bilesenleri (Lehmann & Winer, 2002), pazarlama plani agamalar1 (Cetinel, 2005)
ve pazarlama plani boliimleri (Chernev, 2015; Kotler, 2002; Wood, 2005) olmak iizere ¢esitli yazarlar
tarafindan farkli isimlerle simiflandirildigi goriilmektedir. Arastirmalardan yola ¢ikilarak bu galismada

hazirlanan pazarlama plani agsamalar1 Sekil 1°de gosterilmektedir.

Yonetici Ozeti

Durum Analizi

Pazarlama Amaclarn

Pazarlama Stratejisi

Pazarlama Eylem Program

PAZARLAMA PLANI

— Pazarlama Biitcesi

— Planin Uygulanmasi

— Olcme, Degerlendirme ve Diizeltme

Sekil 1. Pazarlama Planinin Asamalari

Bu arastirmanin amacini olusturan internet tabanli pazarlama plani yazilimi yukaridaki sekilde ifade edildigi
tizere sekiz asamay1 ve bu asamalarin ilgili alt basliklarini igerecek sekilde tasarlanmis ve gelistirilmisgtir.

Bir sonraki boliimde yonteme ait bilgiler ve bulgulara yer verilecektir.
Arastirma Yontemi
Arastirmanin Onemi

Isletmelerin yolunu aydinlatan bir rehber niteliginde olan pazarlama planlari, isletmelerin biitiin pazarlama
stratejilerini, faaliyetlerini ve bu faaliyetlerin maliyetleri ile birlikte tahmin edilen sonuglari 6zetleyen yazili
bir belgedir (Sutevski, 2018). Isletmeler, misyon ve vizyon ifadelerinde varolus amaglarina, hitap etmeyi
planladiklar hedef kitleye, gelecege dair hedeflerine, mevcut durumlar1 ve ulagsmay1 arzuladiklar1 konuma
aciklik getirirler. Ayrica, isletmeler hedefledikleri miisteri kitlelerine ulasmaya c¢aligirken, istenen satig
seviyesini, pazar paymi ve karliliklarin1 belirleyebilmek i¢in pazarlama planlarmi kullanirlar (Reibstein,
1985). Etkin bir bigimde gelistirilen pazarlama planlarinin isletme performansina sagladig: faydalar ¢esitli
yazarlar tarafindan dile getirilmis ve literatiirde belgelenmistir. Bu anlamda igletmelerde, gelecekte alinacak
kararlara rehberlik edilmesi, isletme kaynaklarinin daha iyi kullanilmasi, isletmeyi diger isletmelerden farkli

kilan 6zelliklerin kesfedilmesi, sirket politikasinin tiim ¢alisanlar tarafindan anlasilmasi, yonetim kontroliine
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ve stratejinin uygulanmasina yardimci olunmasi (Bearden vd., 2004; Bowen, 2002; Cemalcilar, 1999;

Cabuk & Yagci, 2007) noktasinda iyi hazirlanmig bir pazarlama planina ihtiya¢ duyulmaktadir.

Bu arastirmada gelistirilen internet tabanli pazarlama plani uygulamasinda, bir pazarlama planinda olmasi
gereken unsurlara ait veri giris panelleri yer almakta ve kullanicinin talimati dogrultusunda bu panellerde
yer alan verilerin ¢iktis1 raporlanabilmektedir. Elde edilen ¢iktilar neticesinde pazarlama uzmanlarinin ya
da yoneticilerin, gegmis veriler ile gelecekte yapilmasi planlanan faaliyetlerin karsilagtirmasini kolaylikla
yapabilmeleri ve alinmasi gereken tedbirleri ongorebilmeleri amaglanmaktadir. Bu sayede gelistirilen
uygulama ile birlikte isletmenin siirdiirtilebilirligi acisindan saglikli stratejik kararlar alinabilmesi ve
gergege yakin sonuglar verebilecek bir planin hazirlanmasina katkida bulunulabilmesi hedeflenmektedir. Iyi
hazirlanmig bir pazarlama plam sayesinde isletmelerin risk ve belirsizlik karsisinda proaktif davranarak
rakiplerine karsi rekabet iistiinliigii elde etmelerine yardimci olabilme amacina sahip olunmasi arastirmanin

Onemini ortaya koymaktadir.
Arastirmanin Amaci

Bu arastirmanin amaci, kar amaci giiden kuruluslara yonelik olarak internet tabanli Tiirk¢e bir pazarlama
plan1 yazilimi tasarlamak ve gelistirmektir. Yabanci literatiirde pazarlama plan el kitabi ile birlikte bir
pazarlama plant programinin (Wood, 2005) sunuldugu tespit edilmistir. Tiirk¢e literatiir incelendiginde
pazarlama plan1 konusunda genis c¢apli bilgiye yer verilen, pazarlama plani rehberi (Odabasi, 2001) ve
pazarlama plan el kitab1 (Cetinel, 2005) ¢alismalarinin mevcut oldugu goriilmektedir. Plan1 hazirlamaktan
sorumlu yoneticiler bu rehber ve el kitabindaki talimatlara uyarak ofis paket programlari yardimiyla
pazarlama plani1 hazirlamakta ya da bu hizmeti danismanlik firmalarindan almaktadirlar. lgili literatiir
incelendiginde heniiz pazarlama plan1 hazirlama siirecine odakli gelistirilmis yazilima sahip bir ¢aligma ile
kargilagilmamistir. Bu anlamda, literatiirde tespit edilen bu boslugun doldurulabilmesi ve isletmeler icin
giiniimiiz teknoloji hizina esdeger, esneklik, hiz ve kullanim kolayligina sahip ¢ok daha sistematik bir plan
hazirlanabilmesine olanak saglayan orijinal bir ¢evrimig¢i uygulama olusturulabilmesi amaglanmaktadir. Bu
amacla, bu arastirmada internet tabanli Tiirkce bir pazarlama plam yazilimi nasil tasarlanmali ve

gelistirilmeli sorusuna yanit aranmaktadir.
Arastirmanin Kapsami ve Simirlar

Bu aragtirmanin ¢ikis noktasini yabanci literatiirde pazarlama plani el kitabi ile birlikte sunulan Marketing
Plan Pro (Wood, 2005) paket programindan esinlenerek Tiirk¢e bir pazarlama plan1 yazilimi gelistirmek
olusturmaktadir. Yapilan incelemeler sonucunda, programin gelistirilme yil1 ve kiiltiirleraras1 farkliliklar
gbz Onilinde bulundurularak 6zgilin bir yazilim tasarlanmaya karar verilmistir. Arastirma kapsaminda,
Istanbul ve Trabzon illerinde ¢esitli sektorlerde (bilisim, insaat, mobilyacilik, gida, bankacilik ve
sigortacilik) faaliyet gosteren firmalardan yetkili kigiler ile yiiz yiize gorlisme gerceklestirilerek yazilimin
tasariminin genel hatlar olusturulmaya calisilmistir. Ayni zamanda, literatiirde mevcut olan ¢alismalarda

