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PAZARLAMA BiLGi SISTEMi(PBS) VE COGRAFI BILGi SISTEMi(CBS) NiN
PAZARLAMADA KULLANIMI

MARKETING INFORMATION SYSTEM (MIS) AND USAGE OF GEOGRAPHIC
INFORMATION SYSTEM (GIS) IN MARKETING

Do¢.Dr. Halil FIDAN"

OZET

Pazarlama bilgi sistemi, bir igletmenin pazarlama ile ilgili kararlarinin alinmasina
yardimci olacak bilgilerin toplanmasi, islenmesi, saklanmasi, gerekli aragtirmalarin yapilmasi,
analizi ve degerlendirilmesini kapsayan sistemidir. Sistemin bilgi kaynaklari: isletme kayitlar
(pazar degerleme raporlari, siparig-satis-maliyet raporlari, miisteri sikdyetleri vb.), pazar
izleme bilgileri (yazili-gorsel basin reklamlari, rakiplerin pazarlama faaliyetleri vb),
pazarlama arastirmalar1 (pazar payi, miisteri tatmini, tiikketici davranis1 arastirmalar1 vb) dir.
Pazarlama bilgilerine ulasmada bazi araglardan faydalanilmaktadir. Bunlardan birisi de

Cografi Bilgi Sistemi’dir.

Cografi Bilgi Sistemi (CBS) ile mekansal verilerin toplanmasi, bir veri tabani iginde
depolanmasi, istendiginde giincellestirilmesi, analiz edilmesi, analiz sonuclarinin da elde
edilen bilgilere dayali olarak goriintiilenebilir haritalarin ¢izilmesi, sorgulama yoluyla, ihtiyag
duyulan bilgilere erisilmesi miimkiin olabilmektedir. Bu gibi olanaklardan yararlanilarak,
bugiine kadar CBS ile yapilan ¢alismalardan elde edilen olumlu sonuglar dikkate alindiginda,
CBS'nin, diger alanlarda oldugu gibi, pazarlama caligmalari i¢in de faydali bir ara¢ oldugu
anlagilmaktadir. Pazarlama ile ilgili c¢esitli konularda karar almak veya cesitli bilgilere
ulagmak isteyenler, gerek CBS'nin veri tabaninda depolanan verilere, gerekse CBS ile yapilan
analiz sonucu elde edilen bilgilere kolayca ulasabilmekte ve bunlar1 caligmalarinda

kullanabilmektedirler.
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ABSTRACT

Marketing Information System, in making decision related to marketing for a firm, the
system is that information is picked up, processed, put by, researched and analyzed.
Information source of the system: Enterprise records (market evaluation report, order-sale-
cost report, costumer’s complaint, etc.), market reviews information (media, advertisement,
marketing activity of rivals, etc.), Marketing research (market share, consumer’s satisfaction,
researches of consumer’s behavior, etc.). In reaching to the information, some tools are used.
Geographic Information Systems is one of them.

By means of Geographic Information System (GIS), collecting tremendous data, storing them
in database, updating when required, analyzing, drawing visible maps based on analyses,
accessing the necessary information obtained as a result of analyses are possible. Considering
the positive results reached by benefiting from these possibilities of GIS in the studies
completed up to date, it is concluded that GIS is also a useful mean in the studies and
researches in the area of marketing. Those who wish to make researches in various subjects
and to obtain corresponding information can easily access the information extracted by GIS

and use them in the subjects concerning marketing.

Key Words: Marketing Information System (MIS), Geographical Information System (GIS),

information source, data.

GIRiS

Son 20 y1l i¢inde {irlin tiretimin artirilmasina yonelik gosterilen ¢aba ve basarilar ayni
oranda iirlinlerinin pazarlanmasina tam anlamiyla yansimamigtir. Pazarlama faaliyetleri; dlgek
ekonomisine ulasilmasi ve uluslar arasi pazarlarda rekabet giicliniin artirilmast agisindan
onemlidir. Artik sadece iiretim yeterli olmamaktadir, iiriin kaliteli olmali, yeterli miktarda ve

diisiik maliyetle iiretilmeli, tiikketiciye en yiiksek tatmini saglayacak sekilde iiretilmelidir.
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Isletmeler su sorulara cevap bulabildikleri zaman pazarlama, onlar i¢in bir anlam

kazanmis olur. Kimin i¢in? Ne? Ne kadar? Nasil liretim yapilmalidir? (McLeod, 1990).

Pazarlama bilgi sistemi (PBS), kisaca iiretim ve pazarlama kararlarinin alinmasinda
bilgi saglayan, veri degerlendirme islemidir. Pazarlama maliyeti ve etkinligini ¢ok boyutlu

olarak ele alan PBS pazarlama ve tiretim kararlaria yardimci olmaktadir (Hess vd., 2004).

Bilginin gii¢ elde edildigi, miisterinin patron oldugu is diinyasinda yoneticilerin karar
verme siireleri her gecen giin biraz daha karmasik hale gelmektedir. Pazarlama yoneticileri
isletmenin stirekliligi i¢in en kisa siirede dogru kararlar1 almalar1 gerekmektedir. PBS bu
baglamda yoneticilere karar verme konusunda gerekli olan biitiinlesik pazarlamanin alt
yapisini olusturmaktadir (Bozkurt, 2000). Pazarlama bilgi sistemine sahip isletmelerin
yoneticileri kisa siirede aldiklar1 dogru kararlarla ve uyguladiklari stratejik hamlelerle
isletmelerini rekabet ortaminda, takip¢i olmaktan kurtaran egilimlere yon veren bir isletmeye

doniistiirebilmektedirler (Karayormuk ve Kdseoglu, 2005).

Kiiresellesme ile birlikte diinya pazarlar1 hizli bir degisim icine girmistir. Bunun
baslica nedeni ise pazarlama anlayisindaki giiclii gelismeler olarak gosterilebilir. Isletmeler
tilkketicilerine dogrudan dogruya ve hizli bir sekilde ulagsmay1 amag¢ edinir hale gelmistir.
Tiiketici istekleri ve rekabet, igletmelerin temel hedefleri arasina girmis bulunmaktadir.
Isletmelerin satis faaliyeti ve pazarlama planlamasinda boyutsal (Cografik) inceleme dnemli
bir 6zellige sahip bulunmaktadir. Bilgi saglamada 6nemli bir ara¢ olan CBS (Cografi Bilgi
Sistemi) pazarlama yonetimi, 6zellikle de isletme yonetimi i¢in son on yilda biiyiik geligme
gostermistir (GIM, 2007). Satistan pazarlamaya kadarki faaliyetlerin cografi olarak analiz
edilmesi “Geomarketing” olarak tamimlanmaktadir. Isletmelerin genel dagitim politikalart
geleneksel olarak iiriinlerin etkin pazarlamasiyla iliskilendirilmektedir. Ancak, bu sadece
isletmenin iriinleri ile degil, aynm1 zamanda igletme politikalarinin olusturulmasini da ortaya
koymaktadir. Isletmenin dagitim politikasi {iriinlerin nereye ve nasil gonderileceginin
belirlenmesinde etkili olmaktadir. Uretici ve tiiketici pazarlarinda kisilerin hareketleri, satin
alma ve satig faaliyetleri, kisisel davranislar acisindan cografi boyutlar1 ortaya ¢ikarmak vb.
konular, karar alicilara 6nemli bilgiler saglamaktadir. Isletmelerin {iriinleri i¢in hedef

gruplarin belirlenmesi, planlama ve kontrol faaliyetleri, potansiyel pazarlarin mevcudiyeti
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yine, CBS ile elde edilebilmektedir. Kisaca demografik ve sosyo ekonomik verilerin

temininde CBS 6nemli bir aragtir (Nattenberg, 2000).

