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Oz

Theodore Levitt, siiphesiz pazarlama disiplininin en 6nemli kisilerinden
birisidir. 1925’te dogan ve 2006’da hayatini kaybeden Pazarlama Profesorii ve
Ekonomist, Marketing Myopia adli makalesi ile de taninmaktadir.
Incelememize konu olan Innovation in Marketing adli eseri pazarlama
disiplininin klasikleri arasinda yer almaktadir. 1962'de basilan eser bir¢ok
yoniiyle onemlidir. Bunlar1 sayacak olursak, satis — pazarlama arasindaki
farki ortaya koymasi, teorik bilgilerin pratik hayata nasil uyarlanabilecegi,
pazarlama arastirmasinin gerekliligi, bu arastirmay1 yapacak ekibin sahip
olmasi gereken nitelikler siralanabilir.

Eserin birinci boliimiinde isletme ve miisterilerinden bahsedilmistir. Tkinci
boliimiinde degisimden ve bunun ticarete yansimalarindan, {i¢iincii boliimde
idarecilerin  hatalarindan, dordiincii boliimde ticaretin strateji ve
taktiklerinden, besinci boliimde pazarlamada arastirmanin
yapilabilirliginden s6z edilmistir. Yazar altinci boliimde gelecegi ngdrmenin
oneminden bahsetmis, yedinci boliimde bunun planlanmasindan, sekizinci

boliimde isletme iginde pazarlama ekibinin nasil kurulmas: gerektiginden,
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dokuzuncu boliimde ise ticaret arastirmasmm sorumlulugunun
iistlenilmesinden bahsedilmigtir. Onuncu béliimde iiriin politikalar: ile
reklam arasindaki tutarliliga deginen yazar, son boliimde ise miisteri

merkezli bir pazarlamanin énemine vurgu yapmaistir.

Anahtar Kelimeler: Pazarlama, Theodore Levitt, Kitap Incelemesi,

Pazarlamada Yenilik

Innovation in Marketing - Theodore Levitt (Book Review)

Abstract

Theodore Levitt is undoubtedly one of the most important people in the
marketing discipline. As a Marketing Professor and Economist, Levitt, who
was born in 1925 and passed away in 2006, is well known for his article called
Marketing Myopia. Innovation in Marketing, which is the subject of our research,
is among the classics of the marketing discipline. Innovation in Marketing,
which was first published in 1962, is an important piece of work for a number
of reasons. Among them are; it clearly explains the difference between sales
and marketing, makes suggestions in regard to the ways in which the
theoretical information could be adapted to practice, puts forth some
arguments for the necessity of marketing research, and makes arguments
about the qualities required for a team of marketing research.

The work is made up of eleven chapters. In the first chapter, the author
discusses the business and its customers, and proceeds with change and its
reflections on commerce in the second chapter. In the third chapter, he talks
about the mistakes made by administrators, and in the fourth chapter, the
strategies and tactics of the trade are discussed. In the fifth chapter, the
feasibility of the research in marketing elaborated. In the sixth chapter, the
author talks about the importance of foresight, and, the process of planning
of the future is discussed in the seventh chapter. While the eight chapter

discusses the way to set up the marketing team in a business organization, the
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ninth chapter presents the importance of undertaking the responsibility of the
marketing research. And finally, in the tenth chapter, the author stresses the
consistency between product policies and advertising while he emphasizes
the importance of a customer-centric marketing in the organization in the last
chapter.

Keywords: Marketing, Theodore Levitt, Book Review, Innovation in

Marketing

GIiRiS

Makaleler {tizerinden alintilar ile yeni makalelerin ve bilimsel
calismalarin olusturuldugu giiniimiizde fikirlerin ¢ikis noktasi olan kitaplarin
yeterince okunmadigl, oysa soz konusu eserlerin taninmasi gerektigine
inaniyoruz. Bir¢ok arastirmac kitabin aslini okumamakta, o kitaptan yapilan
alintilardan yeni alintilar yapmaktadir. Oysa bir fikrin tiimiiyle dogru bir
sekilde anlasilabilmesi igin o fikrin gereklerinin ve sonuglarinin
detaylandirildig: kitaplarin da okunmasi elzemdir.