yer alan firmalar i¢in hazirlanan pazarlama planlar1 incelenerek daha derinlemesine bilgi elde edilmeye
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calisilmistir. Elde edilen bilgilere gore isletmelerin pazarda yer alan biitiin liriinlerine ait faaliyetlerini igeren
planlarin 3-5 yillik stratejik pazarlama planlar1 oldugu tespit edilmistir. Bu ¢alismanin yiiksek lisans
caligmasi olmasi ve zaman kisitinin bulunmasi sebebi ile gelistirilen yazilimin yillik pazarlama plam
hazirlamaya yonelik olmasina ve endiistriyel pazar tlirlerinden aracilar pazarina hitap edilecegi varsayilarak
tasarim yapilmasina karar verilmistir. Isletmenin miisterilerinin kurumsal miisterilerden olusacag: ve kar
amaci giiden kuruluslara hizmet verilecegi varsayilarak yazilim gelistirilmistir. Bireysel tiiketicilerin yer
aldig1 tiiketici pazarlarina ve kar amaci giitmeyen kuruluslara su asamada hitap edilememesi arastirmanin
bir kisitin1 olusturmaktadir. Ayrica saha kapsaminda iletisime gecilen biiyiik 6l¢ekli kurumsal firmalarin
gizlilik esasmna gore pazarlama planlarmi {glincii kisilerle paylasmamalar1 sebebiyle ve goriisme
gergeklestirilen aile isletmelerinin ise pazarlama faaliyetlerini aile liyeleri vasitasiyla yiiriitmeleri nedeniyle
plana ihtiyag duymamalart bu caligmanin kapsaminin literatiirde var olan yaymn ve caligmalarla

sinirlandirilmasini zorunlu kilmaistir.
Verilerin Toplanmasi

Bu arastirmada tasarim tabanli arastirma yontemi kullanilmistir. Arastirmada bu yontemin secilmesinin
sebebi, pazarlama plani yazilimi gelistirebilmek icin tasarim tabanli arastirma adimlarinin uygulanmis
olmasidir. Literatiirde fark edilen boslugun doldurulabilmesi amaciyla bir problem olarak pazarlama plani
yazilimi eksikliginin tanimlanmasi, bu probleme iliskin ¢6ziim onerisi olarak bir tasarim modiilii 6nerilmesi,
uygun bulundugunda modiiliin gelistirilmeye baglanmasi, gelistirilen yazilimin alaninda uzman kisiler
tarafindan degerlendirmeye tabi tutulmasi, uzmanlardan alinan geribildirimler 1s18inda yazilimda revizyon
gerceklestirilmesi ve gerekli diizeltmeler yapildiktan sonra bitirmeye hazir hale geldiginde ¢aligmanin

sonuc¢landirilmasi basamaklarini kapsamasi sebebiyle tasarim tabanli aragtirma yontemi se¢ilmistir.

Pazarlama plan1 uygulamasi, endiistriyel pazar tiirlerinden aracilar pazarina ve ekonomik islevleri
bakimindan igletme tiirlerinden pazarlama isletmeleri ve hizmet isletmelerine hitap edilecegi varsayilarak
tasarlanmis ve gelistirilmistir. Ornekleme yontemi olarak amagsal drnekleme kullanilmistir. Amagsal
ornekleme, derinlemesine arastirma yapabilmek amaciyla galigmanin amacina yonelik olarak bilgi agisindan
zengin durumlarin segilmesi olarak ifade edilmektedir (Biyiikoztirk vd., 2012, s. 9). Calismada, bu
orneklem yoOnteminin secilmesinin sebebi, alaninda tecriibe sahibi kisilerin ve uzmanlarin goriislerine
bagvurulmasidir. Aragtirma kapsaminda, yazilimin tasarimina karar verilmesi agsamasinda bilisim, insaat,
mobilyacilik, gida, bankacilik ve sigortacilik sektdrlerinde faaliyet gosteren firmalardan yetkili kisiler ile
yiiz ylize goriisme gergeklestirilmistir. Goriigiine bagvurulan 3’1 kadin ve 7’si erkek alaninda tecriibe sahibi
toplam 10 kisiden yar1 yapilandirilmis goriigme formu kullanilarak veriler toplanmistir. Hem sahadan
toplanan veriler hem de literatiirde mevcut olan pazarlama plami el kitaplar1 ve pazarlama plam
rehberlerinden elde edilen bilgiler 1s181nda yazilim gelistirilme siireci baslatilmistir. Bu siirecte gelistirilen
yazilimin tasariminin degerlendirilmesi ve veri giris panellerine karar verilmesi konusunda alaninda uzman
20 kiginin goriisiine bagvurulmustur. Elektronik ortamda hazirlanan anket formuna uygulama linki

eklenerek uzmanlara gonderilmis ve onlardan Ornek pazarlama planini incelemeleri talebinde
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bulunulmustur. ilk asamada 11 uzman gériisiine bagvurulmus ve alinan dneriler dogrultusunda yazilimin
arayiiz ekraninda revizyonlar gerceklestirilmistir. Ikinci asamada alaninda uzman 9 kisiye anket formu
gonderilmis ve alman gorisler dogrultusunda aragtirmanin artik sonuglandirilabilecek konuma geldigine

karar verilmistir.
Calisma Grubu

Arastirmanin baslangic asamasinda c¢esitli sektorlerde faaliyette bulunan firmalardan 10 kisi ile goriisme
gerceklestirilerek pazarlama planinin genel hatlar1 hakkinda bilgi edinilmistir. Pazarlama planm yazilimi
gelistirilme siirecinde ise projenin yiiriitiiciisii, 3 uzman, 1 6grenci ve arastirmact koordineli olarak birlikte
calismistir. Gelistirilen yazilimin degerlendirilmesi asamasinda ise 20 uzmanin goriisii alinarak arastirma

sonug¢landirilmstir.
Tasarim Tabanh Arastirma

Tasarim tabanli arastirmanin kokleri 1967 yilinda Herbert Simon’nun yazdigi “The Sciences of the
Artificial” kitabina dayanmaktadir. Bilimleri, dogal bilimler ve yapay bilimler olarak ikiye ayiran Simon,
yapay bilimleri tasarim bilimleri olarak da degerlendirmektedir. Herbert Simon’a gore dogal bilimler
dogada var olan olgular agiklamaya calisirken, tasarim bilimlerinde ise dncelikle yeni bir yapay olgu
tasarlanir ve bu yapay olgunun farkli durumlarda nasil bir davranis sergileyeceginin ortaya konulabilmesi
icin emek sarf edilir (Kuzu vd, 2011). Tasarima ve tasarlanan tiim yenilikleri arastirmaya odaklanan tasarim
tabanli arastirma yontemi (Design Based Research Colllective, 2003), ilk olarak Brown (1992) ve Collins
(1992) tarafindan tasarim deneyleri adiyla literatiire kazandirilmigtir. Tasarim deneyleri, arastirmacinin
ogretme-6grenme etkinliklerine aktif olarak katilim gosterdigi, kesfetme, agimlama, dogrulama ve yayma
gibi bilimsel siireclerden olugan bir aragtirma yontemi olarak ifade edilmektedir (Kuzu vd., 2011).
Sonrasinda ise bu yontem gelistirme aragtirmast (Van den Akker, 1999), bigimlendirme arastirmasi
(Reigeluth & Frick, 1999), tasarim arastirmasi (Edelson, 2001), gelisimsel arastirma (Richey, Klein &
Nelson, 2003) ve son olarak Tasarim Arastirma Birligi tarafindan yapilan ve en kapsamli tanim olarak kabul
edilen tasarim tabanli arastirma olmak iizere cesitli yazarlar tarafindan farkli isimlendirmeler ile
kullanilmaya devam edilmistir. Gelistirme arastirmasi, lriin olarak ilkelerin tretildigi bir yontemdir.
Bi¢imlendirici arastirma, 6gretim sistemlerini gelistirmek i¢in kullanilan bir yontem olarak tanimlanirken
tasarim arastirmasi; uygulamalarin gelistirilmesini saglayan ve arastirmacilarin olaylar1 daha iyi
anlamalarina katkida bulunan bir yontem olarak ifade edilmektedir. Gelisimsel arastirma ise Tip 1 (belirli
bir {iriin veya program iizerine odaklanan) ve Tip 2 (arastirma siirecine odaklanan) olmak tizere iki tiir olarak
ifade edilen ve aragtirma odagma gore c¢esitli formlarda verilerin toplandigi bir ydntem olarak

tanimlanmaktadir (Kuzu vd., 2011).