Bu calismada pazarlama bilgi sistemi hakkinda bilgi verilecek ve CBS’nin
pazarlamada kullanilabilmesi konular1 incelenecektir. Pazarlama alaninda CBS ile hangi
konularda hangi veriler saglanabilinecegi tartisilacaktir. Bu ¢alismanin amaci, pazarlama
bilgi sistemi i¢in CBS’nin kullanilabileceginin farkinda olunmasinin ortaya konulmasini

saglamaktir.

PAZAR BILGI SISTEMi

Uygun pazarlama sisteminin ortaya konulmasi ve pazarda basarili ticari iglemler
yapilmasi yoniinden bilginin ¢ok 6nemli fonksiyonu vardir. Bu bilgiler, pazarlama yoneticileri
icin, alic1 ve saticilarin fiyatlar1 kontrol ve {iriinlerin satis zamanini tespit etmelerine, {iretim
yonetiminin tiretim miktar1 ve tipini belirlemelerine yardimci olur (Stasch, 1972). Son yillarda
pazarlama politikalarindaki gelismeler, ticaretin serbestlestirilmesi daha fazla ve giivenilir

pazar bilgilerine ihtiyact artmaktadir.

Pazar bilgileri, pazarlama sistemi hakkindaki tiim teknik ve ekonomik bilgileri
kapsayacak sekilde olduk¢a genis kapsamlidir. Bu bilgiler arasinda firetici geliri ve
yatirimlari, tiretim, dagitimi etkileyen unsurlar, iklim faktorleri, verim, stoklar ve pazar, ¢esitli
fiyatlarda veya cesitli gelir seviyelerinde tiiketilen miktar ve kalite vb. talep ve tiiketici
davraniglarin1 ortaya koyan istatistikler ile fiyat dalgalanmalar1 yer almaktadir (Direk ve

Paksoy, 1996).

Ureticiler, iiretici kuruluslari, pazarlama firmalar1 ve tiiketiciler i¢in gerekli pazar
bilgileri agagidaki sekilde siniflandirilabilir:

-Temel istatistiki bilgiler; tiim ekonomik durum hakkindaki istatistikler, iiretim ve
pazarlama yapisindaki istatistikler, mallarin tedarik ve iiretim istatistikleri, fiyat istatistikleri,
uluslar arasi istatistikler, resmi ve 6zel kuruluslarin treticiye yardim programi hakkinda
bilgiler,

-Pazar bilgileri; ozellikle iirliniin satis zamani, yeri, sekli vb. kisa vadeli kararlar igin

gerekli,
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-Mevcut durum ve gelecege ait analizler; iiriin fiyatlari, tedariki, talebi, tiiketimi, stoklari,
uluslar arasi ticareti, fiyatlarin ylikselme ve diisme egilimi tahminleri, baslica iiriinler ve
bunlarin ikame tirtinleri,

-Pazarlama konusunda yapilan temel arastirma sonuglari.

Pazar bilgileri sisteminde Oncelikli amag, pazar bilgilerini zamaninda, dogru ve
tarafsiz bir sekilde tiretici ve tiiketicilere saglamaktir. Bundan dolay1 pazar haberleri, arz,
talep, fiyat, trendler, fiyat hareketleri ve ticaretle ilgili diger tiim bilgilerin mevcut durumunu
yansitmalidir (Rossiter, 2001). Bu bilgiler iireticilere {iretim planlamasi ve pazarlamada

yardimci1 olur.

Iyi bir pazar haberleri sisteminde;

—Ureticinin hangi iiriinii, nerede, ne zaman, ne miktarda iiretmesi; bunlar1 nasil satacag
hakkinda karar vermesi; iiretim planlarini ve pazarlama programlarini hazirlamalari,

—Uriinlerin toplama, nakliye, depolama, isleme vb. pratik pazarlama fonksiyonlarmin
gelistirilmesi ve teknigine uygun sekilde yapilmalarinin temini,

—Ureticiler ve aracilarin yeni pazarlar bulabilmeleri ve mevcut pazarlarin1 genisletmeleri
icin neler yapmalari gerektigi,

—Uretici, pazar organlar ve tiiketicilerin daha iyi bilgi edinmeleri ve pazarlamada ortaya
cikan teknik gelismelere kisa zamanda uyum saglayabilmeleri,

—Mal ve fiyat hareketleri ile yardimci bilgilerin kisa zaman araliklar1 ile (bilginin

niteligine gore glinliik, haftalik, aylik) verilmesi gerekir.

Verimli ve etkin bir pazar bilgi sistemi asagidaki dort temel unsurdan olusur (Hall, 1994);
1. Tiiketici servisi
2.Pazar yeri destegi
3.0Ortak bir dil (Pazar hakkinda haber vermek i¢in)

4.Haberlesme ag1 (Pazar haberlerinin gelisimi ve dagilimi i¢in)

PAZARLAMA YONETIMi VE PAZARLAMA BiLGI SISTEMLERI

Pazarlama yonetiminin temel gorevi, firmanin mevcut ve elde edilebilir fiziksel, beseri

ve finansal kaynaklarini, bir yandan ulasilmak istenen hedefleri, 6te yandan iginde bulunulan
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cevresel sartlar1 géz Oniinde tutarak en iyi bi¢imde kullanmaktir (Kaya, 1994). Bu ¢ergeve
icerisinde, pazarlama yoOnetiminin, firmanin mevcut ve elde edilebilir kaynaklarini, bu
kaynaklarla hangi hedeflere yonelinebilecegini, ¢evresel sartlarin durumunu ve 6zelliklerini
bilmesi, gelismeleri yakindan izleyebilmesi, dogan ve dogabilecek firsatlar

degerlendirebilmesi biiyiik bir 6nem tagimaktadir.

Pazarlama yonetiminin firmanin amaclarina ulagtirllmasina katkida bulunabilmesi,
oncelikle hizmet edilecek pazarin ya da pazarlarin neler oldugunun, olabileceginin bilinmesini
gerektirmektedir (Akat, 2004). Ancak, hangi pazarlara hizmet edildiginin ya da edileceginin
bilinmesi tek basina yeterli olmayacak, bu pazarlara hizmet etmede dikkate alinacak
faktorlerin neler oldugunun da 6grenilmesi gerekecektir. Bagka bir degisle, hizmet edilecek
pazarin Ozelliklerinin miimkiin oldugu 6l¢iide ayrintilartyla bilinmesi, pazarlama ugraslarina
yon verme, pazarlama araglarindan yararlanma agisindan ¢ok Onemli roller oynamaktadir

(Kotler ve Caslione, 2009).

Tiiketicilerin istek ve ihtiyaglarini tatmin yoluyla amaglarina ulagmak i¢in pazarda var
olan isletme, iirlinlerinde pazarlama faaliyetlerinin olusturulmasinda, gelistirilmesinde ve
uygulanmasinda c¢ok cesitli bilgileri kullandig1 goériiliir. Herhangi bir isletmede, pazarlama
ugraslarindan sorumlu bulunan yoneticiler her giin, her saat siirekli bir bilgi akimi altindadir.
Ozellikle yonetici diizeyinde calisanlar, gerek kendi emir-komuta zincirlerinin alt ve {ist
halkalarinda bulunanlarla gerekse baska bdliimlerin ¢alisanlariyla ¢esitli yollarla iliski ve bilgi
aligverisi icinde bulunurlar. Zaten, yoneticinin yonetim fonksiyonlarini yerine getirmesinde
stirekli yapilan bu bilgi aligverisinin mevcut olmadigi bir durum diisiiniilemeyecektir. Boylesi
bir iletisim olmaksizin belli bir amag etrafinda toplanmis bir grup insanin, ortaya anlamli ve
faydali eserler koymasi miimkiin olmayacak, basar1 ancak tesadiiflere bagli kalacaktir.

