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1.1.LISLETME KAVRAMI

Isletme kelimesinin Tiirkge Sozliikteki karsiligi, “tarim, sanayi, ticaret, bankacilik vb. is
alanlarinda kar saglamak amaciyla bir sermaye yatirilarak kurulan kurum” seklindedir
(Tiirkce Sozliik, 1988:1118). Isletmelere firma, girisim, tesebbiis veya sirket gibi isimler
de verilmektedir (Karalar, 2011: 10).

Insanlarin ihtiyaglar1 siirsiz ve cesitlidir. Hayat boyu insanlar ihtiyaglarmi karsilamak
i¢in ugrasirlar. Kazanglarini ihtiyaglarini karsilamak igin harcarlar. ihtiyaglar, isteklerden
once tutulmalidirlar. Ciinkii ihtiyaglar sinirsizdir ama kaynaklar sinirhidir. Bu smurli
kaynaklar1 ihtiya¢ siralamasina gore akilci kullanmali ve ekonomiklik cergevesinde

ilerlemelidir.

Isletme igin genel bir tamm yapacak olursak, kar amaci giiderek ya da giitmeyerek
insanlarin belirli ihtiyaglarini ya da isteklerinden dogan gereksinimlerini temin etmek i¢in
mal, iirlin, hizmet iireten veya pazarlamak i¢in {iretim siirecini planl, tutarl ve belirli bir

diizen i¢inde yiiriitebilen sosyal, ekonomik ve teknik bir konudur.

Bu tanim1 agiklamak gerekirse kar amaci giiden isletmeler en yiiksek kazanci saglamaya
calisir. Kamu isletmeleri ise iilke ekonomisine katki saglamaya calistiklari i¢in kar amaci
giitmezler. Kamu isletmeleri toplumun ihtiyaglarmi gidermeye ¢aligirlar. Ornek verirsek
Kizilay, belediyeler kar amaci giitmezler. Belediyeler toplumun altyapi, saglik gibi temel

gereksinimlerini en iyi sekilde karsilamaya calisirlar.

Tanimda gegen ihtiyaglar kismini inceledigimizde insanlarin temel gereksinimlerini
gidermek Oncelikli amaglaridir. Daha sonra isteklerinden dogan ikincil ihtiyaglarini
karsilarlar. Motivasyon teorilerinin igerikleri ve var olma nedenleri de ihtiyaglara
dayanmaktadir. Bu nedenlerden dolayr tiiketen kismi iyi anlamak gerekmektedir.
Uretilen, elinde olan1 satmaktan ¢ok tiiketilen, istenenleri iiretmek, piyasaya siirmek

onemlidir. Bu amagla yola ¢ikildiginda basar1 kaginilmazdir.

Tanimin mal, {iriin ve hizmet kismina geldigimizde mal ve iiriin somut, maddi olan, yine
ayn1 sekilde ihtiyaglardan dogmuslardir. Bunlari iretenlere imalatgi-iiretici
denilmektedir. Ancak hizmet soyut, yine insanlarin ihtiyaglar1 sonucu olugmustur. Hayat
kolaylastirdig icin tercih edilmektedir. Kékenimiz insan ve insan ihtiyaglar1 oldugu i¢in

her tiirlii ihtiyagtan dogan gereksinimler goz oniinde tutulur. Bunlara bakim, eglence



alanlari, tatil-konaklama gibi hizmetler i¢in oteller, saglik amacli hizmetler i¢in hastaneler

ornek verilebilir. Insanlar hayat kalitesini yiikseltmek i¢in hizmet satin alirlar.

Tamimda iireten veya pazarlama kavramlari ge¢mektedir. Uretimin tiiketiciye gore
sekillendiginden bahsetmistik. Pazarlama kavramini da ¢ok kisa ele alacak olursak {iriin
haline getirilen malin fiyatlanmasindan satisina kadar gegen siiregtir. Dagitma, 6zendirme

ve hatta satig sonrasini bile kapsar.

Planli, diizenli ve belirli bir diizen i¢inde yiiriitiilen faaliyetler stirekliligi saglar. Hizmet
vermek, kar etmek amacinda olan isletmeler varligini siirdiiremezse bu amagclar1 bastan
silinir. Yitip gitmemek i¢in piyasada tutunmalar1 gerekmektedir ki bu da planl ¢alisma
demektir. Planli ¢alismayan isletmeler varliklarini devam ettirmekte zorlanip iflasin
esigine gelebilirler. Plan yapmak beraberinde siirekliligi, kar etmeyi ve biiyiimeyi de

beraberinde getirecektir.

Sosyal, ekonomik ve teknik bir konudur demistik. Teknik, belirli bir isi niceliksel
standartlarda yapabilmektir. Ekonomik, igletmenin amacina ulasirken karlilik faktoriinii
gozetmesidir. Sosyal, bagkalarinin ihtiyaglarin1 karsilamak amaglandigindan insan

faktorii ile ic icedir.
1.1.1.Isletmenin Amaclar

Isletme amaglari, isletme politikasnin 6nemli bir kismini teskil etmektedir. Ciinkii
isletmenin basarisi, biiylik 6lciide isletme kararlarinda esas alinan amag¢ veya amaclara
baglidir. Gerek isletmenin amag¢ veya amaclarinin agik bir sekilde belirlenmesi, gerekse
amagc veya amagclara ulasiminda ortaya ¢ikabilecek sorunlarin bilinmesi isletme basarisini
olumlu yonde etkileyebilir. Nitekim son yillarda isletmelerimizde ortaya ¢ikan cesitli
istikrarsiz davraniglar ve kaba kuvvete kadar varan huzursuzluklar, amaglarin yeteri
Olciide acik, iyi belirlenmemis ve amaclara ulasmada ortaya cikabilecek sorunlarin

dikkate alinmamasindan kaynaklanabilir. (Y1lmaz’dan akt. Yilmaz, 1982:87)

Ik akla gelen ve en énemli amaci olan kar elde etmek, bir isletmenin ayakta durabilmesi
icin kazang saglamasi en temel gorevidir. Tabi bu durum kamu ya da sosyal yarar icin
olan isletmeler igin gegerli degildir. Ikinci amaci topluma hizmet etmek, bir nevi
insanlarin ihtiyaclarini karsiladiklar i¢in hizmet etmis bulunsalar da sadece bu amag ile
olusum saglayamazlar. Ugiincii amag olarak varliklarm siirekli kilmak zorundadirlar. Bir

isletmenin siirekliligi aslinda yenilenme ve biiylime ile miimkiindiir. Bir isletme



kurulurken son kullanma tarihi gibi bir zaman aralig1 belirlenmez. Ciinkii isletmeyi kuran
kisi hep var olmasini diisiinerek baslangi¢ yapar. Bu da oniimiize isletme amaci olarak

cikar.

Bunlarin yani sira igletmenin kendine has, 6zel amagclart vardir. Her isletmeye gore
degisse de genel olarak benzerlik gosterir. En az maliyetle yiiksek karlar elde ederek
biliylime yolunda ilerlemeyi amaglar. Ayn1 zamanda kaliteyi de gozeterek siirekliligini
giivence altina alir. Calisanlarin verimli ¢alismasini saglamak icin c¢alisanlara yiiksek
ticretler 6denmesi, motivasyonu artirir ve bu da isletmeyi olumlu etkiler. Arz ve talebi
gozeterek istenen ihtiyaglar iiretmek de amaglardandir. Bu yilizden arz-talep dengesini

gozeterek amaglara ulagsmaya ¢alismak gereklidir.
1.1.2. isletme Cesitleri

Isletmeler teknolojinin de gelismesiyle beraber farkli alanlarda hizmetler vermeye
baslamiglardir. Bunun da sonucu olarak isletmeler de farklilagsma ve ¢esitlenme meydana
gelmistir. Bu farkliliklar1 igletmenin yapisi, tiretim alani, biyiikliikleri, kurulduklar
cevrelere gore vs. seklinde kategorize etmek miimkiindiir. Bizler bu isletmeleri hukuki
isleyisleri bakimindan, ekonomik sekilleri bakimindan ve isleyisleri bakimindan

isletmeler olmak {izere 3 ana baslik altinda siralayabiliriz.