Ancak giliniimiizde her an her saniye binlerce kitap yaymlanmakta,

bir aragtirmacinin bunlarin hepsine ulagsmas1 ve okumasi imkansiz hale
gelmektedir. Burada devreye kitap incelemeleri, elestirileri, kritikleri, 6zetleri
girmekte, arastirmacilara hizli tarama imkan1 sunulmaktadir.
Ozellikle edebiyat ve tarih alanlarinda bu gelenegin yaygin olduguy,
pazarlama disiplini i¢in kitap kritiklerinin heniiz yeterli seviyede olmadig1
goriilmektedir. Pazarlama disiplininde de adi gecen bilim dallar1 ve
disiplinler kadar, belki daha fazla eser yayinlanmaktadir.

Pazarlama alaninda bulabildigimiz Tiirkge kitap kritigi veya
incelemeleri birka¢ adedi gegmemektedir. Bunlar, Ayse Sahin’e ait iki adet,
Musa Unalan’a ait bir adet, Arcan Tuzcu’ya ait bir adet kitap incelemesidir.
Her ne kadar calismalarin basliginda kitap incelemesi yazmakla beraber,
asagida ortaya koyacagimiz farklar dolayisiyla bu calismalar1 kitap

incelemesi olarak degil, kitap 6zeti olarak tanimlamak daha dogru olacaktir.
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Bu arada Capital gibi is ve ekonomi dergilerin ek olarak verdigi kitap
Ozetleri kitapgiklar1 da mevcuttur. Ancak bunlar, kitaplar: kritik etmemekte,
sadece eser i¢cinden pasajlar halinde 6zet vermektedir.

O halde karsimiza soyle bir soru c¢ikmaktadir. Kitap kritigi,
incelemesi ve 6zeti arasindaki farklar nelerdir?

Ozetleri cikarilan kitaplar, alaninda gok ses getirmemis eserler de
olabilir. Heniiz yeni ¢ikan bir kitap hakkinda okuyucuyu ve alandaki ilgilileri
hizli bilgilendirmek amaci tasiyabilir. Ozet, kitap ile ilgili herhangi bir
elestiride bulunmaz, destekleyici veya kitaptaki fikirlere kars: ¢ikar tarzda bir
tslup kullanmaz, herhangi bir argiiman One siirmez. Sadece kisa pasajlar
halinde énemli noktalar: dile getirir, kitabin kiinyesini vererek sonlandirilr,
yorum yapilmaz.

Kitap incelemeleri ise Ozetten biraz daha farkli ve kapsamlidir.
Oncelikle yazar hakkinda ve yazarin bagka eserleri hakkinda bilgi verir. Daha
sonra bahse konu kitabin yazildig1 donem ile bugiin arasinda, s6z konusu
bilimsel alana dair koprii kurar. Kitaptaki ongoriilerden bugiin gerceklesen
veya gergeklesmeyenleri ele alir. Ongoriilerin nerede ve neden saptigini tespit
etmeye calisir. Donemi i¢indeki benzer kitaplar arasindan siyrilmasina sebep
olan diisiinceleri 6n plana ¢ikarir. Kitap incelemeleri, yazarin ele aldig:
problem penceresinden olaya bakar. Yazarin arastirma sorusunu cevaplama
tarzi, one siirdiigii fikirler ve ortaya koydugu deliller burada 6nemlidir. Kitap
incelemesi, kitabin énemine vurgu yapar, onu 0ne ¢ikaran unsurlari ortaya
koyar, herhangi bir elestiride bulunmaz ancak incelemecinin yorumlari
mevcuttur.

