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<;eviren 

George RiSLEY Ass. Dr. Birol TENEKECiOGLU 

Gunumuzde, tuketiciye yonelik i~letme yoneticilerinin en onemli ko
nulanndan biri de pazar potansiyelinin ol9Ulmesi ve sat1~ miktanmn tesbi
tidir. 

Bazl i~letmeler potansiyel pazarlanmn ol9Ulmesinde kullamlan teknik
lerin geli~tirilmesi i9in 9ah~malarda bulunmu~lardlr. Pek 90k i~letme ise bu 
i~in iyi bir ~ekilde yapllmasl i9in gerekli rehberden yoksun olarak bir ~ey
ler yapmaktadlriar. i~letmelerin bir klsml ise bu konuya ilgi duymakla be
raber gorunurdeki engelleri nasll ortadan kaldlracaklanm bilmemektedirler 
Bu i~letmelerin en buyuk engeli sadece kavram kan~lkhgldlr. 

Kavram <;okIugu 

«Satl~lann amacl», «Sat1~ potansiyeii», «pazar potansiyeli», «sat1~ 

tahmini» ve «satl~ miktanmn tesbiti» gibi kavramlann tammlannda olduk-
9a eksiklikler vardlr. 

Aynca, bu kavramlardan her biri en iyi bir ~ekilde nasll tammlanabi
lir ve her kavramm arzulanan amaca uygun katklsl nedir gibi mevcut ge
~itli kavramlann rolleri konusunda da kan~lkhklar vardlr. Bu kavramlar 
iktisadi analizini, sat1~ analizi, pazar analizini ve satl~ tahminini de kapsar. 

(*) IndnstrIaI Marketing, June, 1961, s. 86-91. 
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Meveut veriler de kan~lktlr. 1950 ytlmdan sonra pek c;ok kaynaktan 
istatistiki dogru bilginin saglanmasl miimkiin olmu~tur. Bu kaynaklann 
ba~mda Niifus Ara§tlrmalan Enstitiisii, c;e§itli yaymlar ve Ticaret ve Sanayi 
Odalan vasltaslyle saglanan endiistriye ili~kin bilgiler gelmektedir. Bu ve
I ilerden hangisinin nerede kullamlacagl da ayn bir sorundur. 

Daha onemlisi, bll verilerin en iyi bir §ekilde terti bini sec;mek kadar 
bu veriler nas11 diizenlcnebilir ve c;e§itli faktOrler nasl1 olc;iiliir, verileri dog
ru bir ~ekilde kullanmak ve yorumlamak da pek c;ok i~letme ic;in bir engel
dir. 

Son olarak kllllamian kavramlann amac;lan ve onemleri, yonetime 
yardlmlan yoniinden c;ogun yanh~ uyglllal1lr. 

TANIMLAR 

11k adlm olarak burada yer alan kavramlann tammlan verilmi§tir. 

Pazar potansiyeli, belirli bi.. zamanda ve belirli bir cografi bOlge i!;in 
bir mamuliin toplam satI~IarI olarak tammlanabilir. Eger biitiin tiiketieiler 
mamulii makul miktarlarda satm ahrlarsa bel, top lam satI§lann optimum 
miktan olabilir. Herhangi bir devre ic;in bu miktar 0 devredeki gerc;ek satl~
lardan daha yiiksek olabilir. 

Pazar potansiyelinin cok kez gerc;ekte ol9iildiigiinden daha fazla 01-
dUgll iddia veya tahmin edilir. Bu potansiyel, endiistrinin durumu, geli~

mesi ve miimklin donii~ noktalannm ku§ bak1~l bir goriinLimiinii (perspet
tifini) saglar. Aym zamanda, trend analizine yard 1m eder ve pazarlama mi
yoplugunun (marketing myopia) anla~llmasml ve varsa onlenmesini saglar. 

Pazar potansiyeli, oteki i~letmelerde yeni geli§meler sonueu yapllan 
ibme mallann tUm endiistriye etkisi iizerindcki dii~iincelere de gotiiriir. 
Pek c;ok ornekten biri son Ylllarda geli§tirilen ve mekanik hareketle yanma
yan, ev i<;in e1ektrik iiretebilen petrokimya enerji kutusudur. Emniyetli, 
sessiz <;ah~an, masrafh olmayan ucuz ve herhangi bir odaya yerle§tirilebi
len bu kutllnlln yerine mevcut elektrik endiistrisinde ba$ka ne olabilir? 

Pazar potansiyelinin <;ok yararh bir kullamml pazar payl analizi ba$ka 
i<;in bir temel (baz) saglamasldlr. Bir i~letmenin zaYlf ve kuvvetli yonlerinin ta
nllnlanmasl, oneeden almmasl gerekli tedbirlerin ve arzu edilen vc edilme
yen sapmalann temel nedenlerinin belirlenmesinde hemcn hemcn vazgec;il
mez bir olc;iidlir. 