Kuramlara dayali egitim tasarimlarini test etmek i¢in gelistirilen tasarim tabanl arasgtirma yontemi, su anki
stirecte tasarimlari test etme ve degerlendirme asamalarini da kuramsal ¢ercevede bir sistematige baglayan

bir yontem olarak kullanilmaya baglanmistir (Giirciim, 2017). Wang ve Hannafin (2005) tasarim tabanl
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arastirmayi; analiz, tasarim, gelistirme ve uygulama siire¢lerinin dongiisel olarak yapildig1 ve arastirmacilar
ile katilimcilarin gergek uygulama ortaminda isbirligi i¢inde calistigi sistematik ve esnek bir arastirma
yontemi olarak ifade etmistir. Ayrica tasarim tabanli aragtirmalarda, nitel ve nicel arastirma yontemleri

birlikte kullanilabilmektedir (Fis Ertimit, 2016).

Tasarim bilimi arastirma yaklasimi Sekil 2’de goriildiigli iizere bes asamadan olugmaktadir. “Problemin
Farkina Varilmas1” ile baglayan model “Oneriler” asamasi ile devam etmektedir. Bir dnceki asamada agiklik
getirilen probleme iligkin bir ¢6ziim bu agamada 6n Oneri olarak sunulmaktadir ve gecici bir tasarima yer
verildikten sonra gercek bir tasarim gelistirme asamasina gecilmektedir. “Gelistirme” agsamasi, tasarimin en
ince ayrintisina kadar gézden gecirildigi ve birgok kez tekrara yer vererek bir yapay olgunun (eserin)
tiretildigi yaratic1 bir asama olarak ifade edilmektedir. Sekilde “Simirlama” olarak gosterilen alanda ise
gelistirilen {irlin sinirlandirilmaktadir. Bir prototip hazirlandiktan sonra Oneriler asamasinda belirtilen
islevsel tanimlamaya gore genellikle ampirik yontemlerin kullanildigi “Degerlendirme” asamasina
gecilmektedir. Son asama ise “Sonuclandirma” agamasidir ve artik bir proje sonlandirilmaktadir (Hevner &

Chatterjee, 2010; Kuechler & Vaishnavi, 2008).

Bilgi Akisi Siire¢ Adimlari Ciktilar
—d .
— Problemin Farkina Varma e —————
- Oneriler |
1
1
ﬂ : Gegici Tasarimlar :
.. 1
Coziim Onerileri : :

Sinirlama ﬂ

Gelistirme Yapay Olgular
Operasyon ve
Hedef Bilgisi
Degerlendirme Performans Olgiimleri
Sonuclandirma Bulgular

Sekil 2. Tasarim Bilimi Arastirma Yaklasimi (Kaynak: Hevner & Chatterjee, 2010)

a. Problemin Farkina Varma: Arastirma problemi, ilgili literatiir incelendiginde isletmelerde pazarlama
plan1 hazirlayabilmek igin gelistirilmis yazilima sahip bir caligmaya heniiz rastlanilmamig olmasidir.
Isletmelerin pazarlama planlarii hazirlamak igin genellikle Microsoft PowerPoint (Westwood, 2006) ofis
yazilimimi tercih ettikleri goriilmektedir. isletmelerin pazarlama plani hazirlama amacina hizmet edebilecek

olan ve kullanicinin internete bagli oldugu her noktadan kolay ve hizli bir sekilde erisim saglayabilecegi
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esnek ve dinamik bir pazarlama plani yazilimi gelistirilmesine karar verilmistir. Bu amagla, tanimlanan
probleme ¢o6ziim getirebilmek i¢in olasi ¢6ziim 6nerilerinin incelenmesi gerekmektedir.

b. Céziim Onerileri Asamast: ik asamada probleme agiklik getirildikten sonra ikinci asamada, “Gegici
Tasarimlara” yer verilmektedir (Hevner & Chatterjee, 2010). Literatiir taramasi sonrasinda tespit edilen
pazarlama planlarinin derinlemesine incelenmesi sonucu elde edilen bulgular 1s1ginda, internet tabanl bir
pazarlama plan1 hazirlama uygulamasi tasarimi Onerisinde bulunulmustur. Arastirmanin  amaci

dogrultusunda gelistirilen ¢6ziim Onerileri taslagi Sekil 3°te sunulmaktadir.

. i; Tanmt

L oIzletmeninGaligimi

| «Misyon

" +Vizyon

*Sunulacak Hizmetler

*Rakiplaer
+Hadaf Misteri Kitlesi
+SWOT Analizi

»Pazarlama Amaglan
»Pazarlama Stratzjist
+Konumlandiema

+Uriin Kararlan

. +Fiyat Kararlan
*Dazitim Kararlan
» Tutundurma Kararlan

¢ Biitge Tablosu

¢ Evlem Progranu Zaman

Cizalzast

® 32tz Analizi
® Pazarlama ROI

Sekil 3. Internet Tabanli Pazarlama Plan1 Hazirlama Uygulamasi Tasarim Modiilii

c. Gelistirme Asamasi: Cozim Onerileri asamasinda sunulan “Gegici Tasarim” bu asamada daha da
gelistirilmektedir (Hevner & Chatterjee, 2010). Bir 6nceki asamada sunulan tasarim modiilii ¢ergevesinde
pazarlama plan1 yazilimi tasarimi olusturulmus ve gelistirilmeye baglanmistir. Uygulamada ilk olarak veri
girig panellerinin yer aldig1 Tiirk¢e bir arayiiz, sonrasinda ise rapor sayfasi gelistirilmistir. Bu asamada,
internet tabanli pazarlama plani yaziliminin gelistirilmesi agamalari ve siiregte meydana gelen degisiklikler

hakkinda bilgi verilecektir. Tlk gelistirilen arayiiz ekraninda yer alan sekmeler Sekil 4’te gdsterilmektedir.
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Sekil 4. ilk Gelistirilen Uygulama Arayiiziinde Yer Alan Sekmeler

Yukaridaki sekilde ilk gelistirilen arayiiz ekran1 sunulmaktadir. Bu arayiizde yer alan sekmelerin her birinde
acilir pencere olarak “Add” ve “Listing” butonlar1 yer almaktayd1. Ornegin, “Rakipler” sekmesinde yer alan
“Add” butonuna tiklandiginda Sekil 5°te gosterilen veri giris panelleri ekrana gelmekteydi. Ancak
sonrasinda uygulamanin igeriginde ve tasariminda gesitli diizenlemeler yapilmistir. Bu degisikliklere ait
bilgiler ilerleyen kisimlarda aktarilmaktadir.

bap-pazarlama =

[ A3} Aloxander Pierce
3 Rakipler Add

Ad Pazar Payi

Guclu Yonler Zayif Yonler

Aciklama

G Pazarlama Turleri

3 Rakipler

+ Add

Sekil 5. ilk Gelistirilen Arayiiz Ekram
Sekil 4 ve Sekil 5’te gosterilmekte olan sekmelerin her birine ait veri giris panelleri uygulamada
olusturulmustur. ilk gelistirilen arayiiz {izerinde arastirmaci ve danismani tarafindan bazi eksiklikler ve
diizenlenmesi gereken noktalar tespit edilmis ve yazilim uzmanlarma iletilmistir. Bu nedenle uygulama

iizerinde baz1 degisiklikler yapilmistir. Arayiizde yer alan tiim sekmeler i¢in tasarim yapilmistir ancak bu
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calismada hepsine yer verilmeyecektir, 6rnek amacli “Rakipler” sekmesine ait veri giris paneli Sekil 6’da

gosterilmektedir.

@ Rakipler

*+ YeniEkle i=lListele

Sekil 6. Rakipler Sekmesi
“Rakipler” sekmesinde yer alan “Yeni Ekle” veri giris paneline tikladiktan sonra asagidaki pencere

actlmaktadir.

