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Dr. Uzeyir Garih (1929-2001)

Dr. Uzeyir Garih, 28 Haziran 1929'da Istanbul'da dogdu. 1951 yilinda ITU’den
Makina Yiiksek Miihendisi olarak mezun oldu. Ingilizce, Fransizca, Ispanyolca
bilen Dr. Garih 1954 yilinda Carrier Sirketi'nde tesisat mithendisi olarak ¢aligma
hayatina bagladi. Ayni yil Ishak Alaton ile uzun yillar siirecek bir ortakliga imza
att1. Tirk sanayisinde pek ¢ok yeniliklerin 6nciisti olmanin yanisira, yurt ici ve
yurt diginda taahhiit ve ingaat sektériine yaptig1 katkilarla da 6ne ¢ikan Alarko
Holding’in Es Bagkanligi'ni tstlendi.

Dr. Uzeyir Garih, TUSIAD, MESS, Loyd Vakfi, DEIK, TOKYAD, Istanbul Sana-
yi Odasi, Turizm Yatirimcilar: Dernegi, Rotary, AIESEC, World Presidents Or-
ganization (WPO), Young Presidents Organization (YPO), gibi pek cok yerli ve

yabanci kuruluglarin tist yonetimlerinde yer aldu.

Yonetim, organizasyon ve ekonomi ile ilgili bir ¢ok yazilar1 gazete ve dergilerde
yayinlanan Uzeyir Garih'in is diinyasina yonelik mesajlarla dolu “Deneyimlerim”

isimli kitap serisi bulunmaktadur.

1984 yilinda ITU’den Fahri Doktor unvani alan Dr. Garih, 1990 yilinda Filipinler
Cumburiyeti Istanbul Fahri Bagkonsolosu oldu.

1997 - 2001 yallar: arasinda Yeditepe Universitesinde MBA dgrencilerine hoca-
ik yapmugtar.

25 Agustos 2001 tarihinde aramizdan ayrilan Dr. Uzeyir Garih; evli, iki cocuk ve
alt1 torun sahibiydi.

Dr. Uzeyir Garih her zaman gengleri sevmis ve onlarin egitimini 6n planda tut-
mus bilge bir insan olarak gesitli Giniversitelerde de egitimcilik yapmugtir. Gengle-
rin basarili olmast igin, Alarko Felsefesi olarak da uygulanan 10 tavsiyesi s6yledir:
Diirtist ve ¢aligkan olmak,

Insanlar1 sevmek, onlara yardimei olmak,

Yapilan iste bilgili olup, kendini siirekli gelistirmek,

Is bitirme azim ve heyecanini yitirmemek,

Zamani dogru kullanip, bugiiniin isini ertesi giine birakmamak,

Stirekli yeni fikirler iiretmek,

Organizasyon ve planlama giiciine sahip olmak,

Denetim giiciinii iyi ve etkili kullanmak,
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Deneyimlerinizi insanlarla paylagip, cevrenizle iceride ve disarida siirekli ile-
tisim kurmak,
10. Sansh olmak.
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Sunusg

Degerli okuyucu,

Tecriube yasanmighklar demektir. Tecriibeyi olusturan ise, arti
ve eksileriyle bu yasanmusgliklar bilegkesidir. Ayni zamanda tecrii-
be, 6rneklik etkisi ile 6grenmede bagh bagina bir kaynaktir.

Tecriibenin iki boyutu vardir. Biri bizzat yasamak, digeri ya-
samig olanlardan modelleme yoluyla bilgi almak... Birincisinin
daha zor, cileli ve acilarla dolu oldugu herkesin malumudur. Ikinci
boyut hem daha kolay hem de modellenen kisinin yaptig1 hata ve

stirgmeleri yapmama avantajina sahiptir.

Abraham Maslow’un ihtiyaglar hiyerarsisi teorisi ergevesin-
de, kendini gergeklestirmenin devaminda katki vardir; tilkeye, top-
luma insanliga hatta evrene. Tecriibe yasam sonunda elde edilen
olumlu ya da olumsuzluklarsa, onun olumlu ya da olumsuzlugunu

ilan etmek, topluma yapilmig 6nemli bir katkidur.

Uzeyir Garih kendini gerceklestirmis bir isim olarak, en genis
anlamiyla insanliga bir katki yapmaktir.

Gorisleri, dustinceleri, yorumlar1 ve onerileri subjektiflikten
cikip, objektif bir goriintii arzetmektedir. Tam anlamuiyla olaylar-

dan ve yasanmighiklardan alinan dersler, tecriibeler okuyucuya ak-
tarilmaktadir.

Yazilanlarin bir pratisyenin kaleminden ¢ikmis olmast ise, tilke-
miz adina art1 bir degerdir.

Saygilarimla,

Nejat Sezik
Dizi Editorii



On Soz

Degerli dostlarim,

Gegmis 70 yili agkin yasamimin 40’a yakin yili mithendislik ve y6ne-
timle, son 45 yili ise sevgili agabeyim ve ortagim Ishak Alaton ile birlikte

Alarko toplulugunun baginda gecti.