Hukuki isleyisleri bakimindan isletmeler: bu isletme tiirleri kendi icerisinde 3e ayirilir.

Bunlar Ozel isletmeler, sermayesi yabanci olan isletmeler ve kamusal isletmelerdir.

Ozel isletmeler kurulmus olduklari iilkenin smirlari igerisinde gegerli olan anayasaya
uygun kurallar ¢ercevesinde ve ylriirliikte olan kanunlarin hiikiimleri dogrultusunda 6zel
sahislar tarafindan finanse edilen sermaye bakimindan sahislara bagli olan isletme
tiirleridir. Bu agidan 6zel isletmeler kendi igerisinde iiretim faaliyetleri yapan ve yasalar

tarafindan korunan ayn1 zamanda yasalara saygili isletmelerdir.

Ozel isletmelerin de temel amac1 kar etmek oldugundan kar zarar durumu isletmelerin
sahipleri tarafindan yakindan takip edilip her tiirlii olumsuzluktan ya da firsatlardan

girisimcinin kendisi sorumludur.

Ozel isletmelerde kendi igerisinde birden fazla dala ayrilmaktadir. Lakin bunlarm hepsini

aciklamayacagiz (bknz:resim 1).



Kamu isletmeleri ise kurucularinin ya da anaparalarinin tamaminin ya da belirli bir
kisminin kamu tlizel kisilerine ait oldugu isletme tiirlerindendir. Bu tarz isletmeler
genellikle ekonomik sosyal ve ya politik nedenlerle kurulurlar. Ekonomik sebeplerden
otliri kurulan isletmeler genellikle geride kalmis c¢evrelerin kalkindirilmasini ayni
zamanda isin ehli olan ustalarin yetistirilmesine onciiliik ederek toplumun faydasini
gozatmek amaciyla kurulurlar. Sosyal sebeplerden otiirli kurulan isletmeler ise
kurulduklar1 ¢evrenin sosyo-kiiltiirel yapisini gelistirmek amaciyla kurulmuslardir. Son
olarakta politik nedenlerden dolay1 kurulan isletmeler ise devlet kurumlarmin izlemis
oldugu ekonomi faaliyetlerini harekete ge¢irmek amaciyla ya da tizerlerinde baski kuran

gruplarin tatmin edilmesi amaciyla kurularn igletmelerdir.

Baz1 igletmeler kurulduklari {ilke sinirlari igerisinde iiretim yaptiklar1 envanterler
konusunda kendi tilkesini doyurduktan sonra disaridaki pazarlara agilmaya baslarlar bu
da yabanci sermayeli isletmeler kavramini ortaya ¢ikartmistir. Bu isletmelerin amaci
kurulduklar tilke haricinde baska iilkeler sinirlari igerisinde de yavru isletmeler ya da
0’dan isletmeler kurarak is birlikleri de yaparak diger ilke pazarlarindan da pay
almaktir.iilkemiz de son yillarda bu tarz isletmeler gittikce cogalmaya baslamistir.
Nitekim diinya lizerinde yabanci sermayeli isletmeler giin gectikge sayisini arttirmaya
devam etmektedir. Ulkemiz de de son yillarda bu tarz isletme sayis1 gogalmaya devam

etmektedir.
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Resim 1: Hukuki durumlarina gore isletmeler




Ekonomik sekillerine gore isletmeler: Bu isletmeler kendi i¢inde mal, ticaret ve
hizmet iireten isletmeler olmak {izere 3 ana baslikta siniflandirilabilir. Bu isletmeleri de

kisaca agiklayalim.

Mal iireten isletmeler elle tutulur gozle goriiliir iirlinler ortaya koyan maddi
karsiliklar1 olan genellikel insaat, sanayi yada gida sektorlerinde faaliyet gdsteren

isletmelerdir. Yani fiziksel anlamda ortada bir iiriin mevcuttur.

Ticari isletmeler genel anlamda bir toptanci, yari toptanci ya da parekendeci isi ile
mesgul olan isletmelerdir. Bu isletmeler mal ya da alinacak olan hizmeti miisteilere

ulastirmakla gorevlidir.

Hizmet {iireten isletmeler ise hizmet alaninda faaliyet gosteren isletmelerdir. Bu
isletmelerin icerisinde berber, lokanta, muayenehane, avukatlik biirosu gibi igletmeler yer

alir.
Isleyisleri Bakimindan isletmeler:

Tarim isletmeleri: Tarim ve hayvancilikla ugrasan isletmelerdir. Tarimsal ve hayvansal
gida tedarigi anlaminda hizmet verirler.

Sanayi isletmeleri: Genel olarak hammadde isleyerek iiretim yapan isletmeler olarak
adlandirilir. Uretim sanayisi, petrol sanayisi gibi

Insaat isletmeleri: Miiteahitlik yapan isletmelerdir. Biiyk yollar kopriiler ya da konut
projeleri yaparlar.

Ticaret yapan isletmeler: Uretimi yapilmis olan mallarin ya da iiriinlerin satilmasinda
rol oynayan isletmelerdir.

Ulastirma ve iletisim isletmeleri: kara yolu, hava yolu, deniz yolu, PTT, gibi gérevleri
iistlenmis olan igletmelerdir.

Finans alani isletmeleri: Bankacilik ya da sigorta alaninda hizmet veren isletmelerdir.
Serbest isletmeler: Doktorluk, muhasebecilik avukatlik vs gib konularda hizmet veren
isletmelerdir.

Kiralama isletmeleri: Emlakgilar, galericiler ev araba gibi taginir ya da taginmazlari

kiralayan igletmelerdir.

1.2. YONETIM iSLEVLERI



Bir isletme iiriin tiretebilme kabiliyeti olsun sermayesi olsun ne kadar gii¢lii olsa da bu
isletme iyi yonetilmezse kendi sonunu getirir. Bu yiizden yonetim de diger paydaslar gibi

onemli bir yere sahiptir.

Yonetim bagkalar1 sayesinde hedeflenen amaca ulasma ugrast olarak tanimlanabilir.
Bundan dolayidir ki yonetim kavraminin igerisinde bir amagtan bahsetmek miimkiindiir.
Isletmelerin bu amaclara ulasabilmesi adina isletme yoneticileri tarafindan {iretim
stirecindeki tiim faaliyetlerin etkili ve verimli bir sekilde yonetilmesi gerekmektedir. Bu
faaliyetler isletmelerin hayatlarina devam edebilmesi adina yakindan iliskilidir. Y&netim
islevi diger isletme islevleriyle siirekli olarak i¢ igedir. Sayet yonetim islevi gorevlerini

tam anlamiyla yerine getiremezse isletmeler basarisiz olmak durumunda kalmaktadir.