SatI~ potansiyeli, bir i~letmeye tahsis edilebilen potansiyel pazar payl
m gosterir. Satl~ potansiyeli bir dereceye kadar iyimser olabilir. 

Pazar potansiyeli, satrclYl dikkate almakslZln cndiistri tarafmdan ya
pllan bir mamllliin maklll toplam satl$lanna uyglllatllf. Satl~ potansiyeli 
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ise belirli bir i~letmeye uygulamr. Her iki potansiyel para veya birim Clll
sinden ifade edilebilir. 

Sat1~ potansiyeli yok kez i~letmenin pazar paywlI1 veya top lam pazar 
potansiyelinin yiizdesi olarak tammlamr. Aym zamanda, bir isletmenin 
toplam pazarlama alanl11l11 cografi boliimlerine gore pazar veya satl~ potan
siyellerinden herhangi biri toplam pazann yiizdeleri olarak da ifade edilir. 

Satl~ potansiyeli pek az olyliliir. 

SatI1j kotasl, her sah~ memuru i~ill aynlan satJ~ potansiyelidir. Fakat 
bu her zaman boyle degildir. Ozel satIll kotalan rekabetle ilgiIi olarak belirli 
zaman ic;:in satl~lan arttmCl c;:abalarda da kullamltr. Bu kotalar para veya 
birim olarak ifade eclilirler ve satl~ faktorierinden ziyade yeni l1lii~teriler 

bulmak veya eski mli~terileri tekrar i~Jetmeye c;:ekmek te kullamlan fakt6r
leri kapsarlar. 

Satl~ kotalan c;:e~itli yollaria tesbit edilir. Fakat bunlann hepsi bir 
dereceye kadar yonetim kararlanmn bir temcle bagh olarak uygulanma
siyIc belirlenir. Belirieme iSi, dikkate ahnmasl gereken faktOrierin onemini 
kullamiacak esaSl11 sec;imini ve tal1ll1llanmaS1l11 da ic;:ine ahr. Aynl satl~ po
tansiyeline sahip farkh bolgelerdeki iki satI~ memurunun degisik satl~ mik
tarlarma sahip olmalan da oldukc;:a dogrudur. 

Bir sahll tahmini, belirli bir mamuliin, belirii bir devrede ger~ekle~tirilme
si gereken beklenir (umulur) toplam satI~landIr. Satl~ tahmini ne iyimser 
ve ne de k6tiimser olmahdlr. Bu tahminde dogruluk derecesi oldukc;:a yiik
sektir ve satI~ potansiyelinin aksine satl$ tahmini genellikle olc;:iilebilir. 

Satl~ tahminleri genelIikJe bir YIJ ic;:in yaplhr ve hem lic;: ayllk ve hem 
de ayltk devrelere boliiniir. SatlS tahminin yapllmasl11da kullal11lan esas
lardan en iyi bir tanesi klsa devre tahmindir. Satl~ tahmini, isletme plan
lamas!, biitc;eleme, iiretim programlanmasl, reklam ve satI~lan arttlflcl ote
ki c;:abalar ile satI~lann yonetimi ic;:in i§letme yoneticileri tarafll1dan kullal11-
hr. 

Sah~ hedefi uzun devreli bir amac,: olarak tanlmlanabilir. ~oyle ki, sa
tt~ hedefi, tahmini satl§lardan, sah§ kotalanndan ve ayl11 zamanda satl~ 

potansiyelinden oldukc;:a fazla olabiIir. Fakat pazar potansiyelinden daha 
fazla olamaz. 

Boyle bir satl~ hedefi, bir pazar payl veya gelecekte (on yll olabilir) 
kazal1llacak pazar potansiyelinin bir yiizdesi olarak da ifade edilebilir. 

SatI~ hedefi, uzun devre tahminde yeterli bir dii~iinceden dogan her
hangi bir sonuc;:tur. Uzun devre tahmin Yllhk devrelere aynlabilir. Uzun 
devre tahminin amaCl kaydedilen geli~melerin degerlemesi ic;:in klstaslar 
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ve biiylime i<;in de bir rehber saglamaktadtr. Uzun devreli tahmin i~letme
nin genel planlamasl ile birle~tirilir. 

OL<;ME TEKNiKLERi 

Sat1~ tahmini genellikle istatistik ve matematik yontemlerle tahminde 
bulunma esas1l1a baghdlr ve pazarlamacllar bu tiir tahmin tekniklerinden 
pek <;ogunu bilirler. Fakat burada bu teknikler lizerinde durulmayacaktlr 
Bununla be raber, pazarlamacllar pazar ve sat1~ potansiyellerini <;ok az 01-
<;erler. Oysa bu potansiyellerin hesaplanmasmda kullamlan <;ok saYlda yon
tern vardlr. 