Isletmelerde isler tesadiiflere birakilmamalidir (Stephen vd., 2006).

Her isletmede her an rastlanabilecek bu iletisimin etkili ve ekonomik bigimde yerine
getirilmesi yonetimin basar1 sartlarinin basinda gelir. Cogu isletme sorunlarinin iletigimin
yeterli diizeyde iyilestirilememis olmasindan dogdugu ve ¢oziilemedigi ileri stiriilebilir. O
yilizden, her igletmede var olan iletisimin dnceden belli kaliplar i¢cinde sekillendirilmesi, bilgi
akimlarinin dikkatle planlanmasi, planlandig1 bicimde akisinin siirdiiriilmesi, bu akis1 bozacak

etkilerden korunmasi gerekmektedir. Kabaca yonetim bilgi sistemi adi verilebilecek olan,
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yonetime gerekli bilgileri saglayan siirecler, politikalar, elemanlar, malzemeler, yardimci
arag-gere¢ ve bunlar arasinda akan veri ve bilgiler biitiiniinden olusan sistemler ile pazarlama
yonetimi arasindaki iligkileri gozler oniine serebilmek igin, pazarlama yonetimine ve iyi
planlanmis, diizenli bir bilgi sisteminin bu alandaki roliinii anlamak yararli olacaktir

(Kaya,1994).

Yonetim bir bakima karar verme ile es anlamlidir. Bir karar verici olarak yoneticinin
yonetim fonksiyonlarini yerine getirirken siirekli kararlar alma durumunda kaldig1 goriliir. O
nedenle, yoOnetim siireci ile karar verme siireci arasinda temelde biiyiik benzerlikler
bulunabilir. Karar verme dort ana asamadan olusur. Karar verilecek konularin saptanmasi,
miimkiin hareket tarzlarinin bulunmasi, hareket tarzlarindan birinin secilmesi ve gecmis

secimlerin degerlendirilmesi (Kaya, 1994).

PAZARLAMA ARASTIRMALARI VE PAZARLAMA BILGI SISTEMI

Pazarlama kararlart diger isletme kararlarina oranla daha karmasiktir. Pazarlama
kararlarinin karmagikliginin dogal bir sonucu, bu kararlarin sonuglarinin daha belirsiz olmasi
ve bdylece sorun ile ilgili olarak karar vericinin yiiklenecegi riskin daha yiiksek olmasidir.
Pazarlama yoneticilerinin, alacaklar1 kararlarin riskini azaltacak bilgilere ihtiyaclar1 vardir.
Coziilecek pazarlama sorunu ile ilgili gecerli ve giivenilir bilgiler elde etmenin bir yolu
arastirma yapmaktir. Pazarlama arastirmasi, pazarlama konusunda herhangi bir problemin
belirlenmesi ve belirlenen bu problemin ¢oziilmesi amacina yonelik bilgilerin toplanmasi,
analiz edilmesi, yorumlanmasi ve problemin ¢ézliimi i¢in gerekli Onerilerde bulunulmasi
seklinde tanimlanabilir. Bu tanima gore; bir pazarlama arastirmasinda arastirilmasi istenen
pazarlama sorununun agik ve kesin olarak saptanmasi, soruna uygun arastirma modelinin
belirlenmesi, sorunla ilgili bilgilerin toplanmasi, toplanan bilgilerinin analiz edilmesi ve
sonuglarin ¢ikartilmasi, sonuglarin yorumlanmasi ve Onerilerin saptanmasi asamalarinin

izlenmesi gerekmektedir (Tokol 1998).

Uygulamada genellikle pazarlama arastirmalarinin belli pazarlama sorunlar: etrafinda
odaklastig1 goriiliir. Pazarlama bilgi sistemleri ise belli bir sorun iizerinde odaklagmaz.
Isletmenin giinliik isleyisiyle biitiinlestirip uyumlastirdig1 verileri alir, toplar, isler, kullanir,
kullaniciya sunar. Kullanici, yani karar verici bu veri ve bilgileri degisik sorunlarda
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kullanabilir. Pazarlama arastirmalarinin temel hedefi ise aragtirmayi yapip, raporunu
sunmaktir. Bu bilgiler ancak ilgili sorun icin bir deger tasir. Bu agidan siirekli bilgi saglayan
bir bilgi sistemi anlayisina sahip olmadig1 sdylenebilir. Dogrusu, pazarlama bilgi sistemleri
kavraminin, pazarlama arastirmalarinin, ilave bazi gorevleri de kapsayan, bir uzantisi
oldugudur. Bir pazarlama bilgi sistemi, pazarlama degiskenlerinin siirekli incelenmesine

imkan verirken, pazarlama arastirmalariyla ancak bir zaman kesitinde inceleme yapilabilir

(Kaya, 1994).

Pazarlama arastirmalar1 pazarlama bilgi sisteminin gelistirilmesinde, gerekli bilginin
niteliklerinin saptanmasinda, degiskenler arasindaki ilginin belirlenmesinde, gerekli bilgi ve
verilerin toplanmasinda biiyiik 6lgiide yardimer olur. Ote yandan, pazarlama bilgi sistemi
gelistirildikten sonra da bagimsiz pazarlama arastirmalari projelerine gereksinme olabilir.
Kisaca belirtmek gerekirse, pazarlama arastirmalart hem pazarlama bilgi sistemlerini

tamamlamak hem de pazarlama bilgi sistemlerinin sagladigi bilgiyi gelistirmek i¢in gereklidir

(Nakip, 2003).

Etkin bir pazarlama bilgi sistemi, pazarlama arastirmalar1 boliimiiyle uyumlu, ancak
bu boliimiin fonksiyonlarinin 6tesinde denetim boliimii, arastirma-gelistirme bolimii,
ekonomik aragtirma bolimi, planlama ve istatistik bolimii gibi diger bdoliimlerin
pazarlamayla iligkili veri ve bilgilerini toplar, derler, saklar, yeniler, analiz eder, yoneticilere
yararli olacak bicime sokar ve istenilen anda emre hazir bulundurur. Boyle bir sistem, gecerli

ve glivenilir veri ve bilgilerden en iyi sekilde ve istenilen zamanda yararlanmay:1 saglar

(Kurtulus, 1998).

PAZARLAMA BILGIi SISTEMLERI

Pazarlama bilgi sistemleri temel anlayislar bakimdan isletme yonetiminin bilgi
ihtiyacini karsilayan yonetim bilgi sistemlerinden, hatta herhangi bir alanda bilgileri hizli,
etkin ve verimli bi¢imde derleyip, saklayan, kullanilabilir bigime doniistiiren, bunlar stirekli
veya istege bagli olarak kullanicilara aktaran herhangi bir bilgi sisteminden farkli degildir

(Stone ve Good, 1989).
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Bilgi sistemlerinin kimi alanlardaki uygulamalarda ¢abukluk ve tepki hizi 6nemli
olurken, kimi alanlarda veri tabaninin genisligi, kimi alanlarda sistemin otomatik islemesi,
kimilerinde de sistemin bilgi ¢ozlimleme yetenegi 6n plana ¢ikabilmektedir.