Kitap kritikleri/elestirileri ise Gzet ve incelemelerden daha kapsamlidir.
Ozet ve incelemelere dair tiim bilgileri igerir. Ancak {iizerine ek olarak
kitaptaki fikirlere destekleyici fikirler veya karsit fikirler one siirer. Elestiri
demek sadece karsitlik anlami tasimaz. Kitabin fikirlerindeki paradigmik
cerceveye katki sunacak yeni goriisler de olabilir, kars1 ¢ikan goriisler de

olabilir. Kitap kritiginde yon ne olursa olsun, kritik yazari, ortaya deliller,
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kaynaklar, teorik yaklasimlar koymalidir. Kavramsal yapiya itiraz varsa
kritigi yapilan eserdeki kavramlarin karsit tanimlamalar1 yapilmalidir.

Ozet, inceleme ve kritik arasindaki farklar cok kisa olarak bu sekilde ifade
edilebilir.

Elbette de {i¢ tiirde ¢alisma yaparken bilgi verilmesi gereken ortak

unsurlar da olacaktir. Bunlar, yazar hakkinda kisa bilgi, yazarin diger eserleri
hakkinda kisa bilgiler, eserin 6nemi, tislubu, sekiller, grafikler, dipnotlar ve
kaynakca hakkinda bilgiler olarak sayilabilir.
Okunulan eserlere dair 6zet, inceleme ve kritik yazma geleneginin ilerlemesi
ile birlikte pazarlama disiplini igin ©nemli bir veri tabam olusacagy,
arastirmacilarin hizli tarayacaklar1 zengin bir kaynak elde edecekleri
tarafimizca timit edilmektedir.

Bu amag ile incelemeye aldigimiz eserin ilk baskisi 1962 yilinda
yapilmustir. Agustos 1973’te ise Pazarlamada Yenilik Aragtirmalar: ad1 altinda
Av. Dr. Siiheyl Giirbagkan tarafindan Tiirkceye gevrilmis ve Istanbul Reklam
Yayinlarindan, 30 numarali eser olarak yayinlanmistir. Toplamda 69 sayfadan
tesekkiildiir. Kitapta sadece ¢evirenin 6nsozii bulunmakta, dipnot ve
kaynakga yer almamaktadir. Igerikte herhangi bir sekil veya tablo mevcut

degildir. Tarafimizdan yapilan incelemede ¢eviri diline sadik kalinmistir.

1. Tesebbiis ve Miisterileri

[k boliimde yazar kitabina, “bir tesebbiis icin en onemli olani, tesebbiis
olmaya devam edebilmektir. Bunun tek ¢aresi, bir miisteri ziimresi yaratmak ve onun
miisteriligini devam ettirmeyi basarmaktir. Ve bu genellikle, “eldekini satmak”
fikriyle 6zetlenmistir. Oysa bu kitabin maksadi, bu fikri yadsimaktir” seklinde
baslamaktadir (Levitt, 1973).

Gergekten de giiniimiizde yapilan aragtirmalarda eldeki miisteriyi
tutmanin, yeni miisteri kazanmaktan daha uygun maliyetli oldugu
goriilmektedir. Burada esas sorun, miisterinin nasil elde tutulacag:

sorusudur.
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Daha sonra Levitt, satmak, satigs kelimeleri {izerinden kavramin
emniyetsizliginden yakinmakta, saticilarin insanlara giivensiz gelmelerini
orneklendirmektedir: “Kapitalizmin gérkemli oldugu Amerika’da bile satici, diger
kisiler tarafindan hor gériilmekte, iyi gozle bakilmamaktadir. Ustelik dillerin
cogunda, -satmak- mastari, serefsiz kavramlart uslandirir: iilkesini satmak, arkadas
satmak, ruhunu seytana satmak, fiyaka satmak gibi”

Yazar, bu emniyetsizligin, ilkel c¢aglardan beri siiregelmedigini,
iggiidiiye yerlesmis bir his olmadigini, sonradan edinilmis kotii tecriibelere
dayandigini eklemektedir. Kendisine gore, satici-mdisteri iliskilerinde her iki
tarafin da kismen tatminsizligi mutlaktir ve hayatin gerceklerindendir. Satic,
alicinin tatminsizligini azaltmak igin, derinlere inmeli, miisterisini ve
beklentilerini iyi tanimali, gereken tedbirleri almalidir. Levitt'e gore “bu da
pazarlama deyiminin 0ziidiir. Buna satis denemez. Gercekten pazarlama, satiga gore
kimyanin simyadan farkli oldugu oranda farklidir”.