Yénetim islevlerini 1841 Istanbul dogumlu olan Henri Fayol 5 baslikta siralamistir.
Bunlar: planlama, organize etme, yiiriitme (kumanda etme), koordine etme ve kontrol
etme asamalarindan meydana gelmektedir. Fakat bu asamalardan koordine etme asamast
biitiin katmanlarla alakali oldugundan giliniimiizde ayr1 bir islev olarak incelenme konusu
olmaktan ¢ikartilmistir. Henri Fayol’un bu yaklasimi 1800’1 yillarda ortaya cikmis

olsada hala modern yonetimin temellerini olusturan yapi taglaridir.
1.2.1. Planlama

Planlama kavrami bir isletmenin kurulmasindan itibaren baslayarak gelecekte ne zaman
nerede ve ne durumda olacagini 6n gérebilmek acisindan karar verme siirecidir. Planlama
stireci yonetim fonksiyonunun birincil islevidir. Diger islevlere nazaran en genel olan
islevdir. Planlama bir igletme i¢in hayati 6nem tasir. Planlama bir siireci temsil ederken
plan ise sonucu temsil eder. Planlama neticesinde calisan is¢iler yonlerini bulmakta

zorlanmazlar.

Globallesen diinyada siire kavrami neredeyse saniyelere dontigmiistiir. Yillar dncesinde
bir yerden baska bir yere seyahat etmek giinler haftalar stirebilirken artik bu siire
neredeyse saatlerle ifade ediliyor. Bu noktada isletmeler agisindan da zaman kavrami bu
halle doniismiisken rekabet ortamina ayak uydurabilmek adina gelecegi etkili bir sekilde
tahmin edebilme ve dngoriilerde bulunabilmek ve de faaliyetlerini diizgiin bir bigimde
yerine getirebilmeleri agisinda planlama kavramina onem vermelidirler. Planlama
sayesinde isletmeler amaglara en hizli sekilde nasil ulasabileceklerine de karar verme

yetisine sahip olurlar.



Planlama isletmeler a¢isindan elde bulunan hammaddelerin ve zamanin en etkili bir
sekilde kullanilmasina olanak saglarken, israftan kagcinmay1 ve faydasi olmayacak her

tiirlii eylemden arinmay1 saglama konusunda yardimer olur.
1.2.2. Orgiitleme

Planlamanin hemen arkasindan orgiitleme fonksiyonu devreye girer. Planlama her ne
kadar énemli olsa da yoneticiler tarafindan tasarlanan bu planlarin hayata gegirilmesi
acisindan iyi bir orgiitleme yapilmasi sarttir. Orgiitleme planlamanin bir sonucudur.
Yapilan planlarin sonuca ulastirilmasi agisindan yapilan iyi bir orgiitleme isletmenin
amaglarina daha hizli ulagsmasini saglar aksi takdirde hedeflere ulasmak gliclesir ve

isletme basarisiz olur.

Orgiitleme siireci, amaglarimn belirlenmesi, gerekli islerin belirlenmesi ve gruplanmasi,
is gereklerinin belirlenmesi, hiyerarsik yapinin saptanmasi, yetki ve sorumluluklarin
belirlenmesi, belirlenen gorev ve sorumluluklarin 6rgiit calisanlarina dagitilmasi, arag-
gereglerin saglanmasi ve uygun sekilde diizenlenmesi seklinde bir siirectir (Saruhan ve

Yildiz, 2009: 205).

Orgiitleme 3 asamadan meydana gelir bunlar, yapilacak olan isin belirlenip boliimlere
ayrilmasi, bu islere uygun calisanlarin ayarlanip isin basina atanmasi, isin yapilacagi

yerin mekanin, araglarin ve araclarla beraber yontemlerin belirlenmesidir.
1.2.3. Yoneltme

Yonetimin ilk asamast planlamadir. Ikinci asama 6rgiitleme ise bunu giiglendirici ve
itici bir giictiir. Hemen arkasindan bu adimlar1 ydneltme takip eder. Ilk etapta planlama
adimi1 kimin nerede ne zaman ne sekilde olacagini belirtir. Ardindan rgiitleme kisileri ve
ise uygun olan araci gereci belirler. Yoneltme adiminda ise bu islerin en dogru sekillerde
yagilabilmesi adina dogru bir yoneltmeye ihtiya¢ vardir. Dogru bir yonlendirme
olabilmesi i¢in emir komuta zincirinin sorunsuz bir sekilde yiirlimesi gerekir. Verilen
emirler kabul edilebilir ve makul diizeyde olmalidir. Makul olan emirler yerine

getirilmeye basladig1 andan itibaren yoneltme basarili olmustur denilebilir.

Bu faaliyetle hedeflenen amaca ulagsmak i¢in yapilan planlarin isletme agisindan fayda
saglayacak sekilde meydana getirilmesiyle alakaladir. Verilen emirler ayni zamanda

calisanlarin psikolojik yapisiyla, egitim diizeyiyle, sosyo ekonomik durumuyla da



yakindan alakalidir. Bu agidan emirler verilmeden once bu etmenlerde goz Oniinde

bulundurulmalidir.

Verilen emirler yoneltmenin etkili olabilmesi agisindan; eksiksiz olmalidir, iistii kapalt

olmamalidir, hayata gecirilebilecek seviyede olmalidir, seffaf olmalidir.
1.2.4. Kontrol (Denetim)

Bu asama 4 evrenin sonuncu asamasidir. Isletmelerin kurulmasmdaki temal gaye
karlilik ve toplumsal faydadir. Bu agidan tirettikleri mal ya da hizmetleri kontrol etmek
durumundadirlar. Siirekli olarak yapilan kontroller sonucunda ulastiklar1 ¢ikarimlar ve
elde ettikleri doniitler dogrultusunda isletme yaptig1 hatalarin ya da tirettigi iirtinlerdeki
ve hizmetlerdeki sikintilarin farkina erken varip bu hatalar1 en aza indirgeyebilir boylece

daha kaliteli hizmet verirler.

Denetim diger fonksiyonlardaki eksikleri ve gedikleri tespit edip diizeltme etkisine
sahiptir. Denetimde ama¢ yapilan diizeltmeler sonucunda tasarlanan planlarin
gerceklestirilmesidir. Denetim islevi plana miidahalede bulunabilir ve planlama da
denetime miidahalede bulunabilir. Kontrol mekanizmasi istenilen hedeflere ne kadar
ulagilabildigini ya da hedeflerin ne kadarimin gergeklestirilebildigini  ve
gerceklestirilemedigini irdelemek amaciyla yapilir ve eger ihtiya¢c varsa diizeltici

faaliyetler yapilir.

Kaliteyi kontrol etmek kaliteyi arttirmaktir. Diizenli olarak yapilan kontroller igletme

acisindan oldukca saglikli ve tiiketiciler agisindan oldukda 6onemlidir.
1.3. PAZARLAMA YONETIMI

Pazarlama tanim olarak hedef kitlenin ve hedeflenen pazarin se¢imi miisteri goziinde
istlin bir bakis agis1 olusturna gorsel sunumlar ya da yazili iletiler yoluyla yeni tiiketiciler
kazanmaya ve kazailan bu miisteriler ile olan iletisimin ve iligkilerin devamini saglama

ve biiyiitme sanatidir.

Bir isletmenin en 6nemli hayati organi pazarlamadir. Yapilan ise en uygun bakis agisini
yakalamak pazarlamanin basarili bir sekilde icra edilmesine baglidir. Pazarlama yonetimi
bir malin ya da verilecek olan bir hizmetin etkili yonetilmesi ve dagitilmas1 konusunda

isleri kolaylastirir.



Philip Kotler'e gore, “Pazarlama yonetimi, organizasyonel hedeflere ulasmak amaciyla
hedef pazarlarla istenen degis tokuslar1 gerceklestirmek icin tasarlanmis programlarin

analizi, planlanmasi, uygulanmasi ve kontroliidiir."

Pazarlama yonetimi igletmeler agisindan en dnemli fonksiyondur. Hizla artan rekabet
ortaminda maliyet diisiirlip, kar marjin1 arttirmak amaci giidiilerek ulastirma yontemlerine

duyulan ihtiyaglar1 karsilamak adina 6nem kazanmistir.