Isletme yonetimindeki adiyla ydnetim bilgi sistemleri Steki bilgi sistemlerinden,
kullanicilara yalniz bilgi saglamakla yetinmeyip temel olarak yoneticinin kararlarini
iyilestirmeye doniik olmasi bakimindan farklilik gosterir. Orgiit bireyleri veya boliimleri
tarafindan 6teki birey veya boliimlere dagitilmak iizere iiretilen raporlar bir iletisim siireci
olarak anlagilmasi halinde her Orgiitiin bigimsel bir bilgi sistemine sahip oldugunu
gosterebilir. Boyle sistemler genellikle bir 6l¢iide mekanize edilmistir ve veri isleme arag-
gerecleriyle, cogaltilip dagitilan duyurular, talimatlar, emirler, hatirlatmalar ve raporlardan
olusur. Orgiit i¢inde, bu elle tutulur bilgi sisteminin birer parcasi olarak gesitli raporlar ve
istatistikler diizenli olarak hazirlanir, diizenli araliklarla belli yoOneticilere sunulur veya
yoneticilerce istendiginde kendilerine aktarilir. Verilerin toplanmasi, derlenmesi, iletisimi,

saklanmasi, toplantilar, 6neriler vb. bu sistemin birer par¢asini olusturur.

Yonetim bilgi sisteminin yart bigimsel yonleri ise, normal yOnetim zinciri
cercevesinde glinlilk olarak yapila gelen, duyurular, hatirlatmalar, konusmalar ve oteki
iletisim eylemlerinden ibarettir. Bir telefon konusmasi, firma dis1 ¢evredeki degisiklikleri
izlemek iizere bazi yaymlarin okunmasi, firmay:1 ilgilendiren yaymnlar1 tarayan bir

kiitiiphanecinin ¢alismalart hep bilgi sisteminin bu yar1 bigimsel yoniinii olusturur.

Bunlarin disinda, orgiitlerde islerligini siirdiiren bir de bigcimsel olmayan bir bilgi
sisteminin varligina rastlanir. Personel arasindaki dedikodular, ayakiistli sohbetler tiirtinden
haberlesmelerde de bazi bilgilerin aktarilabildigi ve bunlarin bazi kararlar etkileyebildikleri
diisiiniiliirse, bunlarin da bir bilgi sistemi olarak ele alinmasimin miimkiin olacag: anlasilabilir.
Iste, bir yonetim bilgi sistemi, yoneticilere bilgi saglayan bigimsel, yar1 bicimsel ve bi¢imsel

olmayan bu sistemlerin tamamini karsilamak i¢in kullanilan bir terimdir (Kaya, 1994).

En kiicligliinden en biiyiigiine kadar tiim kuruluslarda bilgi toplama, kaydetme,
saklama, yeniden bulma ve da@itim iceren bir sistemin geregi aciktir. Ozellikle Srgiitler
biiylidiikge bilgi toplama, kayit, yeniden bulma ve etkin iletisim sorunlar1 da artmaktadir.
Isletmenin faaliyetlerine, pazar sartlarina, miisterilere, rakiplere ve tiim i¢c ve dis ¢evreye
iliskin bu bilgiler, isletme i¢inde bilgi akisini saglayan bir iletisim ag1 araciligiyla bir yerden
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digerine aktarilir. Bu bilgi akisinda, gerekli bilginin hangi yontemlerle alinacagi, kaydedilip
saklanacagi ve etkin kararlar almasi i¢in yOneticiye nasil iletilecegi, etkin bir yonetim bilgi
sisteminin varligini gerektirir. Etkin bir yonetim bilgi sistemi, veri veya bilgileri miimkiin
oldugunca ¢ikis noktalarindan toplar, daha sonralari bunlar1 diizenlenecegi, hesaplanacagi,
Ozetlenecegi ve karar organlar1 i¢in yararlh bir bicime sokulacagi bilgi islem merkezlerine,

oradan da kullanicilara gonderir (Mayros ve Werner, 1982).

Pazarlama bilgi sistemleri, tliketicilerden, miisterilerden, oteki firma dis1 ¢evrelerden,
firma ve pazarlama Orgiitiinden kaynaklanan veri ve bilgilerin toplanmasi, bunlarin nasil
islenecegi ve Orgiitte nasil kullandirilacagiyla ilgilidir. Dis ve i¢ ¢evrelerden degisik
kaynaklardan; raporlar, siparisler, siireli yayinlar, 6zel inceleme ve arastirmalar gibi degisik
bicimlerde gelen bu uyarilar her zaman agik, anlasilabilir ve kullanilmaya hazir olmayabilir.
Bu uyarilardan ve bilgilerden yararlanabilmek i¢in birbirleriyle, pazarlama planlan,

programlari ve uygulamalariyla karsilastirilmalari, biitlinlestirilmeleri de gerekir.

Pazarlama bilgi sisteminin mutlaka ve her zaman genis kapsamli, karmasik bir
sistem olmas1 gerekmez. Kiiciik bir firma i¢in pazarlama bilgi sistemi, satis analizleri ve/veya
talep tahmini i¢in gelistirilmis bir-iki basit proje anlamina da gelebilir. Belli bir firma i¢in ve
belli bir durum igin belli bir pazarlama bilgi sistemi tanimlanabilir. Mevcut pazarlama bilgi
sistemi bir donem ise yarar, daha sonra ortaya cikan yeni ihtiyaclar, degisiklik yapmay1
gerektirebilir. Onemli olan bilginin etkin ve verimli kullammini amaclayan, planlama, sorun
¢ozme ve kontrolden olusan yonetim siirecini gelistirecek bir programin yani pazarlama bilgi

sisteminin bir biitiin olarak ele alinmasidir (Kaya, 1994).

Pazarlama Bilgi Sistemlerinin Yararlan

Pazarlama bilgi sistemlerinin pazarlama yoneticilerine karar alirken ihtiya¢ duyduklari
dogru, zamanli ve kullanilabilir bilgileri saglamay1 amaglar. Her nimet bir kiilfete baglidir
sOzii uyarinca, kuskusuz bilgi sistemlerinin sundugu yararlar hi¢ zahmetsiz ortaya ¢ikmaz,
sistemlerin belli birer maliyeti de vardir. Asil olan, sistemin yararlarinin maliyetinden agir

basmasinin temin edilmesidir (Kaya, 1994).
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Pazarlama bilgi sistemlerinden temel olarak pazarlama kararlarinin etkinlestirmesi
beklenir. Pazarlama bilgi sisteminin saglayabilecegi yararlar1 bes baslik altinda gruplandirmak
miimkiindiir. Bunlar;
1.Bilginin etkin ve verimli kullanimina iligkin yararlar,
2.Planlama ¢alismalarina iligskin yararlar,
3.Kontrol ¢aligmalarina iliskin yararlar,
4.Karar modellerinin gelistirilmesine katkilari,

5.Egitim iglevi.

Bilginin etkin ve verimli kullamimina iliskin yararlar

Pazarlama bilgi sistemlerinin bu siifa giren yararlari, bilgiye sistematik yaklasimdan
ve bilgi alma, verme, isleme, degerleme islemlerinin bir sistem anlayisi iginde ele
alimmasindan kaynaklanir. Bilgi sistemlerine, yogunlasan ve ¢aprasiklasan bilgi akimlarinda,
bilgi isleme ve aktarimi maliyetlerini azaltmak icin de basvurulabilir. Boyle durumlarda veya
bilgi sisteminin boylesine algilanmasi halinde bilgi sistemi ekonomikligi saglamada bir arag

olarak kendini gosterecektir.