Bu giristen sonra yazar, kitabin maksatlarindan bahsetmedir. Buna
gore ilk amag, idarecilerde pazarlama tutkusu yaratmanin 6nemini belirtmek,
ikinci amag pazarlamanin ne oldugunu belirtmektir.

Son olarak yazarin samimi goriisleri dikkat cekmekte, kendi kitabiru
sOyle tanumlamaktadir: “Bu kitap, -topluma daha iyi hizmet ederek iyi bir vatandas
olmak icin recete kitabi- degildir. Sadece okurun bencil ¢ikarlarina hizmet etmekte,
miisterilerine arz ettigi, avantajlari, kendi ¢ikar1 icin kullanma yollarin

go0stermektedir”.

2. Degisiklik ve Ticaret Stratejisi

fkinci boliimde “Nereye gittiginizi bilmediginiz takdirde, her yol size
rehber olur. Bir is sahibinin esas gorevi, nereye gittigini bilmektir” diyen Levitt,
tiiketicilerin ve dogal olarak toplumun giderek artan bir hizda degismesini
gerekge gosterir. O'na gore bu hep bdyle olmustur ve bundan sonra da boyle
olacaktir. Degisim hiz1 arttikca pazarlama da o©Onem kazanacak, her

yOneticinin pazarlama bilmesi gerekecektir.
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Biiyiik sirketlerden bazilarimin yeniligi reddetmelerinden, verilen
imkanlardan yararlanmalarindan bahseden Levitt, “Bu kars: koymanin nedeni
nedir? Onlenmesinin careleri nelerdir? Bu kendini begenmislik, bu atalet nereden
gelmektedir? Nasil oniine gecilir?” sorularmmi sormakta ve arkasindan
cevaplandirmaktadir.

Degisim konusundan bahsedilirken kitapta doneme ait bazi
arastirmalara da yer verilmektedir. Bizim i¢in dikkate deger olan ise bu
arastirma sonuglarina gore yapilan bazi oOngoriilerin bugiin ¢ikmamuis
olmasidir. Ornegin sayfa 17'de bahsedilen bir arastirmaya gére ev kadnlar
ilk baslarda tistiinpazarlara' ragbet gostermistir ancak zamanla bu ilgileri
kaybolacak ve mahalle bakkalina doniis yapacaklardir.

Bolim sonunda yazar, degisim Onemine ve degisimi Onceden
ongormenin hayat kurtardigina dikkat cekmis, degisime direnen tilkeler bile

yikilirken, isletmelerin de rahatlikla yikilabilecegini vurgulamistir.

3. Idarecilerin Kisa Goriisii

Uciincii boliimde yazara gore bir isletmenin, (kitapta tesebbiis olarak
geciyor) gelismesi, durmasi veya gerilemesi piyasanin doygunlugundan
degil, idarecilerin yetersizligindendir. Bu yetersizlikleri, hedeflerin
secilmesindeki hatalar, analizlerdeki hatalar, teknolojideki degismeleri
gorememe, {irliniin veya sektoriin bittigini anlayamama, kendi firmasin
emsalsiz sanma, pazarlamaya degil, satisa odaklanma olarak saymaktadir.
Levitt, “is adamlarinin sunu anlamalar: gereklidir ki, bir meslegin esas hedefi, mamul
iiretmek degil, miisteriyi tatmin etmektir” diyerek miisteri ihtiyaclaria

yonelmenin 6neminden bahsetmektedir.