Pazar Potansiyeli 

Bu kategoride bilinen iki teknik vardtr. Birincisi, «kullanma oram» 
ve ikincisi de «toplam pazar ol<;iisii» olarak bilinir. 

Kullanma oram, mamulii kullananlann bir listesini <;lkarmak suretiy
Ie potansiyel mii~terileri belirtir. ideal olarak bu, mamul tarafmdan yerine 
getirilen foksiyonlann tammlanmaslyle ve bu fonksiyonlara dahil fa ali yet
lerin kimler tarafmdan yapllacagmm bir listesinin <;lkanlmaslyle yapIlma
hdlr. 

Fonksiyonel uygulamalar tesbit edildikten sonra <;e~itli mii~teri ka
tegorilerine gore kullanma miktannm bir ol<;iimii yaplhr. Bu i~ ne <;ok ko
lay, ne de imkiinslzdlr. Klstaslar ozel durumlara bagh olarak ve olduk<;a 
dogru bir ~ekilde geli~tirilebilir. 

Kolayhkla bulunabilmesi nedeniyle pek <;ok i~letme i~ verilerini kul
lanml~lardlr. Fakat bunlar iyi bir gosterge olmaktan <;ok uzaktlr. Bir en
diistriden ba~ka bir endlistriye, muhtemelen bir i~letmede ba~ka bir i~let

meye nazaran kullamlan otomasyonun, yapmak veya sat1l1 almak karar
lanmn, i~letme varhklanna sahip olmanm vc iiretim tekniklerindeki de
gi~ikliklerin farkh derecelerde olmasma sabep olan faktorler ile kullanma 
oram arasmda bir bagmtl kurulmahdlr. 

Pazar potansiyeli basit olarak bilinen tiim kullamcllar i<;in her durum
da kullanma oram ile <;e~itli kullanma miktarlannm <;arplmlmn toplamldtr. 
Bu tamma gore pazar potansiyeli, eger biitiin potansiyel mii~teriler bu ma
mulli kullamrlarsa top lam satl~lan ifade eder. 

Toplam pazar biiyiikliigii, endiistri ve i~letme tarafmdan satllan ma
mullin tliketim miktarlanna ili~kin verileri kullamr. Tiiketim miktanm 
ol<;mek i<;in istatistiki serilerden yararl~1111hr, Kontrol i<;in de alan ara~ttr
malan uygulamr. 

Pazar potansiyeli bir endiistriye dahil i~letmeler tarafindan liretilen 
mamullin toplam tiiketimidir. Bu tamm, toplam gen;ek cari tiiketimi ele 
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aldlgmdan «kullanma oranD> yakla~lmmdan aynhr. Gte yandan, «kullanma 
oranI», eger mamulii kullanacak herkes 0 mamulii satm ahrsa potansiyel 
tiiketimi gosterir. 

SatI~ tredneri ol<;:iilebilir ve endiistrinin geli~imi veya durgunlugu ta
lllmianabilir. Tiiketici refahmm ve gelecekte bu refahm artma imkanlannm 
dikkatli bir analizi satI~ta bulunan endiistri i<;:in onemli olabilir. Burada 
en azmdan ~imdiki ve gelecekteki tiiketici refahma ku~ bakI~l goriiniimii 
ar;lsmdan dikkat edilir. 

SatI~ Potansiyeli 

SatI~ potansiyelinin 6lr;iilmesi konusunda pek <;:ok teknik mevcuttur. 
Gerr;ekte bunlardan bir kIsml bir potansiyeli ol<;:er. Bu teknikler pek <;:ok 
durumda satI~ bolgeleri gibi bir bolgeden bagka bir bolgeye gore <;:e~itli pa
zarlama faaliyetlerinin nispi potansiyellerinin ol<;:iilmesinde iyi bir i~ goriir
ler. 

Satl~ potansiyelinde dort aymm goriiliir. Bunlar; «satI~ projeksiyonu», 
«potansiyel daglhmI», «korrelasyon-oran» ve «pazar pay!» olarak tamm
lanabilirler. 

«Sah~ projeksiyonu» yakm ge<;:mi~teki eski satI~lar vasltaslyle potan
siyel bir satI~ miktanm tahmin eder. SatI~ projeksiyonunun yapllmasll1da 
ii<;: yontem vardlr. 

Birinci yontem, ger;mi~teki satl~lan potansiyel satl~lara e§it farzeder. 
Ge<;:mi~teki satI~ miktan gelecekteki satI~ miktarlanlll verir. 

ikinci yontem, herhangi bir i~letme potansiyel mamul satI~llll elde 
etmek i<;:in aylll tiirdeki ba~ka bir mamuliin ger;mi~teki satI~lanm gozoniinde 
bulundurur. Bu yontem iki ayn mamul satI~ll1m birbirinin aym oldugunu 
ongoriir. Esas mamul ba~ka bir i~letme tarafmdan satIhrsa adl ger;en i§let
me kendi satl~ r;abalanllln baglmslz bir olr;iisiinii elde eder. 