Rakip Ekle

Pazar Payi

Sekil 7. Rakipler Sekmesi Veri Girig Paneli

Sekil 7°de gosterilen pencerede yer alan veri giris panelleri isletmenin rakiplerinin tanimlanmasi, biliniyorsa
pazar paylarinin gosterilmesi ve rakiplerinin gii¢lii ve zayif yonlerinin belirtilmesine yoneliktir. Buna ek
olarak eger ¢evredeki firsatlar ve tehditler tespit edilebilmisse “Agiklama” veri giris paneline eklenebilir.
Boylelikle rakipler igin de SWOT Analizi gerceklestirilmis olacaktir. Kullanic1 bu panellere veri girisi
yapip, kaydettikten sonra girmis oldugu veriler uygulamanin rapor sayfasinda “Durum Analizi” basligi
altinda gosterilmektedir.

d. Degerlendirme Asamasi: Gelistirilen yapinin tasarim planlarina uygunlugunun kontrol edildigi asama,
degerlendirme asamasidir (Berigel vd., 2018). Bu asamada, gelistirilen pazarlama plan1 hazirlama
uygulamasi, iki asamali olarak uzman goriisiine tabi tutularak toplamda 20 uzmanin fikir ve goriisleri
alindiktan ve gerekli revizyonlar yapildiktan sonra sonuglandirilmistir.

e. Sonuclandirma Asamasi: Bu asama, tasarim tabanl arastirma yonteminin son agsamasidir ve problemin
¢Ozlimii i¢in gelistirilen iirline dair tatmin diizeyi yeterli seviyeye ulasana kadar devam etmektedir (Erkal
Karaman, 2015). Arastirma kapsaminda artik pazarlama plani hazirlama uygulamasinin arayiiz ve rapor
sayfast hazir hale getirilmis ve hazirlanan 6rnek pazarlama planinin son kez kontroliiniin yapilmasinin
ardindan aragtirmanin sonuglandirilmasina karar verilmistir. Tasarlanan ve gelistirilen internet tabanli
pazarlama plan1 yazilimin son haline 6rnek vermek amaciyla Sekil 8’de arayiiz ekraninda bir goriintii

sunulmaktadir.
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Rapor Sayfazi

2 Firma Haldanda Genel Bilgi
[} Hizmet Verilen B3lgeler

@ Firmanin Sektérdeki Rakipleri

@ Firmann Dagrhm Kanallan

#+ YeniEkle

= Listele
o - -
£} Pazarlama Faliyetleri

€ Pazarlama Giderleri

Ad

Firmarin Kendisi

Qnlina

Firmarin Kendizi

Ecebay Market

Deren Market

Adal Market

Dagium Kanallari ve Dagitim Kararlan Listesi

Agiklama

Firma, web sitesi (zerinden de satig
sergeklegtirmelctedir.

Firma dogrudsn kendisi satiz yapabilmektedir
{istanhul}

Firma, dolayli daZiim (daBitimda araar kullandiZ igin}
yapmaktadir.

Firma, dolsyl dsgitim [dagitimda aract kullandig igin)
yapmakdadir.

Firma, dolaylidagitim [dagitimda arac kullandi igin}
vapmakiadir

Dagitim Karan

Firma ayrica e-ticaret yapmaktal
tarimaktadir

Firma, Urinini bazi iletmelerd
Firma, yoZun daZitim politikass
Grindnd bulundurmalktadir.

Firma, yogun dagitim politikase
marketlerde Grinind bulundurf

Firma, yoEun daZitim politikase
GrinGnd bulundurmaltadir.

TM Tedarikgi Firmalar

Semin Market Firma, dolsyls dagitim (dagitimds arsci kullandiZiigin)  Firma, yogun dagitim politikase

yapmaktadir Griiniing bulundurmalktadir.

@ Firmanin

s iderierinin Siniflandinimaz:
@ Firmanin Sabit Giderleri (&)
4 Migteriler

B Odeme bilgileri

T Firmanin Satiglan

&% Firmarn Urinleri

Sekil 8. Uygulamanin Arayiiz Ekranindan Genel Bir Goriintii
Arastirmacimin Rolii

Arastirmaci, Karadeniz Teknik Universitesi biinyesinde BAP06 Lisansiistii Tez Projesi olarak baslatilan bu
calismada, Yoénetim Bilisim Sistemleri Boliimii’nden 3 uzman ve 1 dgrenci ile birlikte KTU UZEM’de
yazilimin tasarlanmasi ve gelistirilmesi silirecinde aktif bir sekilde gorev almistir. Pazarlama plam
yazilimindaki finansal degerlerin hesaplanmasi asamasinda Muhasebe ve Finansman bilim dalindan
uzmanlar ile yiliz ylize goriisme gerceklestirerek, arayiiz ekranina eklenecek veri giris panellerinin
belirlenmesine katkida bulunmustur. Gelistirilen yazilimin degerlendirilmesi asamasinda, arayiiz
ekranindaki veri giris panellerinin ve yazilimin rapor sayfasimin anlatilmasi1 ve goriislerin alinmast

noktasinda siirece dahil olarak katilime1 gézlemci roliinde ¢aligmalarini siirdiirmiistiir.
Verilerin Analizi ve Bulgularin Yorumlanmasi

Bu ¢alismada, toplanan veriler betimsel analiz ve igerik analizi teknigi ile analiz edilmistir. Ozdemir (2010)
betimsel analizi, arastirmacinin goriistiigii ya da gozlemledigi bireylerin goriislerini etkili bir sekilde
aktarabilmek amaciyla dogrudan alintilara siklikla yer verebildigi bir analiz tiiri olarak tanimlamaktadir.
Arastirmada betimsel analiz, gorisii alinan uzmanlara ait dogrudan alintilarin aktarilmasi ile
gerceklestirilmistir. Icerik analizi ise Yildirim ve Simsek (2004)’in yapmus olduklar1 ¢alismadan yola
cikilarak 4 asamada gergeklestirilmistir. Bu asamalar sunlardir:

1. Verilerin kodlanmasi,

2. Temalarin bulunmasi,

3. Kodlarin ve temalarin organize edilmesi,

4

Bulgularin tanimlanmasi ve yorumlanmasi.
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Ik asama olan verilerin kodlanmas1 asamasinda, literatiir arastirmasi ve yapilan goriismeler sonucu ulasilan
bilgilerden yola ¢ikilarak bazi kodlar elde edilmistir ve bu kodlar agagidaki tabloda sunulmustur.
Tablo 1. Calismadan Elde Edilen Kodlar

Literatiirden Elde Edilen Kodlar Analizler Sonucu Elde Edilen Kodlar

e Ingilizce pazarlama plani hazirlama programi e  Gelistirilen uygulamanin pazarlama plani
olmast icerigi ile uyumu

e Tiirkce pazarlama plan1 hazirlama programi e  QGelistirilen uygulamadaki bagliklarin yeterliligi
eksikligi

Paket programlara erisim kisitliligi

Internet tabanli yazilimlara erisim kolaylig1
Pazarlama plan1 agamalar1

Pazarlama plan1 hazirlamak i¢in gerekli bilgiler

Dokiimanlarin yeterliligi

Veri giris panellerinin agiklayici olmasi

Gelistirilen yazilima karst olumlu tutum

Gelistirilen yazilima karst olumsuz tutum

Gelistirilen yazilimin gorselligi

Sistemden beklentiler

Gelistirilen uygulamanin kullanim kolaylig1

Veri silinme ihtimaline karsin 6nlem alinmasi

gerekliligi

e  Araylizdeki basliklarin genelden-6zele
siralanmasi gerekliligi

e  Arayliz ve rapor sayfasi arasinda gecis

saglanmasi gerekliligi

e  Yazilimin daha da gelistirilebilecegi beklentisi

Ikinci asama temalarin bulunmas1 asamasidir. Bu asamada, bir 6nceki asamada elde edilen birbiri ile iliskili
ve benzerlik gdsteren kodlarin bir araya getirilebilmesini saglayabilecek tiirden temalar belirlenmistir. Bu

temalar Sekil 9’da gosterilmektedir.