! Kitabin gevirisinde kelime “iistiinpazar” olarak ge¢mektedir. Bugiinkii yaygin
kullanimu ile siipermarketler kastedilmektedir.
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4. Ticaret Stratejileri ve Taktikleri

Bu boliimde, Keynes’in “uzun vadeli goriisle hepimiz 6lii sayiliriz”
soziine atifta bulunan yazar, isletmelerin salt bugiinkii durumlar icin
cabalamalarinin tehlikesinden bahsetmekte, bu durumun yikici olacagina
vurgu yapmaktadir. Diger boliimlerde oldugu gibi burada da soru sormakta
ve kendisi cevaplamaktadir. “Tesebbiis, miisterinin gercekten kendisiyle is
yapmayr arzulamasi icin ne yapmalidir” sorusuna, “cok diisiik bir fiyat ya da
ziyafetten oteye giden tatminlerin arz edilmesi gereklidir” cevabini vermekte ve
“Miisterinin sizi tercih etmesi icin, tehlikeli oranda fiyat kirma disinda, kendisine
emsalsiz avantajlar saglamaniz gerekecektir. Bu durumda, miisterinin gercek
ihtiyaglarint kesfetme, hangi unsurlarin gercekten kendisi icin dnemli oldugunu
bulma zorunlulugu kendini hissettirecektir. Bu ihtiyaclar ve tercihler bulunduktan
sonra, bunlar1 tatmin etme yollarini aramaniz icabedecektir” demektedir.

Kitabin en 6nemli ozelliklerinden birisi yukarida da bahsettigimiz
gibi donemine ait anekdotlar vermesidir. 2017 yilindan 1962 yilina bakmak
bu anlamda énemlidir. Ornegin, giiniimiiz kitaplarinda ve makalelerinde,
gelisen internet, TV ve diger iletisim teknolojileri sayesinde ¢ocuklarin hemen
her seyden haberdar olduklari, tiiketim noktasinda aileyi yonlendirdikleri
soylenmekte, bu durum daha ziyade internetin yayilmasina baglanmaktadur.
Oysa yazar 31. sayfada “eskiden anne ve babamn dedigi olurdu, simdi gittikce
cocuklarin sozii dinlenmektedir. Gengligin yeni ifade tiirleri, bir simge olmakta,
satilan cesidi etkilemektedir” demektedir. Sadece bu kiiciik Ornek bile
gliniimiizde birbirinin kopyasi olan, ufak tefek degisiklikler iceren genel
kabullerin o kadar da dogru olmadigini gostermeye yetmektedir. Cocuklarin
ve genclerin tiiketim kararlarinda aileyi etkilemelerinde internet siiphesiz
onemlidir ama goriildiigii tizere bu durum, internet ile baslamamistir. S6z
konusu konu hakkinda salt interneti gerekge gostermek c¢ok da dogru

degildir. Internet, sadece siirecin hizlanmasina yol agmistir.
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5. Pazarlamada Arastirma Niye Yapilamasin

Yazar besinci boliimde pazarlama arastirmalarinin 6nemi hakkindaki
goriislerine giris yapmaktadir. ifadesinde “pazarlamanin karakteristigi sudur ki,
Qliniimiiziin hizli de§iskenliginde, tesebbiise sekil veren etkilerden ise koyularak,
gelecegi hakkinda bir goriis kazanan tek unsurdur” demektedir. O'na gore
pazarlamaya oOnem vermeyen kurulus, oOzellikle pazarlama goriisiiyle
diistinmedigi takdirde oOliime gitmektedir. Tiim bunlara ragmen
pazarlamanin {ivey evlat muamelesi gordiigiinii eklemekte, metodik olarak
desteklenmediginden ve sistematik bir calismaya konu olmadigindan
yakinmaktadir.

Ar-Ge boliimlerine harcanan paymn hatta bir kismunin dahi
pazarlamaya ayirilmasi ile isletmelerin bunun karsiligini alacagini, oysa bu
durumun 6nemsenmedigini, sadece iki biiyiik sirketin “pazarlama etiidleri”
boliimii kurdugunu, ancak onlarin da gorevinin genellikle kisitli oldugunu
belirtmistir. Yazar, ¢ok biiyiik sermayelerin arastirma gelistirme isine
baglanirken, pazarlama sonuglarinin rastlantiya birakilmasina olan hayretini
ifade etmektedir. O'na gore “pazarlamada yeniliklerin yaratilmasi, etkin bir
organizasyon ddhilinde, ehil kigilerin istihdamina bagli olur. Biiyiik tesebbiisler icin,
ilk safha, toplumsal cevreyi devamli olarak izleyecek ve isin rekabet yoniinden
gelecegini ongormeye doniik olarak calisacak bir mekanizmanin caligir  hale
getirilmesinden ibarettir. Bu mekanizma daha sonra, yenilik ve gelistirme agisindan

oncelikleri saptayacaktir”.