D<;:iincii yontem, i§letmenin orialama miktardan fazla hammadde 
ahmmda bulunmadlgl ve satI§lanmn da hemen hemen aym oldugu far a
ziyesine dayalllr. Bir endiistri tarafmdan yapdan satl~lan kategorilere aYl
rabilmek ir;in Standart Endiistriyel Smlflandumalardan (S.Le. Standart Tn
dustnal Classifications) yararlamhr.(x) Standart Endiistriyel Sllllflandlrma-

(x) UluslararaSI Stardart Sanayi Tasnifi (SIC) ilk kez Amerika Birle~ik Devletlerin
de uygulanmaya ba~lalllm~ olup, maIIar bu tasnife gore sektCiriere aynhm~ ve her 
sektCire girecek mal gruplan tesbit cdilmi~tir. {Jrnegin, kimya endiistrisine gircn 
kimyasal maddeler Kod. No. 311 ile gosterilmiltir. MaIIarm erdustriyel sllllfIan
dlrmasml gosteren standartlar aynca Bir1e~mi~ MilIetIer tarafmdan da yap!lml~tJr. 
(<;evirenin notu.) 
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lard an elde edilen i~ verileri her mamul dizisi i<;in i~<;i ba~ll1a ortalama satr~
Ian hesap etmek i<;in kullamllr. Bir i~letmede i~e uygulanan bu ortalama 
i:;;letmenin potansiyel satL~lm verir. 

Ge<;mi~teki satl~lann potansiyel satl~lara e~it oldugunu gosteren yon
tern muhtemelen dogru degildir. Aynca, herhangi belirli bir durumda po
tansiyel satl~1 hesaplamak i<;in ortalama satJ~ miktannll1 uygulanmasl dogru 
sonu<; alll1masJ baklmll1dan sakll1calIdJr. <;:,unku burada ne satl~lan etki
leyen oteki pek <;ok faktor ve ne de i~letme i<;i degi~iklikler gozonunde bu
lundurulmaz. Pek <;ok i~letme, i~letmenin dahil oldugu endustri i<;in ge<;erli 
bir rakama gore ge<;mi~teki satL:;;lardan potansiyel satJ~lanm hesaplar. Bu 
her zaman kabul edilmez. i ~letmeler potansiyel satl~lanm degil, sadece mev
cut m ii~terilerini hesaplamaktadlrlar. 

Sadece ge<;mi~teki satJ~lann incelenmesi ge<;mi:;;in tum yanlI~lIklanm 

da birlikte ortaya <;Jkanr. Burada esas tehlike boyle hatalann var oldugunu 
kabul et memektedir. Dikkatler bu Wr hatalann dl~l11a yoneltilir. Bu ise 
i~letme yoneticilerinin rahatlamasl11a sebep olan bir faktordiir. 

Fakat bu teknikler allnacak kararlarda bir adlm te:;;kil ederler. Satl~ 

memurlan i<;in mantiki ve anla~llmalan da kolaydlr. Aynca bunlar pahall 
tekniklerden degildirler. Olduk<;a iyi yeti~mi~ personeli gerektirmezler. Tek
niklerin dogrulugu i<;in gerekli faktOrler fazla degilse bunlar amaca hizmet 
edebilirler. 

Potansiyel tahsisindeki aymmlar olduk<;a <;oktur. Kullamlan teknige 
ve verilere bagh olarak on tane temel aymm vardlr. 

Belirli bir potansiyelin tahsisi faktOrlerin bile~ime veya bazl faktOr
lere bir oran dahilinde ygplhr. Faktorlere veya faktorlerin bile~imine ya
pllan tahsisler, dogruluk dereceleri her zaman degi~en (genellikle toplaml11 
yuzdesi olarak ifade edilen) nisbi potansiyeller yaratlr. Belirli bir maIm sa
tL:;;ll1l etkileyen faktOrler dogru bir ~ekilde tammlamr ve tam olarak ol<;ii
liirse yeterli nispi bir potansiyel ortaya <;lkar. Potansiyellerin tahsisi olduk<;a 
kolay ve yetenekli bir yoneticinin yonettigi kimseler tarafl11dan da yaplla
bilir. 