Pazarlama Plan1 Yazilimi Gelistirilmesi
Kapsaminda Bulunan Temalar

Ozgiinliik Icerik Yeterlilik Tasarim

Sekil 9. Analiz Sonucu Elde Edilen Temalar
Yapilan analiz sonucunda dort tema elde edilmistir. Bunlar; “Ozgiinliik”, “Icerik”, “Yeterlilik” ve

“Tasarim” temalaridir. Calismadan elde edilen kodlar, bu temalar altinda organize edilmistir ve Tablo 2’de

sunulmustur.
Tablo 2. Verilerin Kodlara ve Temalara Gore Organize Edilmesi

Ozgiinliik igerik Yeterlilik Tasarim

e ingilizce pazarlama * Pazarlama plani e QGelistirilen o Veri giris panellerinin
plan1 hazirlama asamalari uygulamadaki aciklayici olmasi
programi olmasi bagliklarin yeterliligi

e Tiirk¢e pazarlama ¢ Pazarlama plgnl e Dokiimanlarin e Gelistirilen yazilimin
plant hazirlama hazirlamak i¢in yeterliligi gorselligi

programu eksikligi gerekli bilgiler
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e Paket programlara o Gelistirilen e Gelistirilen yazilima e  Sistemden beklentiler
erisim kisitlilig uygulamanin karst olumsuz tutum
pazarlama plani igerigi
ile uyumu
o Internet tabanli e QGelistirilen yazillma e Gelistirilen
yazilimlara erigim kars1 olumlu tutum uygulamanin kullanim
kolaylig1 kolaylig1

e Veri silinme
ihtimaline kargin
onlem alinmasi
gerekliligi

e Araylizdeki bagliklarin
genelden-ozele
siralanmasi gerekliligi

e Arayliz ve rapor
sayfasi arasinda gecis
saglanmasi gerekliligi

e Yazilimin daha da
gelistirilebilecegi
beklentisi

Icerik analizinin ilk ii¢ asamasi tamamlandiktan sonra artik dordiincii ve son asama olan bulgularm
tanimlanmasi ve yorumlanmasi asamasina ge¢ilmektedir. Bu asamada arastirmaci, elde edilen bulgulart ilk
elden okuyucuya sunabilmek icin kendi goriislerine yer vermeksizin toplanan bilgileri islenmis bir bigimde
okuyucuya sunmaktadir (Yildinnm & Simsek, 2004). Bu ¢alisma, birinci degerlendirmede 11 kisi, ikinci
degerlendirmede 9 kisi olmak {izere iki kez degerlendirmeye tabi tutularak toplamda 20 uzmanin goriis ve
diisiinceleri neticesinde sonuc¢landirilmistir. Bir sonraki agamada degerlendirmeler sonucu elde edilen

bulgulara yer verilecektir.
a. Birinci Degerlendirme Sonucu Elde Edilen Bulgular

Goriisme gerceklestirilen uzmanlara, bu uygulamaya benzer bir pazarlama plani hazirlama uygulamasi veya
programi ile daha dnce karsilagip karsilagsmadiklari sorulmustur. Alinan goriislere ait dogrudan alintilar su
sekildedir:

D1: “Daha 6nce karsilastim, evet. Yabanci bir yazilimdi”.

D2: “Daha 6nce karsilagsmadim”.

D3: “Benzer bir programi ingilizce versiyonuyla lisansiistii dersi olarak almistim”.

D4: “Kismen kargilagtim, lakin farkliliklar olumlu manada gbze ¢arpmaktadir”.

D5: “Hayir tecriibem olmad1”.

D6: “Karsilagtim”.

D7: “Daha once karsilasmadim”.

D8: “Tam karsilig1 olmasa da ERP'nin piyasada en ¢ok karsilig1 olan SAP programini deneme firsatim
oldu, fakat ¢ok engin tecriibeye sahip degilim. Bu programin farkli departmanlar igin farkli kullanim
alanlar1 bulunuyor (6rnegin CRM, Satis gibi). Ben ise HR (Human Resources) paketinin belli
kisimlarni kullandim”.

D9: “Elbette buna benzer belli uygulamalar mevcut olsa da gelistirilen bu sistem gibi baska bir
uygulamayla daha 6nce karsilasmadim. En azindan bu kadar akic1 ve basit araylize sahip olanlar
oldukea kisitli”.

D10: “Hayir karsilagmadim”.

D11: “Dogrudan pazarlama planina yonelik bir uygulama ile karsilasmadim”.
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Uzman gorisleri neticesinde, gelistirilen pazarlama planinin 6zgiinliik temasina iliskin olarak 8 olumlu, 1
olumsuz ve 2 kararsiz goriis bulunmaktadir. Bu asamada, “D4” ve “D8” bdyle bir uygulama ile kismen
karsilagtiklarii dile getirdikleri i¢in ne olumlu ne de olumsuz goriis olarak kabul edilmistir. Bu sebeple,
tabloda bu katilimcilarin goriisleri kararsiz olarak isaretlenmistir. “D6”, “Kargilagtim” yanitin1 verdigi igin
tabloda olumsuz olarak kabul edilmistir. “Karsilagtim” yanitim1 veren diger uzmanlar ise, yabanci yazilim
oldugunu dile getirmiglerdir. Bu sebeple, diger katilimcilarin goriisleri olumlu olarak kabul edilmistir.
Uzmanlara, gelistirilen Tiirk¢e ¢evrimigi pazarlama plani hazirlama uygulamasinin literatiirde mevcut olan
pazarlama plani igerigi ile uyumu hakkindaki goriisleri sorulmustur. Alinan goriislere ait dogrudan alintilar
su sekildedir:

D1: “Literatiirle uyumlu ancak eksiklikler mevcut”.

D2: “Literatiirdeki pazarlama plani igeriginden daha 6zet ve daha net olarak bilgileri sunmaktadir”.

D3:“Calismanizi literatiirde mevcut olan pazarlama planinin basarili bir uyarlamasi olarak degerlendirdim.
Ana basliklar ve alt bagliklar literatiirdeki programlarla uyumlu goziikiiyor”.

D4: “Kesinlikle basarili, var olan uygulamalar daha fazla incelenirse daha da gelistirilebilir”.

D5: “Literatiir olarak uygun ancak ¢ok {iriinlii ve miisterili isletmeler i¢in veri girisinin daha pratik bir
yontemle yapilmasi uygun olabilir”.

D6: “Piyasada kullanilan planlama programlariyla benzerlik gosterdigi diisiincesindeyim”.

D7: -

D8: “Pazarlama plani ile olduk¢a uyumlu bir ¢evrimici platform olmus. Lakin, rakip firma analizi, yakin-
uzak c¢evre analizleri, pazar analizleri ve rekabet analizi matrisleri stratejik planlama konusu
nazarinda pazarlama alaninda 6nemli bir yere sahip oldugu icin bu alanlarin gorsel ve islevsel
anlamda gelistirilmesi gerektigini diisiniyorum”.

D9: “Sunulan yeni ¢evrimigi pazarlama plani mevcut olan pazarlama planlariyla olduk¢a uyumlu. Ayrica
akict, yalin, sade arayiizii ile digerlerine nazaran daha dikkat ¢ekici hale getirilmis. Kisacasi
literatiire uyumlu olmasinin yaninda kullanigh igerigi ile yeni olanaklar sunulmus”.

D10: “Literatiirde var olan basliklarla uyumu yakalamaya calismasi bir koordinasyon oldugunun
gostergesidir”.