Bir diger taraftan siir 6tesinde ve sinirlar igerisinde mevcut olan iletisim agini ve
ulagim agm sartlar el verdikge bir {ist seviyeye tasimak gerekir. Kalitesi yiiksek ve
gelistirilmis tUriinleri pyasaya siirmek halihazirda bulunan {iriinlerin iiretim miktarlarinin

arttirtlmasi fakat bunlar1 yaparken harcamalari minimize etmek 6nem arz eder.

Sonug olarak pazarlama yonetimi alinacak bir hizmetin ya da malin bu iiriinii ya da
hizmeti alacak olan tiiketicilerle bir araya getirilmesi anaciyla tanitiminin yapildig
stirectir. Satiglar1 arttirmak ve bliylitmek amaciyla yapilan reklamlar, tanitimlar
promosyonlar ve satis ; markanin tinlenmesi isletmenin biiylimesi ve gelismesi agisindan

Onem arz eder. Pazarlama yonetimi bu siireclerin tiimiinii ele alir.
1.3.1. Pazarlamanin Tarihsel Siireci

Tarih boyunca siirekli olarak degisime ugrayan seyler gibi pazarlama da tipki digerleri
gib giinlimiiz halini alana kadar pek ¢ok asamadan ge¢mis ve degisiklige ugramstir.
Pazarlamay1 en iyi bi¢imde uygulamaya koyabilmek adina tarih boyunca ugradigi

degisimlerin yakindan irdelenmesi gereklidir.

Amerika’da meydana gelen gelismeler pazarlamanin tarihsel degisimleri ve gelisimleri
acisindan olduk¢a Onem arz eder. Pazarlamanin tarihsel gelisim silireci Amerikali
uzmanlar tarafindan 4 asamada ele alinmaktadir. Bunlar; {iretim, {iriin, satis ve pazarlama
anlayisidir. So zamanlarda bunlara ilave olarak kiiresel 1sinma ve g¢evrenin ugradigi

tahribatlardan 6tiirli sosyal pazarlama anlayis1 da ortaya ¢ikmuistir.

Isletmelerin iiretim olaylarmm gerceklestirirken cesitli ¢evre sorunlarmni da ele alarak
bunlara dikkat ederek iiretim yollarmi gelistirmeleri ile yakindan alakalidir. Yakin
zamanda bir ¢ok isletmenin yer aldigi sosyal sorumluluk projeleri sosyal pazarlama
kavramina egilimin fazlalagtiginin bir gostergesidir. Anket firmalarinin yapmis oldugu

anketlerde yer alan sonuglara gore sosyal sorumluluk projelerinde yer alan islemeler



tiiketiciler tarafindan daha fazla tercih sebebi haline gelmislerdir. Isletmelerin
gerceklestirdikleri reklamlarda ya da tanitimlarda verdikleri ¢gevre konusunda ve gelecek
konusundaki etkili ve kaygi dolu mesajlar bulunduklar1 ya da bulunacaklari konumlar
acisindan oldukc¢a 6nemlidir. Sahip olduklar1 miisterilerle belli bir bag kuran isletmeler
sosyal pazarlamay1 etkili bir sekilde kullanarak hayat seriivenlerini daha da uzun bir

zaman zarfina yayabilirler.
1.3.2. Uretim Anlayis1 Asamasi

Bu anlayisin ortaya ¢ikis1 1800’iin sonlarina dogru ortaya ¢ikmis ve 1900’lerin baginda
arz talep dengesizliginden 6trii ortaya ¢ikan talep sikintisindan kaynakli Biiyiik Buhrana
kadar devam etmistir. Ozellikle bu donemde var olan isletmeler talep az oldugundan
dolay1 iiretim olayma odaklanmistir. Ne ekersen onu bigersin ve ne i¢ersen onu satarsin
climlesi bu donemi oldukda giizel Ozetler. Dénemin parlayan yildizi ise otomobil
sektoriingn temelini atan Henry Ford olmustur. Ortaya attig1 Fordist anlayis zamana altin

harflerle kaznimistir.

Bu fordist anlaayis yaklagiminda iiretim bandi kullanimi etkili bir sekilde 6n plana
cikmis emek azalmis ve birlestirme islemi tekdiize hale gelmistir. Bunun sonucunda
iiretim maaliyetlerini azaltarak kar marjim1 arttiran bir sistem olmustur. Hatta 1910
senesinde iretilen siyah Ford T markali arag sadece siyah iiretilmis renk segenegi

olmayan bu arag talep eksikligi nedeniyle yok satmistir.

Talep olmadigindan dolay: talep yaratmak adina isletmeler ciddi anlamda bu dénemde
iiretime odaklanmustir. Uretimi daha da arttirabilmek adina iiretim boliimlerinin basma
miihendisler getirilmeye baslanmistir boylece daha giiclii yapilar olusturulmaya

calisilmistir. Arz talep yaratir.
1.3.3. Uriine Yonelik Anlays

Bu anlayis miisterilerin yiiksek kalite ve performans ayni zamanda devinimsel ve
yenilik¢i olarn iirlinler ve hizmetler beklemesinden dolay1 ortaya ¢ikmistir. Bu anlayista
iiretilen ortaya konulan bir iirliniin son nodel olmasi gerekir. Ortaya konan biitiin ¢cabalar
trtinlerin kaliteli ve yiiksek standartlara sahip {irlinler olmas1 gerekmektedir. Tiiketici
ihtiyaglar1 2. planda kalmis daha c¢ok tiiketicilerin hangi {iriinii iyi olarak
degerlendirdiklerine gore lretimler yapmaya baglamislardir. En son agiklayacagimiz

madde olan moder pazarlama anlayisinin tam tersi bir anlayisa sahip bu yaklagimi



gelismekte olan tilkeler halen kullanmaya devam etmektedir. Tiiketicileri merkez haline
getiremeyen bir ¢ok isletme mevcuttur. Kiigiilk ve orta 6lgcekli isletmeler bunlara

verilebilecek en iyi 6rneklerdendir.

Bu anlayistaki temel diisiince iyi bir iiriin kendi kendini satar anlayisi hakimdir. Bu
donem tiiketici isteklerinin gérmezden gelindigi bir donemdir hatta isletmeler durumu
abartmis ve rekabet halinde olduklar1 rakiplerinin dahi trettikleri iirlinleri gérmezden

gelmislerdir.
1.3.4. Satisa Yonelik Anlayis Asamasi

Bu donemle birlikte modern pazarlama anlayisinin temelleri atilmaya baslanmistir. Satis
mentalitesi klasik pazarlama mentalitesiyle aynidir. Bu kisimda iirtinleri tiretmek degil
satmak asil sorun haline gelmistir. Uriinii kaliteli iiretmek bir anlam ifade etmemeye
baglamistir. Zira her igletmenin iiretmis oldugu iiriin kalitelidir. Asil sorun bu noktada
tiiketicinin zihnini isgal edip ona bu iriinii satabilmek adina ikna edebilmektir. Temel
diisiince satmay1 bilirsem bu isi yaparim olmustur. Bu donem satis danigsmanlarinin
parladigi ve en c¢ok ihtiya¢ duyuldugu donemdir. Reklam kismia ciddi paralar

harcanmustir.