Pazarlama bilgi sistemiyle firmalarda daginik durumdaki bilgilerin kullanilmasi ve
anlamli bir goriis agisi1 iginde biitlinlestirilmesi miimkiin olabilir. Boylelikle, bir yandan bosa
giden, kaybolan bilgiler kullanilir hale gelirken, bir yandan da biitiinlesmenin getirdigi

sinerjik etkiden yararlanma imkéan1 dogabilir.

Biitliinlestirme ve sistemin hizli isleyebilmesiyle bilgi akimi hizlandirilarak istenen
zaman kisitlamasi altinda bilgi saglamak imkani dogar. Zaman kisitlamasi, mutlaka dar
zamanda bilgi almak anlaminda alinmamalidir. Asil 6nemli olan, bilginin saglanma

zamaninin se¢imlik kilinabilmesidir.

Buna benzer olarak, bilginin se¢imlik kullanimin1 saglamis olmak, hem bilgi
sisteminin, hem de bilgiyi kullanacaklarin yiiklerinin azaltilmasina yol acar. Burada se¢imlik
kullanim, her kullaniciya yalmz ihtiya¢ duyduklar veya istedikleri bilgilerin saglanmasin

ifade etmektedir.
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Bilindigi gibi, her bilgi belli bir amag i¢in aranir, derlenir, degerlenir; bu tiir kullanima
bilginin birincil kullanimi1 denir. Ancak, hemen her bilginin zaman zaman birincil
kullanimindan baska sekillerde de, baska amaclarla da kullanilmasi ve degerlendirilmesi
miimkiindiir. Bilgiye sistem yaklasimiyla ve diizenlenen sistematik veri bankalariyla, bilgi ve
verilerin ikincil kullamimlar1 kolaylastirilmis, genisletilmis olmaktadir. Boylece, bir kere
toplanan, hazirlanan veri ve bilgiler tekrar tekrar ayn1 veya degisik amaclarla kullanilabilecek,

bilgi toplama ve kullaniminda ekonomi ve verimlilik saglanabilecektir.

Planlama caliymalarina iliskin yararlar

Planlama gelecekte ve yapilacagimin bugiinden kararlastirilmasidir. Bu nedenle
planlama, hem gelecegin nasil olmasi gerektiginin tayinini hem de bdyle bir gelecegin
gerceklestirilmesi i¢in gerekli asamalar1 kapsar. Kisaca planlama, isletmenin amaglar1 ve
firsatlar1 ile kaynaklarini uzlagtiran bir siiregtir (Erkus ve Demirci, 1985). Bu tanima gore,
planlama ¢aligmalarinda, kaynaklara, firsatlara, gelecege ve buna bagli olarak ge¢mise iliskin
bilgilere gereksinme vardir. Pazarlama bilgi sistemleri, pazarlama planlamasinda ihtiyag

duyulan, gecmise, gelecege, firsatlara ve kaynaklara iliskin bilgileri saglayabilmektedir.

Pazarlama bilgi sistemleri, pazarlama planlamasinin hemen her asamasinda bagvurulan
kestirme, dngdérme ve tahminleme siireglerinde gerekli olabilecek tiirlii bilgileri hizla ve bir
diizen icinde planlamacilara aktarabilecek, hatta sistemin biinyesine, siklikla basvurulan
kestirme tiirleri i¢in belli 6ngérii siire¢ ve programlar1 alinarak, planlama calismalarini

hizlandirabilecek, kolaylastirabilecektir.

Pazarlama bilgi sistemi planlarda yer almasi gereken ama o ana kadar gozlerden
kasten veya istemeyerek kacirilmis bazi 6nemli bilgilerin daha fazla gizlenmesini onleyebilir

(Kaya, 1994).

Kontrol ¢calismalarina iliskin yararlar

Pazarlama eylemlerinin kontrolii, bosa harcamalarinin Onlenmesi ve firsatlarin
degerlendirilmesi i¢in mutlaka yerine getirilmesi gereken bir islemdir. Pazarlama kontrolii,

kontrol noktalarin belirlenmesi, kontrol yonteminin ve kontrol kriterlerinin saptanmasi,
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kontrol bilgilerinin alinmasi ve diizeltici eylemler bi¢iminde 6zetlenebilir. Bagarili bir kontrol
mekanizmasi i¢in iyi bir kontrol plan1 ne derece gerekliyse, bu plana gore kontrol bilgilerinin
kesintisiz, aksaksiz, dogru ve hizli bir sekilde saglanmasi da o derece gereklidir. Pazarlama

bilgi sistemleri bu alanda da yoneticilere yardimci olabilecektir.

Pazarlama bilgi sistemleriyle saglanan kontrol tiirli bilgiler, pazarlama eylemlerinin
stirekli gézlenmesini, egilimlerin, sorunlarin ve pazarlama firsatlarinin hizla tespit edilmesini
saglamak tizere kullanilirlar. Bu tiir bilgilerle, sorunlarin daha iyi Ongdriilmesi, planlar
karsisindaki isleyislerin daha ayrintili ve kapsamli gozden gegirilmesi ve daha hizli tepkiler

gosterilmesi imkan1 dogar.

Satis verilerinin aninda elde edilmesiyle, satis ¢abalarinin basarisinin daha ayrintili ve
daha ¢abuk degerlenmesiyle, satis basarisizligin1 ve bazi nedenlerini ortaya ¢ikarmak, tedbir

almak miimkiin olabilir ( Tavmergen, 1998).

Karar modellerinin gelistirilmesine katkilari

Pazarlama bilgi sistemleri, ¢esitli yollardan, pazarlama yoneticisine, karar almada
kullandig1 karar modelinin olusturulmasinda (belirlenmesinde) ve parametre degerlerinin
tayininde yardimci olur.

Karar modellerinin kullanilmasinda, temel alinacak modelin belirlenmesi ve modelin
parametre degerlerinin saptanmasi siireclerinden gegilmektedir. Bu iki siire¢ birbirini izleyen
stiregler degil, karsilikli etkilesim icinde bulunan siire¢lerdir. Ancak bazen alinacak karara
bagli olarak bunlardan birinin 6tekinden daha dnemli duruma geldigi goriiliir. Genel olarak,
pazarlama kararlarinin kendine 6zgii 6zelligi olan durumlarda model belirlemeyi, oturmus
karar modellerine dayanan rutin kararlarin ise parametre saptamayi O6n plana c¢ikardigi

sOylenebilir (Buss ,1982) .

Egitim islevi

Genellikle pazarlama bilgi sistemlerinin gelistirilme caligmalarina, yoneticilerin bilgi
ihtiyaglarinin belirlenmesi ve tasarim siirecine katilmalarmin saglanmasiyla baglanir. Bu
sirada, yeni bilgiler, yeni analitik teknikler ve yeni kavramlarla yoneticinin gercek ve pratik
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ihtiyaclar arasinda bir iliski, bir denge kurulmasi gereklidir. Bu yoldan, yoneticinin yonetim
sirecinin iyilestirilmesi bakimindan egitilmis olacagi sdylenebilir. Pazarlama bilgi sistemi,
egitim fonksiyonuyla, yoneticinin yeni bilgilere, yeni analitik tekniklere, yeni kavramlara

ihtiyaci oldugunu gérmesini de kolaylastiracaktir.

COGRAFI BiLGi SiSTEMIi(CBS)

Cografi Bilgi Sistemleri(CBS), verilerin cografi olarak elde edilmesi, saklanmasi ve
analiz edilmesinde kullanilan bilgisayar yazilimini ve donanimini igerir. Cografi bilgi
sistemleri tamamen bilgisayarlastirilmis haritalama teknolojisidir. Dolayisiyla bilgileri
haritaya ¢evirmektedir. CBS’nin temel noktasi uzaysal olarak tanimlanmis verileri igermesidir

(Altintas,2003).