D11: “Literatiirdeki pazarlama planinin eskiye dayanmasi ve fazlaca sozel terimlere dayali oldugunu
diistiniirsek gelistirilen pazarlama plani hazirlama uygulamasimin giincel ve anlatiminin grafiklerle
giiclendirildigini diisiinmekteyim. Icerik olarak ise olduk¢a uyumlu”.

Alintilardan da anlasilabilecegi iizere uzmanlarin genel olarak olumlu goriis bildirdikleri gorilmektedir.
Yalnizca “D7” herhangi bir goriis bildirmedigi i¢in hi¢bir kategoriye eklenmemistir.

Pazarlama plan1 hazirlama uygulamasinda, hem uygulamanin islerligini kontrol edebilmek hem de
uzmanlarin degerlendirmesine sunabilmek amaciyla uygulamaya oOrnek veriler girilmis ve Ornek bir
pazarlama plan1 hazirlanmistir. Girilen veriler 15181inda ortaya ¢ikan dokiimanlarin yeterli olup olmadigina
dair uzman goriislerine ait dogrudan alintilar su sekildedir:

D1: “Degil, gelistirilmesi gerekiyor”.

D2: “Yeterli”.

D3: “Ornek bir pazarlama planinda ihtiyag duyulan verileri kapsadig1 icin yeterli bulmama ragmen
ihtiyaclar dogrultusunda farkli eklemeler yapilabilir”.

D4: “Gelistirilebilir”.

D5: “Evet”.

D6: “Kararsizim”.

D7: -

D8: “Yeterlidir, fakat gelistirilmesi gerektigini diisiinliyorum. Rakiplerle ilgili verilere ilk adimda
ulagmak zor olsa da, belirli bir zaman araliginda bu verilere ulagmak miimkiin olabiliyor. Pazarlama
departmaninda olan bir kisinin bunun bilincinde olacagin diistinerek, 6zellikle pazara giris, pazar
riskleri, rekabet durumu gibi verilerin sistemde var olmasiyla tam doyurucu bir ¢evrimigi sistemi
olusacaktir diye diisiiniiyorum”.

D9: “Yiizde yiiz evet yeterlidir denilemez, elbette her sistemin ¢iktilar1 eksik ve yetersiz olabilir. Bu
sistemin de yetersiz goriilebilecek yanlar1 mevcut ancak kisa vadede en kolay yoldan yeterli sayida
dokiiman elde edilebilir. Yani evet kismen yeterlidir diyebiliriz”.

D10: “Bu soru firma ihtiyaglarina gére degisebilmektedir”.
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D11: “Temel gostergeler i¢in yeterli oldugunu diisiiniiyorum ayrica ¢iktt alinabilmesinin de art1 bir 6zellik

sagladigin diisiiniiyorum”.

Yukaridaki ifadelerden de anlasilabilecegi iizere, uzmanlardan 6’s1 olumlu (D2, D3, D5, D8, D9, D11) goriis

bildirmis, 1 kisi (D1) ise yeterli bulmayip gelistirilmesi gerektigini dile getirmis ve 3 kisinin (D4, D6, D10)

yorumundan da kararsiz olduklar1 sonucuna varilmistir. “D7” bu soruya yanit vermedigi i¢in herhangi bir

kategoride degerlendirilmemistir.

Uzmanlara, gelistirilen uygulamanin “arayiiz tasarimi kullanict dostudur” 6nermesine katilim dereceleri

sorulmus ve elde edilen bulgulara asagidaki tabloda yer verilmistir.

Tablo 3. “Arayiiz Tasarimi Kullanic1 Dostudur” Onermesine Katilim Derecesi

“Arayiiz tasarim kullanici dostudur” dnermesine

katihhm derecesi

D1 D2 D3 D4 D5 D6 D7 D8 D9 D10 D11

Kesinlikle katilmiyorum
Katilmiyorum

Katilip katilmama durumum esit
Katiliyorum

Kesinlikle katiliyorum

X X X X
X X X X X
X X

Yukaridaki tabloda goriildiigli iizere, “arayiiz tasarimi kullanici dostudur” onermesine, 4 kisi “Katilip

katilmama durumum esit”, 5 kisi “Katiliyorum” ve 2 kisi de “Kesinlikle katiliyorum” yanitini vermistir.

Birinci degerlendirme sonucunda uygulamada tekrar bir revizyon gerceklestirilmis ve yapilan

degisiklikler/diizenlemeler Tablo 4’te gosterilmistir.

Tablo 4. Birinci Degerlendirme Sonras1 Uygulamada Yapilan Degisiklikler

Birinci Degerlendirme Sonuclarindan Elde Edilen
Bulgular

Uygulamada Yapilan Degisiklikler

Araylizde yer alan sekmelerin sirasinin diizenlenmesi
gerekmektedir.

Onem sirasina gore firma bilgileri genelden-6zele dogru
siralanmugtir.

Araylizde yer alan “Firma Genel Bilgileri”
sekmesinde bulunan “Isletmenin Gelisimi” veri giris
panelinin ismi yeterli degildir, daha agik bir sekilde
belirtilmesi gerekmektedir.

Ilgili veri giris paneline parantez icinde “Isletmenizin
kuruldugu glinden bugiine yasadigit Onemli kilit
degisimler/gelismeler” notu eklenmistir.

Araylizde yer alan “Firma Genel Bilgileri”
sekmesinde bulunan “Sunulacak Hizmetler” veri giris
paneline yazilmasi gereken bilgiler hakkinda bir not
diisiilmesi gerekmektedir.

Ilgili veri giris paneline “Isletmenizin pazara sunmay1
planladigr iriinii/hizmeti hakkinda bilgi veriniz” notu
disiilmistiir.

“Firma Genel Bilgileri” sekmesinde bulunan
“Konumlandirma” veri giris panelinin ismi daha
spesifik bir agiklama haline getirilmelidir.

Ilgili veri giris paneline “Isletmenizin iiriinii/hizmetini
misterilerinizin zihninde algilanmasini istediginiz dikkat
cekici bir slogan ile konumlandiriniz” notu diigiilmiistiir.

Pazarlama ROI degerini hesaplayabilmek i¢in gerekli
olan “Satilan Mallarin Maliyeti” dis degeri veri giris
paneli uygulamanin rapor sayfasinda
gosterilmektedir. Bu panel rapor sayfasindan alinarak
uygulamanin arayiiziine eklenmelidir.

Araylizde yer alan “Firma Genel Bilgileri” sekmesine
“Satilan Mallarin Maliyeti” veri giris paneli eklenmistir.
Eklenen bu panele ayrica, “Pazarlama ROI degerini
hesaplayabilmek icin bu veriyi ilgili departmandan (Uretim-
Muhasebe) isteyiniz” notu diislilmiistiir.

Pazarlama ROI = [(Net Satiglar — Satilan Mallarin Maliyeti —
Pazarlama Giderleri) / Pazarlama Giderleri] formiiliinden
hesaplanmuistir.

Arayiizde yer alan “Pazarlama Faaliyetleri”
sekmesinde bulunan “Tutundurma Kararlar1” veri
giris paneline, pazarlama planimn1 hazirlamaktan
sorumlu kisiye yol gdstermesi agisindan daha detayli
bir a¢iklama yazilmasi gerektigi belirtilmistir.

Ilgili veri giris paneline “Isletmenizin {iriinii/hizmeti
hakkinda, isletmenizin lehine olumlu bir tutum
olusturabilmek i¢in, yaptiginiz reklam, promosyon, tanitim
vb. faaliyetleri agiklayiniz” notu eklenmistir.
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Arayilizde yer alan bazi sekmelerin isimlerinde Yapilan degerlendirmeler 1518inda sekmelerin adi agagidaki

degisiklik yapilmalidir. sekilde yeniden diizenlenmistir.