6. Ekonomi Meteorolojisi ve Tesebbiisiin Gelecegi

Gelecegi, hayatimizin arda kalan kisminin gececegi zaman olarak
tarif eden yazar, altina boliimde, gelecegi sistematik olarak diisiinmenin
carelerinden bahseder. Buna gore ilk yapilmasi gereken sey, tesebbiisiin yani
isletmenin 6ngdrme geregine inanacak duruma gelmesidir. Bunun i¢in de
tesebbiis degisimlerin niteligi ve hizin1 anlamalidir. Zevkler, kiymetler,

yargilar degistikce, bu degisiklikleri 6ngdren firmalar ticari basariya
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ulagacaktir. Isin esasi, rekabetten cok miisterinin ne istedigini, neyi
arzulayabilecegini saptamaktir. Levitt'e gore kilit soru sudur: “bes, on, yirmi
yil sonra, ne ¢esit bir toplumda yasayacagiz ve tesebbiis icin bu yonelim ne anlama
gelecektir?”. Levitt, insanin siirekli bir degisim icinde yasadigimi ve bu

temponun da topluma gegctigini savunur.

7. Gelisim Nasil Hazirlanmali, Nasil Planlanmalidir?

Yedinci boliimde yazar, gelecegin yapisimi  degisimlerin
belirleyecegini savunur ve degisimin 6zii olan unsurlari siralar. Bu unsurlar,
zevk, bos zamanlar, endise, geleneklerin yikilmas: ve yerlerine tutarli bir
seylerin konmamasi, basitlik ve kolaylik, satin alma hizidur.

Levitt'e gore “her mamul bir hizmet arz ettiginde, psikolojik emniyet
unsurlari da arz etmelidir. Mamullerin psikolojik anlamlarini kegfetmeli ve bunlarin
insamn i¢ diinyasina ve toplumsal sisteme ne sekilde oturabileceklerini anlamali,
tayin etmelidir”. Ayrica kendisi, bu boliimde, insancil caprasikliktan da
bahseder. Insanlarin Hitler'in pesinden gitmelerini, kanser yapacagini bile
bile sigara icilmesini 6rnek olarak verir. Ona gore mantik, davranisi etkileyen
unsurlarin en hafifidir. Se¢im kararlarimiz rasyonel olmayan unsurlar

tarafindan derinlemesine etkilenmektedir.

8. “Pazarlama Etiitleri” Tarafindan Yerine Getirilen Hizmet

Bu boliimde yazar, pazarlamanin gelistirilmesiyle kimin ugrasmasi
gerektigini anlatir. O'na gore “gelecegi planlamanin ve dolayisiyla pazarlamay:
gorev ve kaygi edinmek, ilk basta genel miidiirliigiin isidir”. Bundan sonrasinda ise
bu gorevi icracilardan alip Ozellikle satiscilara kesinlikle vermeyip,
“pazarlama etiitleri” servisinin kurulmasim tavsiye etmektedir. Bu is icin
secilecek Kkisilerin, hayal diinyalarinin giiglii, soyutlamalar ve fikir
diinyalarinin kolaylikla isleyebilen kisiler olmas: gerektigini vurgular. S6z
konusu “pazarlama etiitleri” kadrosu, giinliik islerle ugrasmamali, tamamen

iist kadroya baglanmali, kisa vadede kar beklenmemelidir. Servisin
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calismalarimi sekteye wugratan herkes engellenmelidir. Levitt'e gore,
Pazarlama Etiitleri servisi, normal olan her seyi gormezden gelmeli,
goriilmemis, isitilmemis regetelere egilmel, fikirlerini uzun siire demlenmeye
birakmalidir.