Cografi Bilgi Sistemleri; diinyada herhangi bir yerle, noktayla iliski kurulabilen
bilgilerin dijital olarak saptanmasi, kaydedilmesi, yonetilmesi, modellenmesi, analiz edilmesi,
alfa niimerik veya grafiksel olarak sunulmasina yarayan bir bilgi sistemidir. Giiniimiizde
kullanilan bilgilerin 80% den fazlasiin bir cografi bolgeyle direk (okul, kopri, sokak, belirli
bir nokta, adres v.b.) veya endirekt olarak (su¢ orani, satin alma giicii, deprem riski, egtim
seviyesi v.b.) ait oldugu diisiiniiliirse CBS’nin kullanilmasinda ki gereklilik-zorunluluk daha

iyi anlasilmis olur.

CBS bir sistem olarak 5 ana parganin birlesmesinden olugsmaktadir

(http://www.gislab.ktu.edu.tr).

Donanim (hardware): CBS’nin islemesini miimkiin kilan bilgisayar ve buna bagh
yan Uriinlerin biitiinii donanim olarak adlandirilir. Biitiin sistem igerisinde en onemli arag
olarak goziiken bilgisayar yanminda yan donammlara da ihtiya¢ vardir. Ornegin, yazici
(printer), cizici (plotter), tarayici (scanner), sayisallastirict (digitizer), veri kayit tiniteleri (data
collector) gibi cihazlar bilgi teknolojisi araclari olarak CBS i¢in Onemli sayilabilecek
donanimlardir. Bugilin birgok CBS yazilimi farkli donanimlar {izerinde ¢alismaktadir.
Merkezilestirilmis bilgisayar sistemlerinden masaiistii bilgisayarlara, kisisel bilgisayarlardan

ag (network) donanimli bilgisayar sistemlerine kadar ¢ok degisik donanimlar mevcuttur.
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Yazilim (software): Cografik bilgileri depolamak, analiz etmek ve goriintiilemek gibi
ihtiya¢ ve fonksiyonlar1 kullaniciya saglamak iizere, yiiksek diizeyli programlama dilleriyle
gerceklestirilen algoritmalardir. Diinyadaki CBS pazarinin 6nemli bir kismi yazilim gelistiren
firmalarin elindedir. Bu bakimdan giiniimiizde CBS bu tiir yazilimlarla neredeyse 6zdeslesmis
durumdadir. En popiiler CBS yazilimlar1 olarak Arc/Info, Intergraph, MapInfo, SmallWorld,
Genesis, Idrisi, Grass vb. verilebilir. Cografi bilgi sistemine yonelik bir yazilimda olmasi
gereken temel unsurlardan bazilari sunlardir; a) Cografik veri/bilgi girisi ve islemi i¢in gerekli
araglart bulundurmasi, b) Bir veri tabani ydnetim sistemine sahip olmak, c¢)Konumsal
sorgulama, analiz ve goriintiillemeyi desteklemeli, d)Ek donanimlar ile olan baglantilar i¢in
ara-yliz destegi olmalidir (Dogan, 2001).

<

Veri (data): CBS’nin en Onemli bilesenlerinden biri de “veri”dir. Grafik yapidaki
cografik veriler ile tanimlayici nitelikteki 6znitelik veya tablo verileri gerekli kaynaklardan
toplanabilecegi gibi, piyasada bulunan hazir haldeki veriler de satin alinabilir. CBS konumsal
veriyi diger veri kaynaklariyla birlestirebilir. Boylece bir¢ok kurum ve kurulusa ait veriler
organize edilerek konumsal veriler biitiinlestirilmektedir. Veri, uzmanlarca CBS i¢in temel
0ge olarak kabul edilirken, elde edilmesi en zor bilesen olarak ta goriilmektedir. Veri
kaynaklariin daginikligi, coklugu ve farkli yapilarda olmalari, bu verilerin toplanmasi i¢in
biiylik zaman ve maliyet gerektirmektedir. Nitekim CBS’ye yonelik kurulmasi tasarlanan bir

sistem i¢in harcanacak zaman ve maliyetin yaklagik %50 den fazlas1 veri toplamak igin

gerekmektedir.

Insanlar (people): CBS teknolojisi insanlar olmasaydi, smrli bir yapida olurdu.
Ciinkii insanlar gercek diinyadaki problemleri uygulamak iizere gerekli sistemleri yonetir ve
gelisme planlart hazirlar. CBS kullanicilari, sistemleri tasarlayan ve koruyan uzman
teknisyenlerden giinliik islerindeki performanslarin1 artirmak icin bu sistemleri kullanan
kisilerden olusan genis bir kitledir. Dolayisiyla cografi bilgi sistemlerinde insanlarin istekleri
ve yine insanlarin bu istekleri kargilamalar1 gibi bir siire¢ yasanir. CBS’nin gelismesi mutlak
suretle insanlarin yani kullanicilarin ona sahip ¢ikmalarina ve konuma bagl her tiirlii analiz
icin CBS’yi kullanabilme yeteneklerini artirmaya ve degisik disiplinlere yine CBS’nin

avantajlarin tanitmakla miimkiin olabilecektir.
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Yontemler: Basarili bir CBS, ¢ok 1yi tasarlanmis plan ve is kurallarina gore isler. Bu
tir islevler her kuruma o6zgli model ve uygulamalar seklindedir. CBS’nin kurumlar
icerisindeki birimler veya kurumlar arasindaki konumsal bilgi akisinin verimli bir sekilde
saglanabilmesi icin gerekli kurallarin yani metotlarin gelistirilerek uygulantyor olmasi
gerekir. Konuma dayali verilerin elde edilerek kullanici talebine gore iiretilmesi ve sunulmasi
mutlaka belli standartlar yani kurallar ¢cergevesinde gergeklesir. Genellikle standartlarin tespiti
seklinde olan bu uygulamalar bir bakima kurumun yapisal organizasyonu ile dogrudan

ilgilidir.

CBS’nin kullanilmasi ilk olarak operasyonel alanda ger¢eklesmistir. Sirket bilgilerinin
biiylik bir cogunlugu cografi bolgelere ait veriler olduklari icin CBS’nin kullanilmasiyla bilgi
edinmede ve bu bilgilerin daha verimli bir sekilde yorumlanmasi kolaylasmistir. Bir sonraki
asamada ise Cografi Bilgi Sistemleri, taktiksel alanda kullanmilmistir (yer bulma, yer analizi)
ve sirketlere etkinlik artigt saglamistir. Giiniimiizde ise CBS sistemleri sirketlerin global
diinyada rekabet avantaji elde etmek i¢in kullandiklari en onemli karar verme destek
sistemlerinden birisi olmustur ve sirketlerin strateji belirlemelerine yon veren bir yapiya

kavusmustur.