Potansiyel tahsisinin on aymml; (1) eski satJ~lar, (2) tahmini satt:;;
lar, (3) pazar faktOru-tek, (4) pazar faktOrii-<;ok, (5) Standart endiistriyel SI-

11lflandlrmalar-i~, (6) Standart endiistriyel slmflandlrmalar-satll1alma indeksi, 
(7) Kullanma oram, (8) Bir i~letme indeksi, (9) ~ok i~letme indeksi, (10) 
ind::ksler-YaY111lanml~ istetistikler. 

Tahsis teknigi olarak eski satJ~lar inceleme teknigi ile aymdlr. Fakat 
burada onceden belirlenen potansiyel satt~lar nispi dagtllmlanna gore (sa
tt~ bolgeleri, satJ~ memurlan v.b.g.) tali bolUmlerc aynltr. Bu teknik eski 
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sat1§lann biitiin bolgelerde tatminkar e~it sonu<;lar sagladlg1l11 farzeder. i~
letmenin ama<;lanna ula~mada gerekli ayarlamanl11 etkisi du~uni.ilmez. 

Tahmini satt~lar teknigi satl~ potansiyellerini satl§ tahminlcrinc gore 
tahsisini ongorur. Bu tahminler, satl~ memurlanndan vcya bir satl~ mcmuru 
ile yoneticiler ve gozetimciler arasl11da yapdan muzakerelerin sonu<;lanndan 
elde edilebilir. Her iki durumda da, tahminler yaplldlktan sonra bunlar po
tansiyel tahsisi i<;in bir temel te§kil ederler. Bu tahminler, tahmini yapan 
kimsenin bilgisinin yeterli oldugunu ve ozellikle bu kimse satJ~ memuru 
olursa tarafslzhgll11 (objektifligini) kabul eder. 

Bir ve birden fazla pazar faktorii teknigi faktCiri.in se<;iminde ve ol<;LiI
mesinde bilimsel yontemlerden ziyade ki~isel yarglyl kullal11r. Faktorler 
hedef ahnacak belirli bir pazar i<;in toplam sat1§lann yuzdesi cinsinden tes
pit edilirler. Sonu<; her b61geye aynlan toplam satl§ tahminlerinin yi.izde
sidir. Bu teknikte kullal11lan umulur toplam sat1§lar her bolge i<;in potan
siyel sat1§lan verir. 

Bu teknik her mamule ozgu pzelliklcri de dikkate ahr. Kolay ve mas
rafslzdlr. Ge<;mi~teki satJ§lan dikkate almakslZln bir kimsenin yarglda bu
lunabilmesi i<;in bu teknik tek yoldur. Bununla berabcr, bu tcknik istege 
bagh olarak kullal11hr. Bir yarglda bulunma <;ok kere tahmin etme i~i olarak 
bilinir. Yeterli bilgiye verilere sahip olmakslZln tahminde bulunmadlr (Gu
esstimate). Bu teknikte bolgesel talebin en lyl bir §ekilde miktanl1l tespit 
etmek i<;in faktorlerin naSll birle§tirilecegi ve bunlarl11 nispi onemlerinin 
tayini kararla§tmlmaz. 

Bu teknik, mamul satl~lannl11 se<;ilmi~ faktOrlerdeki degi§melcrle il
gili oldugunu gosterir. Aynca, se<;ilmi$ faktorler ile mamul satl~lan araSl11-
daki ger<;ek ili§kilerin kolay anla§lhr herhangi bir ili§ki gibi oldugunu farz
eder. Oysa bu ili$kiler gozle gori.iliir derecede degi§ebilir vcya bazl durum
larda degi$ik derecelerde birbirinin tersi olabilir. 

Standart Endustriyel Sll11flandmlmalannl11 (SIC) geli~tirilmesinin en
dustrilere buyi.ik yardlml olmu~tur. Bu Sll11flandlrmalar, Stand art Endiist
riyel Sll11flandlrma-i§ yonetimindeki i~ verileri ile ayl11 s1l11flandlrmadak i 
satl11 alma indeksi ile birlikte kullamhr. Birincisinde (i§ verileri) i§letmenin 
veya endustrinin satl~lan SICa gore tasnif edilir. Endustrinin oncmi it;inde 
bulundugu sektOrun toplam satl~lann yi.izdesi olarak hesaplamr. Oretim
deki i§giicu zamal1l top lam i$gucu zamal11nm bir yuzdesi olarak nispi potan
siyelini verir. 

Standart Endustriyel Suuflandlrmadaki satl11 alma indeksi yukan
deki teknigin benzeridir. Burada sadece, her bir SIC i<;in bir satm alma in
deksi hesap edilir. Bu satm almada bulunan endiistrinin toplam ahmlan 
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ile toplam satI~lan arasmdaki ili~kidir. Para cinsinden X tutanndaki top lam 
ahmlann Y tutanndaki sat1~lara boliimii her bir SIC slmflandlrma i9in sa·· 
tmalma indeksine e~ittir. 