Son zamanlarda yapilan aragtirmalar iiretim olgusunun Amerika’nin tekelinden ¢iktigin
ve liretimin uzak dogu iilkelerine dogru kaydigin1 géstermektedir. Bu noktada Japonlar
ciddi atak yapmistir. Bunun nedeni olarak ise Japonlarin batil igletmelerden farkli olarak
insan1 merkeze alan bir yaklasim benimsemesi olmustur. Ister ¢alisan olsun ister miisteri
olsun isletmeler herkesi bas iistiinde yeri var prensibiyle karsilamaktadir. Kalitenin tiriinle
bir alakas1 olmadigini savunmuglardir ve biitiin isletme birbiri ile ahenk i¢inde calisirsa
kalite zaten elde edilebilmektedir. Japonya da her ¢alisan aym1 zamanda bir satis
temsilicisi oldugundan pazarlama departmani diye bir boliim dahi agmaya gerek

duymamuglardir.
1.3.5. Modern Pazarlama Anlayis Asamasi

Pazarlama kavraminin kendini buldugu anlayistir. Modern pazarlama anlayisinda asil
onemli olan tiiketicilerin ne istediklerinin belirlenerek onlarin istedikleri {irlin ya da
hizmetleri kargilamasi ve ayni zamanda kar marjin1 uzunca bir siirece yaymasi olarak
aciklanabilir. Bu zaman igerisinde liretip satmaktan ziyade ihtiyag ve istekleri belirleyip

bu istekleri karsilayabilme fikri 6n plana cikmistir. Markalar bu siirecte tiiketici



gereksinimlerini 6n planda tuttugundan dolay1 rakip firmalara gore farkli ve tistiin iirtinler

ya da hizmetler ortaya ¢ikartmak zorundadir. Miisteri odaklilik benimsenmistir.

Modern pazarlamanin bagarili olabilmesi tiiketicilerin iiriinler karsisinda tatmin olup
olamadiklarina baglidir. Mal, iirlin ya da hizmet bu anlayista degere doniismeye
baslamistir. Miisteri velinimettir diisiincesi hakimdir. Amerikali Sam Walton (Walmart
kurucusu) “Miisteriler bizi kovabilecek tek kuvvettir.” climlesi hizmet edilen tiiketicilerin
ne denli 6nemli oldugunu agiklamigtir. Markalarin parlamasi adina rakip firmalara karsi
iistiinliik saglamasi adina tiiketicilerle olan iliskilerini uzun vadede giizel ve kalici iligkiler
kurarak miisterilerin degerlerinin ve tatminkarlik seviyelerinin list diizeylere ¢ikartilmasi

gereklidir.
1.3.6. Toplumsal (sosyal) Pazarlama Anlayis Asamasi

Toplumsal (sosyal) pazarlama anlayisi isletmenin kar marjini diistik seviyelerde tutarak
kaliteli triinleri tiiketicilerine daha ucuz fiyatlara sunmasidir. Amag¢ topluma faydali
olmak ve tiiketicilerin markaya olan ilgisini arttirarak kaliteyi ucuza sunma anlayisidir.
Toplumsal pazarlama anlayisinda tiiketici merkezlilik esas oldugundan ilk olarak
tilketicilerin istekleri belirlenmeli, iiriin ya da hizmet tiiketici isteklerine uygun olarak
hazirlanmaly, iiriin ile alakali bilgiler vermek i¢in sunumlar yapilmali ve iiriin 6zellikleri

acikc¢a anlatilmalidir.

Ornek olarak iinlii icecek firmasi CocaCola Company sirketinin bir dénem kola
siselerinin ilizerine marka yazisinin tam iist kismina tiiketicilerin isimlerini yazmis ve

tiiketiciler tarafindan tercih sebebi haline gelmistir.
1.3.7.1liski Pazarlamasi Anlayisi

Buradaki amag var olan tiiketici potansiyelini korumaya devam etmek ve memnuniyet
vurgusudur. Bu pazarlama fikri ilk olarak 1983 yilinda A.Berry tarafindan telaffuz
edilmistir. liskisel pazarlama anlayis1 gittikce artan rekabet ortaminda ve zorlasan
kosullardan dolayr hali hazirdaki tiiketicilerin korunmasina elden kaybedilmemesini

amaglamaktadir.

Globallesen diinyada dijital platformlarin fazlalasmasi ve bu platformlara ulasim
imkaninin gittikce artmasi iliski pazarlamasim1i da gittikce On plana c¢ikartmaya

baslamigtir. Isletmeler tiiketicilerle etkilesime girebilmek icin her tiirli yola



basvurmaktadir. Okudugunuz siradan bir haber yazisinda ya da kdse yazisinda aniden
beliren reklamlar zihninize ve bilingaltiniza islemektedir. Isletmelerin yegane hedefi de
tilketicilerden her birini degerli hissettirebilmek adina kisisel hizmet saglamaya

caligmaktadir. Tiiketiciye kendini 6zel hissettirmeye ¢alismaktadir.

Bunlar isletmeler i¢in ciddi maliyetlerdir. Her ne kadar ciddi maliyet ytikleri olustursa
da yeni miisteri elde etmek uzun vadede onun ic¢in karli olacagindan bu maliyeti
gormezden gelebilir. Nitekim yeni bir miisteri elde etmenin elde olan bir miisteriye

nazaran maliyeti yaklasik 4-5 katidir.

1.4. Stratejik Pazarlama Yonetimi ve Planlanmasi

Isletmeler diger rakip firmalar ile aralarinda bulunan rekabette avantajli konuma
gecebilmek adina kullandiklart rekabet taktiklerine tek basina bagh kalmak isletmeler
acisindan kabul goren bir hale gelmistir. 21. yy. ile beraber dijitallesen ve globallesen
diinyamizda ekonomik anlamda lokomotifin basini ¢eken pazarlama, ekonomiyi idame
ettiren ve ekonomiye hayat veren bir sosyal organizma olan bireyleri yani miisterileri

ama¢ edinmis durumdadir.

Stratejik pazarlama bir isletmenin atisinin belirli bir sekle ya da kaliba sokulmasi
amaciyla isletmenin bulundugu degisken pazar durumlar igerisinde mevcut olan
donanimsal ve kaynaksal durumunun sentezlenmesi ile hayal edilen planlama seviyesine
ulagilmasi gayesiyle plan programlarinin uygulanabilmesi ve denetlenilebilirligi ile

alakal1 siirectir.

Stratejik pazarlama yonetim planlamasini da i¢ine alan bir kavramdir. (Bknz: tablo 1.

Pazarlama ve stratejik pazarlama kavramlarinin karsilastirilmasi)



Tablo 1. Pazarlama ve stratejik pazarlama kavramlarinin karsilastirmasi

PAZARLAMA ve STRATEJIK PAZARLAMA KAVRAMLARININ
KARSILASTIRMASI
Kisa donemli taktiksel yonetim. Taktiksel wn»::z:j;kﬂ:n:;: uzun dénemli
Meveut firsatlar. Yemi firsatlar.
Bir marka ve iiriine odakl. Rekabet iistiinliigiine dayal.
Istikrarli gevre. Dinamik gevre.
Tepkisel davrams. Yapicr davrams.
Teze dayah aksiyon. Analiz ve senteze dayal aksiyon.
Uriin vaklasim. Portfoy yaklasim.
Pazarlama béliimii. Pazarlama organizasyonu.

Kaynak: Turkdénmesz (2014), s Donyasinda Sistem ve Strafefinin Rold-Stratejik Pazarfama Yonetiminde Bilisim Teknolojiler ve

Sistemierinin Etkin Kullanimi-Stratelik Pazarlama Ydnetimi

Stratejik pazarlamanin igerisinde belirlenmis olan stratejik planlardan basar1 elde
edilebilmesi adina ve rekabet halinde olduklar1 firmalara karsi tistiinliik kurarak uzun siire
hayatlarina devam edebilmeleri ve kar marjlarini ortalama {izerinde tutabilmelerinde tiim

faaliyetler onem arz etmektedir.
1.4.1. Durum Analizinin Yapilmasi

Durum analizini tanimlarsak; igletmelerin sahip olduklar1 is ¢evresinin ve potansiyel
miisteri portfOyliniin ayrica isletmenin becerilerinin acik olarak ifade edilmesidir. Her
isletmenin giiglii oldugu ve zayif oldugu ydnleri muhakkak mevcuttur. Iste bu giiclii ve

sayif yonleri de durum analizleri sonucunda degerlendirilerek bir sonuca ulasilmaktadir.