Bu siire iginde bazen stresli, bazen heyecanly, bazen de rahat saatler ge-
cirdik. Hizla biiyiiyen Alarko Toplulugu'nda icte ve dista ¢ok sayida kisi ile

tanigtim ve temasta bulundum.

Hig kimse ile kisisel bir kavgam olmadi. Kimseye kirildigimi, kimse ile
darildigimi hatirlamiyorum. Bir kimseyi kirmigsam istemeyerek olmustur.

Varsa bu kisilerden de agik¢a 6ziir dilemeyi borg bilirim.

Kigucik bir biirodan, biinyesinde alt1 bini agkin sayida kisiye is veren
bir sirketler toplulugu haline geldik. Baska bir deyimle hayli yol katettik.

Basarimizi; bizimle beraber bu yolda gelisen, birbirlerine sevgi duyan,
birbirlerine bagli, saygili ve isbirligine ¢ok 6nem veren, bugiin Miiesse-
se, Proje Taahhiit veya Grup Midiiri, Grup Baskani, Koordinator, Ge-
nel Koordinatér ve yardimcilar: pozisyonlarina erigmis arkadaglarimizin

ve tiim astlarinin cefakar, fedakar ve planl ¢aligmalarina bor¢luyuz.

Bu kitab1 kaleme alirken maksadim hayatimin bir tarihgesini yazmak
degildir. Ana hedefim, 6zellikle geng arkadaglarimi ders almaya galistigim
ge¢mis deneyimlerimden yararlanmaktir.

Bu kitaby, surasindan burasindan kolay okunur, gereginde olaylarin so-
nuglarindan yararlanilir iimidiyle &zellikle “Alarko Istikbal Kuliibii” mensu-

bu genglere armagan etmekten biiyiik bir zevk ve kivang duyuyorum.

Degerli okur dostlarima bagar1 dileklerimle sevgi ve saygilarimi sunarim.

Dr. Uzeyir Garih



1. BOLUM
<

Pazarlamaya
Genel Bir Bakis



Pazarlamaya Genel Bakis

Ulkemizde pazarlama konusunda ¢ok sey séylenmis ¢ok sey ya-
zilmigtir. Bu kitabimuzla sizleri pazarlama konusunda diisinmeye
ve fikir iiretmeye sevk etmeyi amaglamaktayiz. Bir kavram karga-
sasina meydan vermemek tizere “Pazarlama” mefthumunun tarifini

yapmakta yarar gormekteyiz.

“Pazarlama” kat1 veya yumusgak bir tiriiniin veya bagka bir de-
yimle bir mal veya hizmetin fikrinin gelistirilmesinden baglayarak,
satistan sonra o iriiniin 6liimiine kadar olagelen tiretim harig tim

islevlerin toplamui seklinde tarif edilebilir.

Pazarlamanin Alt Islevleri

Bu islevlerin kaba bir dokiimiinii yapmaya ¢aligirsak;
4 Uriin fikrinin dogmas: ve gelistirilmesi,
¢ Piyasadaki muhtemel ihtiyacin tahmini ve aragtirilarak tespiti,

- Varsa rakip triin ve tiretici sirketlerin tetkiki ve rekabet kosulla-

rinin saptanma51,

- Fizibilite etiitlerinin yapilmasi,
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- Uretim, (Bu islev pazarlama tarifinin diginda tutulmustur)

< Uriin kalitesi, fiyati, teslim miiddet ve sartlar1 ve benzeri husus-
lar hakkinda devamli aragtirma ve ilgilileri ikaz,

¢ Miktar, ambalaj, kozmetik goriiniim ve benzeri konularda ireti-
ci birime danigmanlik,

<« Uretici sirketin tanitimy,

e Uriin markasinin tanitimi,

- Geregine gore iiretici miiessese ile markanin eglendirilmesi,
- Satis kanallarinin tespiti ve orgiitlenmesi,

- Satig kanallarina dagitim sistematiginin gelistirilmesi,

% Ekonomik stoklarin optimizasyonu,

- Satig fiyat ve sartlarinin tespiti,

¢ Siparig-satis dengesinin olusturulmasi ve devamli takibi,
< Uriiniin tiiketiciye intikal ettirilmesi,

4 Kullanimda tiiketicinin egitimi,

% Uriin bedelinin tahsili,

4 Uriiniin piyasadaki tanitimi ve satis etkinliginin devamli olarak
denetimi,

- Rekabetin devamli gozetimi,

¢ Garanti mtiddetlerinin tespiti,

¢ Satig sonrasi servisin rgiitlendirilmesi,

- Yedek parga tip ve stok miktarlarinin optimizasyonu,
¢ Pazarlama elemanlarinin egitimi,

- Siparig-satis cevriminde iretici ile titketici arasinda finans den-
gesinin saglanma51,

¢ Isletme sermayesinin yillik doniisiimiiniin maksimizasyonu,
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- Her kademede geribildirimlerin alinarak degerlendirilmesi,

¢ Miimkiinse 6limiinden sonra tiriin artiginin veya 6li tiriiniin
degerlendirilmesi.