Bazl durumlarda aym indeksi elde etmek i9in, ozellikle nihai mamulU 
kullanan endustrilerin satl~lan yarine i~letmenin ara9 ve gere91er i9in yap
tlgl harcamalar kullamlml~ttr. 

Bu tekniklerden her ikisi de mamul satt~mm slmflandlrmadaki satt~

larla aym oldugunu ongorur. Mamul kullanma oram da, i~letmenin 9ah~

rna ~eklini, otomasyon derecesini ve yapma veya satIn alma kararlanm dik
kate almakslZln faktOrlerden birine bu faktorler i~, satI~lar veya kapital har
camalan olabilir-e~ittir. 

Bu teknikler satI~larda kullamlan bir faktOrun sebep oldugu du~unul
meyen degi~ikliklerin nedenlerini a9lklamazlar. Endlistriyel slmflandlrmaya 
dahil butun i~Ietmelerin, bir i~letme mahnm kullanmaoramna gore ayl1l 
i~i yerine getirdiklerini farzederler. Bu dogru veya yanh~ oIabilir. Kullanma 
orammn olduk9a degi~en derecelerine gore dogrulugu tespit edilebilir. Kul
Ianma oral1ll1l veren faktorler herhangi :bir ol9iiden elde edilen sonuca naza
ran 90k daha kan~lktlr. 

Bununla beraber bu teknikler objektiftir ve keyfi yarglyl ortadan kal
dmrlar. ihtiya91an kar~tlayacak derecede dogru olabilirler. Bu teknikler, 
i~letmenin eski satl~lanm kullanan teknigin otesinde ileriye dogru bliyuk 
bir adlml temsiI ederler. 

Kullanma oram yontemi, normalo19lide mamul kullammmm bir 
«kuIlal1lCl indeksini (user's index) meydana getirir. Bu direkt bir ara~tll'

madan elde edilir. Daha sonra her endlistririn nispi kullanma oram ile kar
~lla~tmhr. Kar~tla~tlrma sonucu toplam kullanma oranmm bir yiizdesi oIa
rak ifade edilir ve mevcut bolgelere tahsis edilir. 

Kullanma oranmdan faydalanma bir dereceye kadar slmrhdlr. Ara
cllann yer aldlgl pazarlama kanallan vasltaslyle yapllan satI~lara nazaran 
direkt yapllan satI~larda daha <;ok uygulanabilir. «Kullanma oram» tek
nigi, kullanma oram degi~iklerinin nedenlerini ara~tlrmaz. Burada ki~inin 

yarglsl onemlidir. Mevcut verileI' i~e yarayabilir veya yaramayabilir. Bura
daki temel faraziyeler (goru~ler) tarihi kullanma oramnm gelecektcki potan
siycl satl~lann ne olacagl111 gosterebilmesi ve bir endlistrideki ge~itli i~let

meIer i9in kullanma oral1lmn sabit olmasldlr. 

Bu son ii9 potansiyel tahs;s teknigi indeks sayllanl1l kullamr. BaZl du
rumlarda, bir i~letmenin mamulii i9in indeksin geli~tirilmesinde bir pazar 
faktorii kullal1lhr (indeks-l~letme-pazar faktorii). Bunun yam S1fa pazar 
faktorlerinin bir bile~imi de kullal1lhr (indeks-i~letme-pazar faktOrleri). 
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Oteki i~letrneler ise daha once yaY1l1lanrnl~ indekslerden yararIamrIar. Blitlin 
i~letrneler, potansiyel pazann 019iirnii i9in bir ternel olarak satIn alma gli
ciinli tesbit etmekte bazl istatistiki verileri veya bunlann tartdl aritmetik 
ortalamaS1l11 kullamrlar. Ol9iimiin sonucu toplam potansiyelin bir ylizdesi 
olarak ifade edilir. 

indeksleri elde etmek her zaman i9in miimkiindiir. Ve kullamlma
Ian da kolaydlr. Bunlann kullamlmasl i~letmenin ge9mi~teki satI~ potan
siyelinin indeks sayl olarak hesaplanmas1l1da bir yol gosterir. YaY1l1lanml~ 
pek 90k indeks tiiketim mallanmn satI~ potansiyellerinin hesaplanmasl i9in 
90k elveri~lidir. Mamul dogrudan dogruya tiiketici ile ilgili degilse, endlistri 
mallann1l1 satl~ potansiyellerinin hesaplanmas1l1da bu indeksler daha az 
kullamlIr. 

Bununla beraber, belirli bir mamul i9in ge~itli pazarlarda yapllan sa
tl~lar aras1l1daki farklan bir indeks gostermeyebilir. Genel olarak sat1l1 alma 
giicii kantitatif analizde onemli bir faktOr olmayabilir. indeks teknikleri, 
pazar potansiyellerini aksettirecek sat1l1 alma giiciinlin genel bir gosterge 
oldugunu farzeder. Sat1l1 alma giiciiniin satI~lar iizerindeki etkilerini bir 
indeksin iyi bir ~ekilde aksettirecegini farzetmek dogru degildir. 