Durum analizi isletmelerin kendilerini daha iyi taniyabilmeleri, rekabet halinde
olduklari diger isletmelerle ne durumda olduklarimi gorebilmeleri, pazarlama
stratejilerinin basar1 diizeylerinin ne halde oldugu, bitge ve yillik satis durumlarinin ne
halde oldugunu gorebilmek igin yapilmaktadir. Ayrica durum analizi isletmelerin
etrafinda olusabilecek tiim tehditleri gorebilmelerine imkan saglamakta ve isletme
omriinii uzatmaktadir. Durum analizleri neticesinde igletmeler gelebilecek bu tehditleri
rahat bir sekilde savurabilme ya da bu tehditlerden olusabilecek hasarlart minimize ederek
styrilmalarina olanak saglar. Sadece isletmeler durum analizini kullanmazlar. Durum
analizi hemen hemen her yerde kullanilan bir stratejik olgudur. Durum analizini diizenli
olarak yapan isletmeler hayat siiresini uzatirlar. Nitekim olusabilecek her tiirlii olumlu ya

da olumsuz durumu gorebilecekleri igin isletmeye fayda her tiirlii fayda saglayacaktir.

Durum analizi 3 farkli teknikle yapilir. Bunlar;



SWOT Analizi: Swot kelimesi ingilizce strenghts weaknesses opportunities threats
kelimelerinin bas harflerinden meydana gelmektedir. Bu kelimelerin Tiirk¢e karsiliklar:
giiclii, zayif yonler, firsatlar, tehditlerdir. Iste tiim bu kelimeler isletmenin girecegi bir
pazarda karsilascagi durumlar1 dzetlemektedir ve bunlar1 gérme firsati sunmaktadir. ilk
iki kelime yani giiclii ve zayif yonler sizinle ve isletmenizle alakalidir.

Sizin ve kuracaginiz igletmenin giiglii oldugu ve zayif kaldirgi yonleri belirlemek
onemlidir. Digre iki kelime yani firsatlar ve tehditler ise isletmenizi kuracaginiz g¢evreyle
ya da rekabet icerisine gireceginiz diger isletmelerle alakali olan kelimelerdir. Swot
analizi neticesinde ortaya ¢ikan degerlendirme sonuglarina gore atacaginiz adimlari
belirleyip gelecege daha emin adimlarla ilerleyip hedeflerinize ulasan bu yolda
dikenlerden kurtulmaniz agisindan 6nemlidir. Tehditler savusturulduktan sonra firsatlar
degerlendirmekte isletmeler agisindan paha bicilemez dneme sahip baska bir kavramdir.
Nitekim firsatkar isletmenizi her daim ileriye tasiyan 6nemli basamaklardir.

5C Analizi: Piyasanin nabzini yoklamak adina genellikle SC analizi kullanilmaktadir.
Piyasaya ithafen yapilan bu analiz oldukca kapsamlidir. 5C yine Ingilizce kelimeler olan
company, competitors, customers, collaborators, climate yani firma, rakip, miisteri, is
paydaslar ve iklimdir.

Firma; firmanin hedefledigi amaglari, belirledigi stratejileri ve sahip oldugu
yetenekleri igerir.

Rakipler; mevcut rakiplerin olusturabilecegi tehditleri, yeni rakip belirlemek
amaciyla, kim hangi durumda ve muhtemel tehditlerin goriilmesi amaciyla yapilan bir
analizdir.

Miisteri; bu analizde miisterinin tipi, ekonomik durumu, egtim durumu, medeni
hali, her tiirlii analiz yapilabilir bu a¢idan miisteri analizi biraz karmasiktir.

Is ortaklari; mevcut durumu daha ileriye tastyabilmeleri agisindan isletmeye
faydali olan kisiler ya da topluluklardir. Ajanslar saglayicilar gibi...

Iklim; isletmenin kuruldugu bélgede hakim olan poliitik ve yasalarla diizenlenen
cevrenin analizinin yapilmasini ayni1 zaman da sosyo kiiltiirel ve ekonomik durumun da
analizinin yapilmasina olanak tanir.

Porter’n 5 Kuvvet Analizi: Bu analiz yapimadan once Swot analizinin
yapilmis olmasi gerekmektedir. Isletme stratejik anlamda dogru bir seviyede mi bunun
analizinin yapilmasi amaciyla kullanilan bir analiz ¢esididir. Fikir babasi Michael
Porter’dir. Bir isletmenin faaliyet gosterdigi sektor igerisinde bulunan rekabetci ortam

ve potansiyel anlamda sahip oldugu karlilig1 ortaya ¢ikartmak amaciyla yapilir. 5 giicten



herhangi birinde meydana gelebilecek bir degisiklik tiim sektor igerisinde yer alan
isletmelerin her birisini ayr1 ayri etkilemektedir. Rekabet iistiinliigiinii ele almak ve

elden birakmamak adina Porter’in 5 kuvvet analizini iyi anlamak gerekir.
Porter’in 5 kuvet analizindeki 5 6ge asagidaki gibi siralanir.

- Alicilarin giicii

- Tedarikgilerin giicti

- Yeni girisimci tehdidi

- Ikame {iriin ya da hizmet tehdidi

- Sektor igerisindeki rekabet
1.4.2. Amaclarin belirlenmesi

Isletmeler amaclarin1 belirlemek icin genel amag ve bu amagclara ulasabilmek
adina kullandiklart stratejilerin uygunluklarina gore belirlemelidir. Amag belirlemek
isletmenin belirli standartlar olusturmasi agisindan da yardimci olur ve mevcut
durumunun gézden gegirilmesine ve gelistirilmesine katki saglar. Isletmelerin rehbere
ihtiyaglar1 vardir. Isletmelere rehberlik gérevini belirlenen amaglar iistlenir. Amaci
olmayan bir isletme rotast olmayan gemiye benzer. Rotasiz gemide kaybolmaya ve

batmaya mahkumdur. Amagsiz isletmelerde hayatinin sonuna gelmeye mahkumdur.
Amaglar belirlenirken asagidaki hususlara dikkat edilmesi gerekmektedir.

- Hatirlanabilirlik agisindan kolay olmali

- Calisanlar arasinda iletilebilir olmall

- Gerektigi takdirde esnetilebilir ve degistirilebilir olmal

- Yapilacak olan faaliyetlerin ana hatlarini gésterir durumda olmali
- Belirli bir kalite standartlari icerisinde olmali

- isletmenin uzun soluklu amaglarinin bir karsihigi olmali

- Tiiketicilere hitap edebilmelidir.
Kisacasi isletme kendine ben neden varim neden buradayim nereye gidiyorum ne zaman
gidecegim yere ulasacagim tarzindaki sorular1 sorup bu sorulara cevap verebilmelidir.

1.4.3. Eylem Plan1 ve Araclar



Isletmeler iiretecekleri mallar1 ve ya tiiketicilerin huzuruna sunacaklari
hizmetleri kime ne zaman ne sekilde nerede satacaklarini belirleyebilmek adina adimlar
atmak durumundadirlar. Bundan dolay1 da bir eylem plani ¢ergevesi hazirlamali ve bu
plan dogrultusunda harekete gegcmek zorundadirlar. Bunun i¢in hangi yollara ve neden
basvurulmali, cografi konumun &zellikleri neler, demografik yapi nasil, niifus

yogunlugu gibi kavramlari arastirmak ve irdelemek gereklidir.