Ik sekiz bolimii agirlik veren yazar, sonraki boliimlere agirlik
vermemistir. Dokuzuncu boliimde sadece isletmelerde kurulan planlama
servislerinden ve bunlarin islevsizliginden bahsetmistir. O'na gore giderek de
rolleri kisitli kalacaktir.

Onuncu boliimde, mamuller ve reklamlar arasindaki iliskiyi
incelemis, giderek tiim reklamlarin birbirlerine benzemelerinden
bahsetmistir. Yine bu boliimde giidiileme arastirmalarindan bahsetmis, hem
tiim arastirmalarin istatistik vasitasiyla kontrol edilemezligine vurgu yapmus,
hem de bunlari biisbiitiin reddetmenin anlamsiz olacagini dile getirmistir.

On birinci ve son boliimde yazar, reklam ve mesaj ¢coklugundan
bahseder. Amerika’da ortalama bir tiiketicinin, giinde takriben bin bes yiiz
ticari mesajin saldirisina maruz kaldigini ifade eder. Dolayisiyla tesebbiis,
eskisinden daha ¢ok vermek istedigi mesajlara ve reklamlarina
odaklanmalidir. Levitt'e gore “tiim bu mesajlarin, ikna edici bir hikdyeyi basit bir
tiirde anlatacak sekilde itina ile koordine edilmis olmalari esastir. Aksi takdirde
tesebbiis, kendini miisterisinden ayiran muazzam  giiriiltii  duvarmm  asla
asamayacaktir. Tegebbiis icin temel kural, miisterileri cezbetmek ve onu saklamaya
devam etmektir. Dolayisiyla, tiiketicinin tutumlari ve problemleri, daima ve her

sahada, sorunun kilit noktasini teskil ederler”.

SONUC

Yayinlanan tiim eserleri herkesin okumasi ve takip etmesi
imkansizdir. Bu sebeple eserler hakkinda kisaca ve hizli bir sekilde fikir sahibi
olmak icin, eserlerin dnemli yerlerinin tespit edilmesi icin kitap 0Ozetleri,
incelemeleri ve kritikler 6nemlidir. Ayni zamanda bir esere serh diismenin,

orada elestirilecek noktalarin tespitinin ve elestirinin  sebebinin
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acgiklanmasinin pratik yolu da yine kitap elestirileridir. Bu anlamda bu tip
calismalar basit 6zet ¢ikarmaktan ziyade, ciddi bir emek gerektirir. Dogru
kullanuldiginda ve zamanla kiimdilatif birikim neticesinde bilime katki saglar.
Bu sebeplerden otiirii Theodore Levitt'in Innovation in Marketing adl1 eserini
inceleyerek, 1962'den giiniimiize ayrni kalan noktalar1 yakalamak, degisen
veya yanlis ongoriilen hususlar: ortaya ¢ikarmak istedik.

Levitt’e gore baslangictaki kiiciik farklar, sonuglarda biiytiik farklar
yaratir. Bu calismalarin devaminin gelmesi, pazarlama literatiiriiniin bu
yoniiniin de hizla ilerlemesi, eserlerin bireysel veya karsilikli kritiklerinin
yazilmasi, bir yazarin eserlerinin topluca ele alinmasi baglica temennimizdir.
Levitt, eserinde miisteriyi esas almis, miisterinin hizla degistigini, toplumun
da ayni sekilde degistigini, bu degisimin izlenmesi icin isletmelerde
pazarlama etiit birimleri kurulmasi gerektigini sdylemis, model 6nermis, bu
servislerde ¢alisacaklarin gereken 6zelliklerini dile getirmistir. Hizla degisen
diinyada sabit kalmanin sonucunun mutlak 6liimciil olacagini israrla ve
siirekli vurgulamigtir. 1960’'li yillarin, pazarlama alaminda Uriin Dénemi
olarak anilmas diisiiniildiigiinde, Levitt'in ileri goriisliiliigii, eserin 6nemini

daha da fazla 6n plana ¢ikarmaktadir.
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