Ilk etapta sekmelerin isimleri su sekildeydi: Basliklarin yeni isimleri su sekildedir:
Firma Genel Bilgileri Firma Genel Bilgileri

Cografi Bolgeler Hizmet Verilen Bolgeler

Rakipler Firmanin Sektordeki Rakipleri
Dagitim Kanallar1 Firmanm Dagitim Kanallar1
Pazarlama Faaliyetleri Pazarlama Faaliyetleri

Pazarlama Giderleri Pazarlama Giderleri

Hizmet Alinan Firmalar Tedarikgi Firmalar

Sabit Gider Tiirleri Firmanin Sabit Giderlerinin Siniflandirilmasi
Sabit Giderler Firmanin Sabit Giderleri (TL)
Miisteriler Miisteriler

Odeme Tiirleri Odeme Bilgileri

Satiglar Firmanin Satislar1

Uriinler Firmanin Uriinleri

Uygulamada kullanilan tarih formatt Yil-Ay-Giin Uygulamada yer alan tarih formati, Giin-Ay-Y1l olacak
seklindedir, kafa karisikliginin 6nlenmesi acisindan sekilde degistirilmistir.
degistirilmesi gerekmektedir.

Arayiizde yer alan sekmeler i¢in “Yeni Ekle” ve

“Listele”  butonlar1  tasarimin  daha  estetik Arayiizde yer alan tiim sekmelerin alt sekmeleri agilir menii
goriinebilmesi acisindan, ilgili sekmenin {izerine seklinde yeniden tasarlanmistir.

tiklandiginda acilabilecek sekilde yeniden

diizenlenmelidir.

Yonetici Ozeti, Durum Analizi, Amaglar ve Stratejiler,
Gelistirilen rapor sayfasinda yer alan genel bagliklara, Pazarlama Eylem Programi (alt basliklart da dahil olmak
aciklayic bilgiler verilmelidir. iizere), Pazarlama Biitcesi, Planin Uygulanmasi ve Olgme,
Degerlendirme ve Diizeltme (alt bagliklar1 da dahil olmak
iizere) bagliklarinin igerigi ile ilgili literatiirden derlenen
bilgiler 15181nda agiklamalar eklenmistir.

Araylizde veri girisi yapip kaydettikten sonra,

“Diizenle” ve “Sil” komutlar1 bulunmaktadir, ancak “Sil” butonuna basildiginda “Kayt Silinecek! Silme Islemini
“Sil”  butonuna tiklandiginda veri dogrudan Onayliyor Musunuz?” uyarist eklenmistir. Kullanici bu
silinmektedir. Kullanicinin yanliglikla tiklamasi ya da  uyariyr okuduktan sonra “Tamam” diyerek onay verdiginde
tikladiktan sonra pismanlik duyabilmesi ihtimaline veri silinmektedir. Kullanic1 bu uyarrya “Iptal” dediginde ise
karsin bu noktada bir diizenleme yapilmasi veri silme islemi iptal edilmektedir.

gerekmektedir.

Gelistirilen rapor sayfasindan arayiiz ekranma tek

tikla erisim saglanmaktadir, ancak arayiiz ekranindan Uygulama arayiiziine “Rapor Sayfasi” sekmesi eklenmistir.
rapor sayfasmma ayni sekilde erisilememektedir. Kullanict artik tek tikla arayiliz ekranindan rapor sayfasina
Kullanicinin  veri girigi yaptigt araylizden rapor baglanabilmektedir.

sayfasina erigimini saglayabilecek bir sistem

gelistirilmelidir.

Alinan uzman goriisleri sonucunda, internet tabanli pazarlama plant hazirlama uygulamasinda yukaridaki

tabloda ifade edilen degisiklikler/diizenlemeler yapilmis ve ikinci degerlendirme agamasina gegilmistir.
b. ikinci Degerlendirme Sonucu Elde Edilen Bulgular

Ikinci degerlendirme, birinci degerlendirmede bulunan katilimcilardan farkli olarak alaninda uzman 9 kisi
ile gerceklestirilmistir. Uzmanlara birinci degerlendirmedeki ile ayni sorular yoneltilmesi sebebiyle bu
asamada tekrardan sorulara yer verilmemistir.

Ozgiinliik temasina ait dogrudan almtilar su sekildedir:

D1: “Teorik olarak pazarlama kitaplarinda ayni1 asamalar mevcuttur”.
D2: “Aslinda hazirlanmis olan pazarlama plan1 kosgeb ve diger kuruluslarin hazirlamig oldugu is
planlarina benzemektedir. Is plan1 hazirladim”.
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D3:
D4
D5:
D6:
D7:
D8:
D9:

“Daha 6nce karsilasmadim”.

“Hayur, karsilasmadim”.

“Hayir”.

“Hayir karsilagmadim”.

“Boyle bir uygulama ile daha dnce karsilasmadim”.

“Daha 6nce karsilasmadim. Kapsamli olmas1 avantaj olarak 6ne ¢ikmaktadir”.
“Geligmis yazilimlarla ¢aligtim”.

Uzman goriisleri neticesinde, gelistirilen pazarlama planinin 6zgiinliik temasina iliskin olarak 6 olumlu (D3,
D4, D5, D6, D7, D8), 1 olumsuz (D9) ve 2 kararsiz (D1, D2) goriis bulunmaktadir.
Icerik temasina ait dogrudan alintilar su sekildedir:

DI:
D2:

D3:
D4.
D5:
Dé6:
D7:
DS:
D9:

“Literatlire uyum sagliyor”.

“Hazirlanan uygulama ile pazarlama plani icerigi uyumlu olmus. is planinda olmasi gereken kalemler
dikkate alinarak 6zenle uygulamaya yerlestirilmistir. Is plan1 hazirlamak isteyenler igin verimli bir
uygulama olacaktir”.

“Uyumludur”.

“Literatiirde yer alan giincel pazarlama plani ¢aligmalariyla yiiksek oranda ortiismektedir”.

“Uygun”.

“Tiirkge literatiirde yer alan pazarlama plani ile drtiismekte, ayn1 asamalart icermektedir”.

“Uygundur”.

“Uygulama icerigi mevcut pazarlama plani ile uyumludur”.

“Igerik detaylandirilabilir. Bana biraz teorik kitabi bilgi temelli hissi verdi. Siradan ve yiizeysel hissi
veriyor.”

Yukarida yer verilen ifadelerden anlagilabilecegi iizere uzman degerlendirmesi sonucunda igerik temasina

ait 8 olumlu (D1, D2, D3, D4, D5, D6, D7, DS), 1 olumsuz (D9) goriis bulunmaktadir.

Yeterlilik temasina ait dogrudan alintilar su sekildedir:

Dl1:
D2:

D3:
D4:
D5:
D6:
D7:
DS:

D9:

“Yeterlidir”.

“Basa bas noktasinda isletmelerin ne kadar tiretmeleri gerektigi bilgisini vermek zor olsa da tahmini
ya da yaklasik bir deger veren bir ¢alisma yapilabilir. Proforma degerler lizerinden yapilabilir”.

“Yeterli”.

“Yeterlidir”.

“Basliklar olarak evet, igerikler 6rnek iizerinde genisletilebilir”.

“Yeterli”.

“Gayet yeterlidir. Ozellikle rapor sayfasi oldukga detayl1 ve doyurucu hazirlanmis”.
“Tahmine yonelik ciktilar da eklenebilir. Pazar payi genisleme ihtimalleri veya yeni {iriin
gelistirilmesi durumunda pazar bosluklarinin tespiti vs. eklenebilir”.

“Yetersiz buldum”.

Uygulamanin rapor sayfasinda yer alan dokiimanlarin yeterliligine dair 6 kisi olumlu (D1, D3, D4, DS, D6,

D7), 1 kisi olumsuz (D9) goriis bildirmis, gelistirilmesine dair 6nerilerde bulunulan 2 kigi (D2, D8) nihai

tabloda kararsiz kategorisine eklenmistir.