Isletme eylem plam analizini yaparken ¢ok dikkatli davranmak zorundadir.
Futbol oynanmayan bir yere hali saha kurmak pekte akillica bir ¢dziim olmayacaktir.
Analizlerin en etkili sekilde yapilip daha sonra hayata gegirilmesi gerekmektedir. Tersi
durumda isletme i¢in kuruldugu bolge ayni dénem igerisinde battig1 bdlge olmak

durumunda kalir. Sonucunda bosa giden zaman, ¢aba ve sermaye demektir.

Pazarlama araclar1 da her bir pazarlama kavrami gibi 6nemli bir etkiye sahiptir.
Pandemi ile beraber isletmeler daha ¢ok dijital platformlara yonelmis durumd olmasina
karsin internet olmayan bir kdyde dijital platform reklamlar1 ya da gorselleri etkili
olmayacaktir. Reklamlar brosiirler, direkt postalar, web siteler gibi pazarlama araglari
bolgenin cografi ve demografik yapisina uygun se¢ilmeli bosa kursun sikilmamalidir.
Aksi takdirde isletme agisindan zaman ve sermaye kaybindan bagka bir ise

yaramayacaktir.
1.5. BIR PAZARLAMA TURU OLARAK NETWORK MARKETING

Network marketing yani ag pazarlama; dogrudan pazarlama sisteminin
giincellenmis versiyonudur. Network mareketingde esas amag¢ sahislar {izerinden
isletmelerin biiyiitiilmesini hedef alir. A§ pazarlamada asil olan durum tavsiyeler
tizerine ilerler. Bii yiizden isletmeler sahislar {izerine odaklanmistir. Bunun sebebi ise
tirlinlerin sahislarin yakinlarina tavsiye edilmesiyle satista ¢cok fazla reklam ve tanitim

maliyeti olmadan istenilen hedeflere daha kolay ulasabilmesinden kaynaklidir.

Network marketing denilince akla ¢iftlik bank saadet zinciri gibi olumsuz
ornekler de maalesef gelmektedir. Bu yiizden insanlarin network marketinglere bakis
acilart dnyargilidir. Her ne kadar kotii 6rnekleri olsa da tiim ag pazarlama sistemleri bu

sekilde olacaktir diye bir kaide yoktur.

Network marketing isini genelde ek gelire ihtiya¢ duyan 6grenciler, ¢alisanlar

yaptig1 gibi bu isi kendi isine ¢eviren sahislar da vardir. Gegimlerini bu isten karsilayan



yiizbinlerce insan mevcuttur. Bu kisiler ¢alisirken satmaya calistiklari iirlinleri tavsisye
yoluyla pazarladiklar1 i¢in ag yapist ¢ok hizli bir bigimde genislemekte ve satig
rakamlar1 iist seviyelere ¢ok hizli tirmanmaktadir. Her bir yeni iiye daha fazla iiye
bulmaya ¢alisacagindan isletmenin ¢alisan sayisi da giin gectikce satis verileri gibi hizla

yukarilara tirmanacaktir.

Network marketing isletmeler agisindan bi pazarlama teknigi olmakla birlikte
kisiler icinde gelir kapis1 haline gelmistir. Ag pazarlama sirketleri bu yolla trettikleri
triinleri ya da hizmeti pazarlarken reklam ve pazarlama maliyetlerini en aza
indirgeyerek kar marjlarini en iist seviyelere daha kolay ¢ikartmay1 hedeflemislerdir. Bu
durum sirketler ile kisiler arasinda herhangi bir basamagin olmadiginin gostergesidir.
Sahsin muhatab1 ag pazarlama sirketi sirketin muhatabi da sahislardir. Arada baska
herhangi bir aracinin olmamasi sahislarin sirketleri daha fazla sahiplenmesine de vesile
olmaktadir. Ayrica network marketingde satis ve pazarlama yapan kisiler tiirlinleri
kullandigindan dolay:1 satis yapabilme inandiriciliklar1 da daha fazla olacagindan

urinleri satma ithtimalleri de fazla olacaktir.

Network marketingler sadece kisilerin sattig iirlinlere kar vermeyip ayni zaman
da farklt promosyonlar ve odilller gibi kazang sistemlerinden de faydalanmalarini
saglamaktadirlar. Kisilerin aldigi promosyonlar sayesinde isletmelere giliven

duygusunun da kazanildigini sdyleyebiliriz.

Q1.5.1 Network Marketing’in Tarihsel Gelisimi
g

Network marketingin babasi Carl Rhenborg’dur. 1934 yilinda ilk network
marketing sirketi olan California vitamin sirketini kurmustur. Lakin bunun 6ncesinde
Carl ilk basta 1915 senesinde bir petrol firmasinda ¢alisirken isten ¢ikartilmis ve {inlii
kimyager ayni sene ¢alismak tizere Cin'e gitmistir. Burada bir siire ¢alistikan sonra Carl
etrafindaki gida krizleri iizerine diisiincelere dalmaya baslamis ve bunun i¢in ne
yapilmasi1 gerektigi lizerine yogun bir beyin firtinas1 haline girmistir. Rehnborg 1927
yilinda tiim varlhigini tiikketip Cin’den amerikaya donmiistiir. Fakat bu gida krizi {izerine
caligmalarin1 devam ettirmis ve 1933 yilinda ilk takviye edici gidasini iiretmeyi
basarmistir. Gelistirip liretmeyi basardigi bu iiriinleri ufak kaplara koyan Rhenborg

kutulara bakip simdi bunlar1 pazarlamamiz gerek diyerek yakin arkadaslari i¢in bir



aksam yemegi organize etmistir. Organize ettigi bu bu yemekte arkadaslarina tirettigi
tiriinlerden bahseden Rehnborg hi¢c beklemedigi bir sekilde arkadaslarindan olumlu
doniigler almis ve arkadaslarinin bu iirlinleri deneyip satmak istemelerine her ne kadar
sagirsa da iste bu aksam yemeginde ag pazarlamanin temellerini istemeden olsa atmistir.
Carl Rehnborg bu iirlinleri satmaya bagladiktan sonra su ¢ikarimda bulunur bir {iriinii
satmak istiyorsan o iiriinii kullanmalisin. Zira iiriinii kullanan bu {irlinii pazarlamak i¢in

adeta reklamlarin yildiziyda.

Carl Rehnborg bu sayede islerini biiyiiterek bu yolla California vitamin sirketini
kurdu ardindan Nutrilite iirtinleri firmasin1 ve Nutrilite ise bir ¢ok ag pazarlama

firmasinin kurulmasina vesile olmustur.