COGRAFI BIiLGIi SISTEMIi(CBS) NIN PAZARLAMADA KULLANIMI

Teknolojik gelismelerle birlikte CBS ile pazarlama bilgi sistemi igin veri toplama
faaliyetleri de hizla gelisme gostermektedir (Hess et al,2004). Sosyal smiflar, tiiketici profili
ile ilgili genel bilgiler cografi demografik olgiimlerle elde edile bilmektedir (Batey et al.,
1999). Ogzellikle pazarlama alaninda biiyiiyen, gelisen CBS sistemi etkileserek
“Geomarketing” gibi farkli bir anlayis1 ortaya ¢ikarmistir. Geomarketing, sirketlerin miisteri
odakli pazar aktivitelerinin CBS yontemleriyle planlanmasini, koordine edilmesini ve kontrol
edinmesini amag¢ edinen farkli bir pazarlama yaklasimidir. Geomarketing, elinizde bulunan
cografi tanimlamaya sahip bilgilerin dijital haritalarla birlestirilmesidir. CBS veri tabaninizda
bulunan her tiirlii veriyi sorgulamaniza, kategorize etmenize ve dijital haritalar sayesinde
gorsellestirmenize yardimci olur. Bu sayede karmasik gibi goriinen verilerin analizi ve bu

verilerden anlam ¢ikarmak kolaylasir.
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Basit bir Geomarketing uygulamasiyla; tiiketicilerin hangi bolgede olduklarini dijital
haritalar sayesinde gorebilir, bu tiiketicilerin kendi aralarinda g¢esitli o6zelliklerine gore
siiflandirilabilir, nerelerde daha giiclii nerelerde daha gii¢sliz olundugu analiz edilebilir,
giiclii olunmayan yerlerde hangi firmanin pazara sahip oldugunu ve nedeni bulunabilir,
gligsiiz olunan yerlerde nasil bir strateji uygulanmasi gerektigine karar verilebilir, firma bagh
kuruluglarinin performanslar1 6Slgiilebilir, yeni subeler-birimler olusturmak i¢in nerelerin
tercih edilmesi gerektigine karar verilebilir. Lojistik faaliyetlerin optimizasyonunda da CBS
destekli Geomarketing ¢oziimleri kullanilabilir.

Geomarketing; zaman, mekan, iligki, siire¢, sonu¢ gostergeleri ¢ikarmak acisindan,
kullanom ve uygulamada c¢ok degisik oOrnekleri olan pazar ve pazarlama analizi
disiplinlerinden en iyisidir, pazar olaylarindan ve is siireclerinden, cografya temelli
enformasyon c¢ikarir, pazar aktorlerinin arayislarina yonelik ¢oziimleriyle pazarlama
faaliyetleri tasarimina son sekli vermede ve pazarin biitiin 6zelliklerine bakista derin bakis

kazandirir.

CBS her datay1 cografiklestirerek, biitinden koparmadan ve her unsurun birbiriyle
iliskisini kullanarak bilgi haline getirir, tiiketicilerin nerede oldugunu soOyler, her datayi
cografik gdsterimle bir imaj haline getirir, olay ve sonuglar harita {izerine yerlestirir, bir alana
ait tliketicilerin se¢imini yapar, bir alanin farkli 6zelliklerinin gruplandirilmasini ortaya koyar,
bir nokta koordinatlar1 kesinliginde tiiketici se¢imini yapar, pazarin cografik olarak
boliimlendirilmesinde pazarlama yoOnetimine bilgi saglar. CBS yeni ve evrensel ¢apta
kurgulanan pazar oyunlarini anlayabilmek, etki edebilmek, korunabilmek, katilabilmek icin,
capraz analiz yapabilmek ve ¢oklu veri gosterimini basarmak i¢in, binlerce satir ve figiirlere
yayilmig verilerle bogusmamak igin, pazari ve biitiin pazar olaylarini resimlendirebilmek igin,
istatistik, grafik, rapor, metin seklinde gelen bilgiyi okunur hale getirdigi i¢in pazarlama

yonetim kararlarina biiylik avantajlar saglamaktadir (Aslan, 2007).

Dis ¢evre ile ilgili bilgilerin toplanmasit ve anlasilir hale getirilmesi pazarlama
haberlesmesi olarak bilinmektedir (Burns ve Bush, 2000). Ekonomik gdostergeler, hiikiimet
diizenlemeleri, tliketici demografik bilgileri, iiriin arz faaliyetleri vb. Pazar haberlerini
olusturmaktadir. Pazarlama yonetimi bu gibi pazar bilgilerini elde etmek ve yenilemekle daha

kolayca karar alabilmektedir. CBS tiiketicilerin bir cografyasini olusturarak, bu cografyadan
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pazar bilgilerini temin etmeye c¢alisir. Firmalarin 6zellikleri, yerlesim alanlarinda rekabet

durumu gibi bilgilere CBS ile kismen de olsa ulasilabilinir ( Hess, vd., 2004).

Pazarlama arastirmalarinda birincil veri toplama faaliyeti kisisel goriisme, telefon,
posta, email gibi araglarla, anket uygulamasina dayali olarak yapilmaktadir ( Kirgova, 1999).
CBS o6zellikle, birincil veri toplamada maliyetleri azaltic1 etkiye sahiptir. CBS ile 6rnekleme
faaliyeti kolaylikla yapilabilmektedir. Arastirmalarin cografik planlanmasina, organize
edilmesine yerlesim yerlerine arastirmacilarin  temasina CBS ile daha kolay
ulasilabilmektedir.

Pazarlama dagitim siteminde optimum dagitim planinin olusturulmas: icin tiiketici
yerlesimleri dikkate alinarak en kisa mesafede tiiketiciye ulasmak hedef alinir. CBS ile farkl
tiketim alanlar1 smiflandirilabilir. Tiiketim servisleri yerlesim agina gore haritalarda

isaretlenebilir. Dagitimda aracilarin faaliyetleri tahmin edilebilir.

Uriin gelistirmede tiiketici gruplarmin &zellikleri, énemli bir yapiya sahiptir. Uriin
ozellikleri cografik 6zelliklere gore de gelistirilebilmektedir. Cografik verilerle, iiriin dizayni,

tirlinlin uyumu, iirliniin pazar payi, iiriiniin saticilar1 anlagilabilmektedir (Engel vd.,1979).

Firmalar tek fiyat olusturmazlar, onlar dyle bir fiyatlama yapisi olustururlar ki bu
fiyatlama yapis1 cografi talep farkliliklarim1 ve maliyeti vb 6zelikleri de kapsamaktadir
(Yurdakul ve Kog, 1995). Firmalar iirtinlerini farkli bolgelerdeki tiiketicilere yonelik fiyat

tespitinde uygun karar alabilmeleri i¢gin CBS bunlara da yardimci olabilmektedir.

SONUC

CBS cografi referansh (konumsal) verilerin depolandigi, yonetildigi, analiz edildigi ve
goriintiilendigi bir bilgisayar sistemidir. Bilgisayar, uydu ve sayisallagtiricilarda ortaya ¢ikan
hizli gelismeler, klasik haritacilikta bir devrim yaratmis ve 20. yiizyilin ikinci yarisinda
modem haritaciligr dogurmustur. CBS ile her tiirlii mekansal konuya ait harita, kisa zaman
icinde ve diisiik bir maliyetle tretilebilmektedir. CBS bu haritalardan elde edilen her tiirlii
konumsal veriyi analiz edebildigi i¢in, ¢ok genis bir kullanim alanina sahip olmustur. Tiiketici
profili, iiriin dagitim faaliyetleri, {iriin gelisimi, pazar payi, araci yapisi vb. gibi bircok

pazarlama bilgisi, CBS' den faydalanilarak elde edilebilmektedir.
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CBS faaliyetleri, yogun veri organizasyonlar1 ve ydnetimlerini gerektirmektedir.
Yapilan aragtirmalara gore, bir CBS i¢in veri toplamanin toplam maliyete oranit %60-80
diizeyindedir. Fakat Tiirkiye’de arastirmacilarin verileri ilk elden toplamak yerine, mevcut
verilerden yararlanilmasina yonelik eksiklikler heniiz giderilmemistir. Veri toplama
kurumlarimizin ise veriyi paylagsmak ya da doniistiirmek yerine, ilk elden toplama yoluna
gitmeleri, gereksiz harcamalara neden olmaktadir. Cografik pazarlama bilgileri, en hizli, en
kolay ve en diisik maliyetle CBS kullanilarak elde edilmekte ve bu veriler belirli bir
merkezde toplanabilmektedir. Pazarlama verilerine ihtiyag duyanlar, veri toplamak ig¢in

tekrarli ve maliyetli bir calismaya girmeden, CBS kanaliyla bu verilere ulasabilmektedirler.