Islevler Zincirinin Guclalagii

Yukarida galakalem ana veya kaba hatlari ile siralamaya ¢alisti-
gimiz ve her birinin alt iglevi bulunan, islevler zincirinin en zayif
halkas: kadar giiglii olacagini séylemeden gegemeyecegiz.

Sozii edilen fonksiyonlarin herhangi birinde olabilecek aksak-
lik pazarlama mekanizmasini sekteye ugratir, zincir kopar.

Ornegin en iyi sekilde tanitim1 yapilmus biiyiik kitlelerin istahi-
n1 kabartmuisg bir iirtiniin meghur bir miiessesece mitkemmel bir ka-
litede tiretilmesine ragmen, normal ariza vukuunda yeterli servisin
yapilamamasi veya gerekli yedek par¢anin bulunamamasi, bakim-
tamir uzmaninin yetigtirilememis olmasi, satigt bir siire i¢in mut-
laka aksatacaktir.

En tstiin Kuzey Amerika menseli, kaliteli arabalarin tilkemizde
fazla revag gormemelerinin sebebi bu olsa gerek.

Biiyiik kitlelere hitap eden dayanikli veya dayaniksiz titketim
mallarinin yanisira, ismarlama sistemle her biri kendine 6zgi bir
konsepsyonu olan ve 6zel kullanicilara hitap eden yatirim mallari-
nin pazarlanmasinda dahi islevler ayni olup bunlarin yerine getiril-
meleri i¢in kullanilan yontemler farkli olabilmektedir.

Bundan sonra etiit etmeye ve irdelemeye ¢alisacagimiz yu-
karidaki fonksiyonlarin belli bash olanlarinda bu yéntemleri
inceleyecegiz.

En basit tiriinde dahi yukaridaki iglevlerin ifasinda ihmale yer
verilmemesinin satis ve kirlar1 artiracagi kesindir.



Zanaatsal (Artisanal) Pazarlama

v

+

Bundan 6nceki boliimde pazarlama kavramini bir iglevler zin-
ciri seklinde tarife ¢aligmig ve bunlar1 ¢alakalem siralamigtik. Pa-
zarlamada bagarinin bu islevlerin tiimiiniin yerine getirilmesi ile
miimkiin olabilecegini ve bu zincirin en zayif halkas1 kadar gii¢lii

olabilecegini vurgulamstik.

Bu islevlerin ardigik kurgusunu, zanaatsal (artisanal) bir tiirde
meslegini pek az adamla icra eden bir parfiimeri sahibi 6rnegi ile

canlandirmaya gayret edecegiz.

Mesleginde usta ve bagarili olmaya aday olan bu saygin kisi bir

mahallede bir parfimeri agmayi diislemektedir.
Bu dis, bir fikrin dogmasi ve gelistirilmesini simgeler.

Mahalledeki hane sayisi, yorede hane bagina parfiimeri kozme-
tik malzemenin ortalama titketimi o yoredeki ihtiyacin, bagka bir
deyimle pazarin tahmin ve aragtirilmas: anlamina gelmektedir.

Yoredeki rekabetin arastirilmasi ve titketimin rakiplerle kargi-

lanma oraninin tahmini; piyasa ve rekabet kosullarini saptar.
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Fizibilite Etudu

Yukaridaki aragtirma ve tahminlerin 15181 altinda usta ditkkan-
c1 koyacag: sermayeyi, imkanlari, alabilecegi kredileri, yapabilece-
gi ciroyu, ditkkan ve diger masraflari basit bir sekilde hesaplayarak
isin rantabilitesi hakkinda bir fikir edinir. Ditkkan1 agip agmamaya
karar verir. Bu da fizibilite etiidii anlamina gelse gerekir.

Devamli ve periyodik olarak, toptanci ve perakendecileri dola-
sir. Kalite, marka, fiyat, satis sartlar gibi hususlar hakkinda arastir-
ma yapar. Malini satin aldig iiretici ve toptancilari ikaz eder.

Ureticiden kendine 6zgii marka talep edebilecegi gibi gene ozel
ambalaj ve kozmetik goriiniimle, bir 6zellik kazanmaya ¢alisir.
Kendine 6zgii bir sekilde tiriinlerin tanitimini ve tefrikini yapmaya
calisir. Ditkkan dekorasyonu, vitrini, el ilanlari, diikkana girip ¢1-
kanlara yaptig1 nazik muamele dolayisi ile fisilt: gazetesi ve benzeri
yontemlerle ditkkanini muhtemel tiiketicilere tanitir. Bu, firma ta-

nitimi anlamina gelir.

Ornek Bir Parfiimericinin Yapacaklari

Ayni kitleye varsa 6zel ambalajli veya logolu posetlerle tirtinleri-
nin tanitimini yapar. Gelen gegene bunlarin iistiinliigii ve avantaj-

larint bikmadan anlatir.

Kozmetiklerini kime nasil hangi sartlarda satacagini zihinsel
olarak tespit eder. Medyay1 devaml tarar.

Satus istatistigini zihinsel veya basit bir defterde tutarak stoklari-
n1 satis sezonlarina ve haftalarina gére optimize eder. Agir1 stoktan
kaginir. Doner sermayesini daha ¢ok cesitlemeye hasreder.