Herhangi bir indeksin satJ~lar iizerindeki nispi etkileri gosterebilmesi 
i9in en azmdan li9 temel ozellige sahip olmasl gerekir. Bu ii9 ozeIlik; sat1l1-
alma yetenegi, sat1l1 alma arzusu ve mevcut i~ ~artlanm aksettiren ekono
mik faktorIerdir. Bu ii9 ozellikten her hangi birinin uygun bir ~ekilde kul
lamlabilmesi i9in bir pazar faktoriinden daha fazla faktor ele ahnabilir. 

SatJ~ potansiyelinin 019iimiinde kullamlan «Korrelasyon» ii9lincii ka
tegorideki tekniklerdendir. Korrelasyon, en son geli~tirilen ve en kan~Ik 

bir tekniktir. Se9ilecek faktOrlerin tespitinde kullamlan ve 90k kez «yargl» 
yerine istatistik ve matematige yer veren, bilimsel yontemleri on planda tu
tan bu yakla~lm korrelasyon teknigidir. Bu teknik yardlmlyle satl~lardaki 

degi~meler analiz edilir, anla~I!masl zor pazar faktorlerinin satJ~lar iizerin
deki etkisi ogrenilir ve 019liliir. 

Bir i~letme maksimum derecede dogruluk isterse ve bu teknigi kul
lanabilecek personele sahipse veya bu i~lerde uzmanla~ml~ ~ahlslan iicret 
kar~lhgl 9ah~tIrmaya istekli ise bu teknik oteki tekniklere gore iistiin go
rlilebilir. Bir i~letme veya endiistri i9in bir kere uygulandlktan soma bu tek
nigi kullanmak kolay ve her giin devam ettirilebilir. 

Buradaki temel faraziye ge9mi~teki en iyi satl~lan saglayan pazar fak
torlerinin etkili olmalan ve bunlar aras1l1daki dogru ili~kilerin yakll1 gele
cektede aym ~ekilde devam edeceklerdir. 
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Sonw; olarak, bu faktOrlerin iyi bir bile$iminin dogru olarak tespit 
edilmesi yakm gclecekteki satl~ potansiyelini ol<;ebilir. 

C;oklu korrelasyonu kullanan bu teknik bir maIm satl~lanm etkileyen 
fakt6rlerin optimum kombinasyonunu seger ve bunun sonucunu ara~t1flr. 

Sonucun dogrulugu matematiksel yol ile hesaplamr. Matematik yontem 
kan$lk gorunebilirse de grafik ~izimiyle de kolaylIkla yapllabilir. 

Satl$ memurlanmn korrelasyon konusunda tam bilgi sahibi olmadlk
Ian durumlarda bu yontemi anlamalan zor olabilir. Tesadiifi ili§kilerde 
kullamlan benzer korrelasyonlar da yapIlabilir. Ancak bu i$lem korrelas
yonu yapamn ycterliligi soz konusu olmadJgl zaman yapillr. Bu yontem
deki gi.ivcnsizlik yontemi uygulayamn yetersizliginden dogar. 

Korrelasyon, potansiyelin tahsisinden 90k potansiyelin kendisini 01-
ger. Korrclasyonla potansiyellerin olyiimiinde ge<;mi§teki satI$lar kulJaml
maz. Ol<;iimu yapllan potansiyel bilinen pazar faktorleri kadar satm alma 
ah~kanhklanm ve oteki faktOrleri de ctkileriyle birlikte yansltIr. Burada 
herhangi bir faktOriin satl~lar iizerindeki etkisi tespit edilebilir. 

Bu yontem iki veya daha 90k. faktOrdeki aym etkinin tekrar i$le
mesini onler. ilgisiz faktorlerin se<;imini ve bunlann yontemden <;lkanlmasl
m saglar. Her satl~ bolgesi i<;in satI$ prtalamalanm verir ve her satl$ §artIm 
g6zoniindc bulundurur. Bu yontem, iyi bir §ckilde kullamldlgl taktirde bOl
gelere gore fiyatlarda rekabetin tiiriinde ve satl§ <;abalannda degi$iklik ya
ratan faktOrlerin kullamlmalanm da mumkun blar. Bu suretle onceden 
tesbit edilcn sll1lflar dahilinde sonucun dogrulugu bilinir. 

D6rdlincli kategori «Pazar pay!» (Share of market) biitiin arz kay
naklanndan gelen ve tiim kullamcJlar i9in bir maIm toplam kullamm (tii
ketim) miktanmn saptanmaslyle ba§lar. Burada matematiksel ortalamalar 
kullamlmaz. 