Ulkemizde, merkezi bir pazarlama bilgi sistemi aginin olusturulmasi, CBS'den
yararlanma olanaklarin1 genisletecektir. Pazarlama bilgi kaynaklarinin en etkin sekilde
kullanilabilmesini saglayacak ¢ozlimler bulabilmek i¢in, CBS'den yararlanilarak elde edilecek
pazarlama bilgilerinin, bilgiyi iiretenden, o bilgiyi tiiketecek olan pazarlama kurumlarina
ulastirabilmesi diistiniilmekte ve CBS'nin, bu islevin yerine getirilmesinde birinci derecede rol
tistlenmesi gerekmektedir. Bu bakimdan CBS'den yararlanma olanaklarinin artirilmasi,

onemli bir ihtiyag olarak ortaya ¢ikmaktadir.

CBS, Pazarlama kurumlarina uluslararasi pazarlar konusunda da genis bilgiler
vermektedir. Ornegin, diinya pazarlarindaki cografik veriler iiretim yapisinin izlenmesi ve
buna dayanilarak yapilacak istatistik ve ekonomik hesaplamalarla, diinya pazarlarinda
olusabilecek fiyat seviyelerinin belirli bir yaklagimla tahmin edilmesiyle, pazarlama
kurumlart  {iretim yapisint  ve pazarlama politikalarim1  daha saglikli  sekilde

belirleyebilmektedir.

Journal of Yasar University,
4(14), 2151-2171



PAZARLAMA BILGI SISTEMI(PBS) VE COGRAFI BILGI SISTEMI(CBS) NIN 2170
PAZARLAMADA KULLANIMI

KAYNAKLAR
Akat, O., 2004., Uluslar aras1 Pazarlama Karmasi ve Y&netimi,Ekin Kitapevi, Bursa.
Altintag, M.H., 2003, Cografi Bilgi Sistemlerinin Hizmet Pazarlayan Yerel Yonetimlerce Kulanim
Alanlan, http://iktisat.uludag.edu.tr/dergi/3/hakan.html
Aslan, A. 2007. http://www.pazarlamadehasi.com/?p=96

Batey, P., Brown, P. and Corver, M., 1999, Participation in higher education: a geodemographic
perspective on the potential for further expansion in student numbers, Journal of Geographic
Systems, Vol. 1, pp. 277-303.

Bozkurt 1.,2000. Biitiinlesik Pazarlama {letisimi, MEDIACAT.

Burns, A.C., 2000.Bush, R.F., Marketing Research, 3rd ed., Prentice- Hall, Upper Saddle River, NJ.

Buss Martin D.J.,1982., Managing International Information Systems, Harvard Business Review Vol:
60, No: 5, September - October .

Direk, M. ve Paksoy, M., 1996, Tarimsal Pazarlamada Pazar Bilgilerinin Toplanmas1 ve
Yayilmasinda Yeni Yaklasimlar, Tarim Ekonomisi Kongresi(4-6 Eyliil), Adana

Dogan, H.M., 2001. Cografi Bilgi Sistemleri ve Uzaktan Algilamanin Tarimsal Amacglh Kullanimi, 1.
Uluslara Aras1 Uzay Sempozyumu, Ankara.

Engel, J.F., Warshaw, M. R., Kinnear, T. C., 1979. Promotional Strategy: Managing and Marketing
Communications Process, 4. Baski, Richard D. Irwin Inc., Illinois.

Erkus A., Demirci, R., 1985., Tarimsal Isletmecilik ve Planlama, A.U.Z.F. Yayinlar1 No:944, Ders
Kitabi: 269, Ankara.

GIM, 2007. Integrating GIS and MIS, GIM-International,Volume 21, Issue 2.

Hall, W., 1994, How to Develop an Efficient and Accessible Market Information Network?
Strategies for an Institutional Framework in the Hungarian Agri-Food Sector:The Evolving
Financial and Marketing Infrastructure, OECD/Hungarian Goverment Seminar, Budapest, 21-
23 November.

Hess, R.L., Rubin, R.S. and West, L.A. 2004, Geographic Information Systems as a Marketing
Information System Technology, Decision Support Systems ,38 (2004) 197—212 .
http://www.gislab.ktu.edu.tr/

Karayormuk, K., Kdseoglu, A.,2005., Pazarlama Bilgi Sistemi ve Bir Kamu Kurulusu Ornegi, Afyon
Kocatepe Universitesi, I.I.B.F. Dergisi ,C.VII ,S.2. Afyon.

Kaya, 1.,1984, Pazarlama Bilgi Sistemleri, Istanbul Universitesi Yaymn No: 3226, Isletme Fakiiltesi
Yayin No:153, Giiryay Matbaacilik, Istanbul.

Fidan, 2009



e Journal of Yasar University 2
e iy

hifipfotr wasar,

Kircova, 1., Internette Pazarlama, Beta Yayinlari, Istanbul, 1999

Kotler, P. and Caslione, J. A.,2009. Chaotics: The Business of Managing and Marketing in The Age
of Turbulence, AMACOM Publishing.

Kurtulus, K., 1998. Pazarlama Arastirmalari, 1.U. Isletme Fakiiltesi Yaym No: 274, Isletme Tktisad:
Enstitiisii Yaym No:406, . Baski, Istanbul.

Mayros, V., Werner, D. M., 1982. Marketing Information Systems: Design andApplications for
Marketers. Randor, Pennsylvania:Chilton Book Company.

McLeod, R., Jr., 1990. Management Information Systems: A Study of Computer Based Information
Systems, 4. Baski, MacMillan Co.

Nakip, M., 2003., Pazarlama Arastirmalar1, Teknikler ve (SPSS Destekli) Uygulamalar, Seckin
Yayincilik, Ankara.

Nattenberg, O., 2000, Geomarketing, STANDORT - Zeitschrift fiir Angewandte Geographie
Springer-Verlag , infas GEOdaten GmbH Zeppelin Strafle 7a 53177 Bonn.

Rossiter, J.R.,2001. What Is Marketing Knowledge?, Marketing Theory, Vol. 1, No. 1, 9-26

Stasch,S. F.,1972. Systems Analysis For Marketing Planning And Control, Scott,Foresman.

Stephen H.,Cummings M., McCubbrey, D.J., Pinsonneault A., Donovan R., 2006. Management
Information Systems for the Information Age (Third Canadian Edition ed.). Canada: McGraw-
Hill Ryerson

Stone, R. W.,, Good, D.J.1989. Theoretical and Operational Marketing Information Systems, Review
of Business, Vol. 11.

Tavmergen, 1. P., 1998., Pazarlama Bilgi Sistemleri, iktisat/ isletme ve Finans Dergisi, Y1l:13,
Say1:146, Ankara.

Tokol, T.,1998., Pazarlama Arastirmasi, VIPAS A.S., Uludag Universitesi Giiclendirme Vakfi,
Bursa.

Yurdakul, O., Kog, A., Gida Uriinleri Pazarlamasi, C.U. Ziraat Fakiiltesi Genel Yayin No: 121, Ders
Kitaplar1 Yayin No:34, Adana

Journal of Yasar University,
4(14), 2151-2171