Uzmanlara, gelistirilen uygulamanin “arayiiz tasarimi kullanict dostudur” 6nermesine katilim dereceleri

sorulmus ve elde edilen bulgulara asagidaki tabloda yer verilmistir.

Tablo 5. “Arayiiz Tasarimi Kullanici Dostudur” Onermesine Katilim Derecesi

“Arayiiz tasarnmi kullanici1 dostudur” oOnermesine

D1 D2 D3 D4 D5 D6 D7 D8 D9

katilim derecesi

Kesinlikle katilmiyorum

Katilmiyorum

Katilip katilmama durumum esit X X X X
Katiliyorum X X X X

Kesinlikle katiliyorum X
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Tablo 5’te goriildiigi tizere, 4 kisi “Katilip katilmama durumum esit”, 4 kisi “Katiliyorum” ve 1 kisi de
“Kesinlikle katiltyorum” yanitini vermistir.
Birinci ve ikinci degerlendirme sonucu elde edilen bulgular asagidaki tabloda sunulmaktadir.

Tablo 6. Degerlendirmeler Sonucu Elde Edilen Bulgular

Tema Toplam Olumlu Olumsuz Kararsiz
Ozgiinliik 20 14 2 4
icerik 19 18 1 -
Yeterlilik 19 12 2 5
Tasarim 20 12 - 8

Yukaridaki tabloda goriildiigii iizere, gelistirilen yazilim 6zgiinliik, icerik, yeterlilik ve tasarim agisindan
genel olarak olumlu degerlendirilmistir. Calismanin gegerlik ve giivenilirliginin saglanmasi i¢in toplanan
verilerin tamami ¢alismanin danismani tarafindan kontrol edilmistir. Elde edilen bulgulardan hareketle
yapilan degerlendirmelerden genel olarak g¢ikarilabilecek sonu¢ ise, pazarlama plan1 hazirlama
uygulamasmin tasariminda iyilestirmeler yapilarak ve farkli Ozellikler de eklenerek daha da
gelistirilebilecegi yoniindedir. Yillik pazarlama plani yazilimi gelistirilmesi olarak baslatilan bu arastirma,

stratejik pazarlama plani yazilimina doniistiiriilebilir.
Sonuc ve Oneriler

Girisimcilerin stratejik karar vermelerine yardimci olan ve onlara yol gosterici bir rehber gorevi iistlenen
pazarlama planlari, isletmenin pazarlama siirecinin planlanmasi ve pazarlama faaliyetlerinin kim tarafindan,
ne zaman gerceklestirileceginin belirtildigi yazili bir belgedir. Pazarlama planlari, is planlarinin bir pargasi
olarak gelistirilmektedir. Ulkemizde is planlarimin hazirlanmas1 konusunda girisimcilere bir bakis agist
kazandirmak amaciyla KOSGEB tarafindan egitimler verilmektedir. Bu egitimler sayesinde girisimciler is
plan ile birlikte pazarlama plani hazirlama konusunda da bilinglendirilmektedir. Dolayistyla, bir igletme
kurmak ya da var olan bir isletmenin siirdiiriilebilirligini saglamay1 hedefleyen girisimciler i¢in is planlar
ve pazarlama planlar biiyiik bir 6nem arz etmektedir.

Giiniimiizde isletme fonksiyonlarina hizmet veren ¢ok ¢esitli yazilimlarin mevcut oldugu ve ihtiyaca yonelik
olarak her gegen giin yeni yazilimlarin da gelistirildigi goriillmektedir. Her alanda rekabetgiligin ve
verimliligin artirilmasi vizyonuna sahip olan 11. Kalkinma Plani’nda da dijital doniisiim hedeflerine destek
verildigine vurgu yapilmaktadir. Teknolojik gelisim ile birlikte artik tedarik zincirinde yer alan tiim
katilimcilar arasinda kesintisiz bilgi akist saglanmaktadir. Oyle ki artik bir iiriiniin iiretiminden,
pazarlanmasina ve nihai miisterilere ulastirilmasindan geri bildirim alinmasina kadar tiim siire¢lerin
takibinin yapilmasi ve koordinasyonun saglanmasi noktasinda otomasyon yazilimlar kullanilmaktadir.
Piyasada pazarlama otomasyonu yazilimlari olarak hizmet veren bir¢ok uygulamanin mevcut oldugu
goriilmektedir. Fakat ilgili literatlir incelendiginde heniiz pazarlama plan1 hazirlama siirecine odakli
gelistirilmis bir yazilima sahip ¢alismaya rastlanilmamistir. Bu arastirma kapsaminda alinan goriisler ve
yapilan analizler de bu savi destekler niteliktedir.

Bu caligma ile birlikte, isletmelerin pazarlama planlarini ¢evrimigi ortamda hazirlayabilmelerine olanak

saglayan internet tabanl Tiirk¢e bir pazarlama plam1 yazilimi gelistirilmistir. Gelistirilen uygulamanin
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igerigi ve kapsamu, literatiirde mevcut olan pazarlama plani el kitabinda yer alan basliklar ve talimatlar ile
uyum arz etmektedir. Alaninda uzman kisiler tarafindan yapilan degerlendirmeler sonucunda, ¢alismanin
orijinalligi ve ilgili bilim alanina yenilik getirdigi 6nermesi dogrulanmistir. Ayn1 zamanda, alian goriisler
bu uygulamanin daha da gelistirilmesi gerektigi yoniindedir. Bu amagla uygulamaya, ROAS (Reklam
Harcamalarinin Geri Doniisii), Miisteri Yasam Boyu Degeri, Organizasyon Semasi, Kilometre Taglar
Grafigi, CRM Planlar1 sekmelerinin eklenmesi ve Bagabas Analizi’nin daha saglikli sonuglar verebilmesi
acisindan duyarlilik analizi ile birlikte yapilmasi 6nerilmektedir. Bununla birlikte, kar amaci giiden ve kar
amac1 giitmeyen kuruluslara yonelik olarak iki farkli formatta pazarlama plani hazirlanabilmesine imkan
taniyabilecek sekilde uygulama baglangicinda bir ayrim gozetilebilir. Yine ayni sekilde, uygulama
baglatilirken yillik pazarlama plan1 ya da stratejik pazarlama plam olmak {izere iki farkli plan
olusturulabilmesine olanak saglanabilir.

Son olarak gelistirilen yazilimin ticarilestirilmesi noktasinda bir logo tasarlanabilir, pazarlama plani el kitabi
hazirlanarak ve bir CD’ye yiiklenerek yerli yazilim olarak piyasaya siiriilebilir. Ayrica, tasarlanan ve
gelistirilen internet tabanli pazarlama plani hazirlama uygulamasinin performansi hakkinda en saglikli
sonuclarin elde edilebilmesi acisindan, uygulamayi kullanmaya goniillii firmalar tarafindan denemesinin

yapilarak daha da gelistirilmesi dnerilmektedir.

Arastirmacilarin Katki Orani
Birinci yazar %60 oraninda, ikinci yazar %40 oraninda katki saglamustir.
Destek ve Tesekkiir Beyani

Bu ¢alisma, Karadeniz Teknik Universitesi Bilimsel Arastirma Projeleri Koordinasyon Birimi tarafindan
(Proje Numarasi: 7717) desteklenmistir. Projenin yiiriitiilebilmesi i¢cin mali destek saglayan Karadeniz

Teknik Universitesi Bilimsel Arastirma Projeleri Koordinasyon Birimi’ne tesekkiirlerimizi sunariz.

Yazilimin gelistirilmesi siirecinde biiyiik emek sarf eden ¢ok saygideger hocalarimiz Dr. Ogr. Uyesi Ekrem
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