SektOrlerin belirlenmcsindcn sonra tliketime ili$kin gerekli verileri el
de etmek i9in 90gunlukla anket mctodu kullamltr. Anketler her sektordeki 
mall kullananlan kullanmayanlardan aylft etmek ve i$letmeler arasmda de
gi~en tiiketirn miktarlanm tammlamak i<;in YlpIllr. 

Tiiketirne ili§kin bu vcril3r daha sonra cografi bolgeler ve belli 
ba$h i$letrneler yoniinden tasnif edilir i$letmclerinsatI$lan arasmda ya
pIlan kar§112§tJrmalar pazar payll11 tayin eder. Dcgi§iklikler, yoneticiler ta 
rafmdan yonetim rehberi ve diizeltici faaliyet yonunden kontrol edilebilir 
ve kontrol edilerneyen faktOrler olarak analiz ve ifade edilir. 

Burada ternel faraziye, tuketim alt$kanhklanmn ve rniktarlanmn es
kisi gibi yakln gelecekte de aynen devarn edecegidir. Degi§iklikler ozellikle, 
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klsa devrede oldukQa dogru bir ~ekilde tahmin edilebilir. Bununla beraber, 
tiiketime ili$kin verileri toplamak iQin bir ara~tlfma gerekli olabilir. 

Pazar payl teknigi, pazar potansiyelini olQer ve ku~bakl~l bir perspek
tif saglar. Bu teknik tamamen objektiftir. A~m ihtimallerin belirlenmesini 
saglar ve mevcut mii~terilerin unutulmu~ ah~kanhklanna ili~kin bilginin 
elde edilmesine yardlm edcr. iyi ve kotii sonuQlann analizlerini gerekli kl
lar ve bu suretle diizeltici tedbirlerin almmasml saglar. 

iDEAL PROGRAM 

Bir i~letme veya biitiin i$letmeler iQin ideal bir program muhtemelen 
mevcut degildir. Aynca, yukanda anlatllan tekniklerden «ideal» bir teknigi 
onermek imkanslzdlr. $iiphesiz, herhangi bir teknik ihtiyaca, istenen dog
ruluga, yonetimden saglanan destege, mamulUn tiiriine, dagltIm kanallanna 
vb. gore seQilmelidir. 

Herhangi bir i~letme iQin teknigin seQimi, iimit edilen sonuQlann ve 
ihtiyaQlann bir analizini yapmak ~eklindeki yakla$lmla olabilir. Uzun devre 
planlama iQin i~letmenin tiim amaQlanmn tesbiti ve bunlann i~letmenin 

imajl ile birle~tirilmesinde, satJ$ miktanm gosteren sat1~ amaCI faydahdlr. 

Mevcut amaQlanmlz, biitQe tahsisi ve kontrolU, iiretim planlamasl 
aynca satl~m y6netimini yapabilmek iQin dogru bir ~ekilde yaprlan satI~ tah
minleri de faydahdlr. ButQe tahsisi ve kontrolU iiretim planlamasl uzun dev
reli planlandlgl halde satl~ tahminleri klsa sureli planlal1lr. SatI~ tahmini 
yonetime degerli, yardlmcl bir araQ olabilir. Eger satl~ tahminlerini yapa
cak personel yeterli ise tahminler bu personel tarafmdan yapllabilir. i~letme 
dl~mdaki orgiitler sailS tahminlerini yapmakta i~letmeye veya i~letme per
soneline yardlmcl olur. 

Daha Qok satl~, daha iyi bir tahmin, Qah~manm degerlemesi, i~letme

nin kuvvetli ve zaYlf yonlerinin belirlenmesi, satI~lan arttmcl Qabalann daha 
iyi bir tahsisi, tesislerin konumluk yerlerinin seQimi satl~ b61gelerinin ay
nlmasl, pazar payl analizi ve bir temel olarak pek Qok potansiyel tahsis 
teknikleri iQin pazar potansiyeli teknigi kullal1l~SIZ duruma gelir. 

Bir satIS potansiyeli, i~letmeye gerekli bu tekniklerin kullal1llmasml 
miimkiin kllar ve i~letmenin pazarlama alal1lnda, i~letmeye bagh oteki bo
IUmlerinin de istekli bir $ekilde Qah~malanl1l saglar. SatI~ potansiyeli, genel 
olQiileri belirli hale getirir ve tiiketicilerle bunlann satm alma giiQlerinin 
belirlenmesine yardml eder. Aynca, yapdan i~lerin kontrolU iQin bir olQii 
te~kil eder. i$letmenin kuvvetli yonlerinin daha Qok geli§tirilmesine, zaYlf 
yonlerinin ise diizeltilmesine veya ortadan kaldmimasllla yard 1m eder. 
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