Ulkemize ise ilk Network marketing sistemi 1994 yilinda Nutrilite firmasindan
ayrilan Amway firmasi ile giris yapmistir. Boylece iilkemizde ag pazarlama sirketlerinin
ilk varliklar1 gelismeye baslamis ilerleyen senelerde bu sayr giderek cogalmaya

baslamistir.
1.5.2. Network Marketing’de isletme Siireci

Network marketing yapisina ilk olarak iirline ulasarak baglanir diger satis
temsilcilerinden iiriin alinir ve kullanilir. Eger ki {irinden memnun kalinirsa {iriin
kullanilmaya devam edilir ya da sistemin bir par¢asi olmak adina sisteme dahil olunur.
Uriinii alan ve kullanan kisiler sisteme dahil olduktan sonra iiriinleri yakin ¢evresine ve
akrabalarina iiriinden bahsetmeye baslar. Tavsiye yoluyla satisa artik baglamis ve yakin
cevresine lrilinleri satmaya baslamistir bile . tavsiyeler tavsiyeleri kovalamaya ag
yelpazesi gittikce genislemee baslar artik yakin gevre yetersiz gelip uzak gevrelere
dogru yelken acilir. Ag sistemi gittikce biiylimeye basladigr i¢in kazangta otomatik
olarak ¢ogalmaya baglar ve artik kazanclar kisiden bagimsiz olarak gelmeye devam
eder. Kisi kendi sattigindan kazannirken sisteme kazandirdig iiyelerin sattiklarindan da
para kazanmaya baglar. Bu durum aslinda birazda dile kolaydir. Bu kadar hizli ve basit
olabilmesi i¢in sisteme dahiol olan her yeni ¢alisan sizin gibi aktif ve motivasyonlu bir
sekilde caligirsa sayet bunun gerceklesme hizi da hizli olacaktir. Maalesef herkes sizin

gibi istekli ve motive olarak ¢alisamayabilir.

Olay network marketing isi yapan isletmeler tarafindan oldukg¢a iyi anlagilmistir.

Normal pazarlama anlayisinda iiretilen bir iirlin tiiketiciye ulasana kadar gegirdigi her



evre icin fiyat etiketine yeni bir rakam daha ilave edilir. A§ pazarlamada aracilar
oldukca minimize edilip saf dig1 birakilmislardir. Bu yiizden ag pazarlama sirketleri
bonuslar ve prodosyonlar konusunda bu kadar comert davranabilmektedir. Zira arada

higbir araci olmadigi i¢in ciddi kar marjlar1 elde edilebilmektedir.

Her c¢ikan yeni {iriinii aninda tliketicilere ulastirabilen bir sisteme sahip olan
diinyamizda milyarlarca insan yasamakta ve tiiketmektedir. Bu yiizden yeterince

saticiya ve aliciya ulasabilmek konusunda pekte sikint1 yasanilamayacagi agiktir.

Peki network marketing firmalarinin kazang sistemleri nelerdir? Sahislar nasil

bir sistem igerisine dahil olacaklardir? Bunlari irdeleyelim
1.5.2.1 Uni Level Kazang¢ Plam

Ag pazarlama isletmeleri tarafindan yaygin bir sekilde kullanilan kazang
sistemidir. Sisteme dahil olan bi pazarlamaci altina sinirsiz sayida yeni iiye yapabilme
ozgiirligline sahiptir. Sisteme giris yapan bir pazarlamaci her bir yeni iiyeyi kendi alt
sistemine kaydederek kendi derinligini olusturma konusunda avantajlidir. Kimilerine
gore sinirsiz liye yapmak dezavantaj olarak goriilse de ne kadar ¢ok iiye o kadar ¢ok kar

demektir. Kazangta herhangi bir sinirlama yoktur.

Unilevel kazang planinda aym basamakta bulunan tiim iiyeler esit kazanca
sahiptir. Alinan primler derinlik sinirlamasi oldugundan farklilik gésterebilir. Derinlik
siirlamasinin olmasi bu sistemi dezavantajli hale getirmektedir. Zira derinlik arttiginda
kazang¢ artacagindan dolayr bu sinirlama kazancinda 6niine gegeceginden olumsuzluk

olusturabilir.

Uni level sistem
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Resim 1: Unilevel sistem kazang¢ plami



Unilevel sistemde bunlarin yaninda birde ekstra bonuslar promosyonlar

mevcuttur. Bunlar1 agsagidaki gibi siralayabiliriz:

Sponsorluk bonusu

Fast Start (hizl1 baslangi¢) bonusu
Kademeli bonus

Derece ilerleme bonusu
Performan bonusu

Takim liderligi bonusu

N o g~ w D oE

Kodlanmis bonus

1.5.2.2. Binary Level Kazan¢ Plam

Binary level kazang planina sahip bir ag pazarlama sirketine iiye oldugunuzda
sizin yada tstiiniizdeki liderinizin sag ve sol olmak iizere iki kolu mevcuttur. Buradaki
esas amag sisteme kaydolan kisilerin gelir-gider durumlarini da incelemektir. Burada
sisteme her kazandirdigini yeni liyeyi sag ya da sol kolunuza iiye yapmaniz
gerekmektedir. Kollar dengede tutularak gidildigi siirece kazang da daimi olarak
devam edebilir. Fakat kollardan birisinde ¢ok islem hacmi olug digerinde olmazsa
kollar aras1 makas a¢ilir ve dengesiz bir durum meydana gelebilir. Bu durumda gii¢li
kol zayif kol kavramlari ortaya ¢ikar. Zayif kola agirlik vermek gerekecektir. Bu
sistemde aktiflik 6n plandadir. Ne kadar aktif olunursa o kadar kazang demektir. Yine
sisteme dahil ettiginiz kisi sayisi arttik¢a derinliginiz de artacak ve prim oran degeri
yiikselecek, buna bagli olarakta uzun soluklu 6deme alma durumu meydana gelecektir.
Binary sistemde seviye énemsizdir. Onemli olan sag ve sol kollarda yaptigimz is

hacmidir.

Unilevel de oldugu gibi binary sistemde de bonuslar mevcuttur. Binary

sistemde 3 farkli bonus tiiri mevcuttur.

1) Sponsor bonusu
2) Eslesme bonusu (kollardaki hacimlerin eslesmesi)

3) Denge bonusu (satistan elde edilen)



Binary sistem her ne kadar daha kazangh gibi goriinse de ag pazarlama isletmeleri
tarafindan fazla tercih edilmemektedir. Temel nedeni genelde sag ve sol kol mantig1 hakim

oldugu i¢in sistem sikete ve list kattaki liderlere daha ¢ok calismaktadir.

Binary Kazang Plani
giiclii kol zay1f kol
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Resim 2: Binary Kazanc Sistemi

1.5.2.3. Hybrid Kazan¢ Plam

Bu kazang sisteminde esas olan takim c¢aligmasidir ve liderler iiye yaptiklar1 her
bir kisiyi desteklemek zorundadir. Seni {iye yaptim bitti mantig1 yoktur. Kazanmak
isteyen bir lider ayn1 zamanda kazandirmak zorundadir. Aksi takdirde liderler de para
kazanamaz ve oyun dis1 kalirlar. Hybrid sistem birden fazla kazang plani igerir.
Genellikle tercih edilen tinilevel ve binary sistemlerdir. Karma kazang sistemi
oldugundan dolay1 digerlerine nazaran daha fazla tercih sebebi haline gelmistir.
Kurulan ekip ya da takim biiyiidiik¢e primler ve bonuslar alt kattakilere daha fazla
odenir. Isletmeler istedigi takdirde harmanladiklar1 kazang sistemlerinin kurallarini

degistirebilirler ve sinirlamalar1 kaldirabilirler.

Her ne kadar daha avantajli gibi goriinse de bu sistemde yaklasik olarak %60
prim dagitma islemi yapildig icin isletmeler bu sistemi kullanirken maksimum
diizeyde dikkatli olmak durumundadirlar. Hybrid sistemde de haliyle karma sistem
oldugundan dolay1 bonuslar mevcuttur. Bunlar hizli baslangig, sponsor ve 6zel
bonuslardir. Ozel bonuslar1 isletme kendisi belirlemektedir. Hybrid sistem yapisi

asagidaki gibidir.
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Resim 3: Hybrid Kazan¢ Plam

1.6. Network Marketing Pazarlama Planinda One More International Medikal A.S

Ornegi

1934 yilindan sonra network marketing isletmelerinin ¢ogalmasi biraz siirse de
kesfedilen bir sey kesfedilmesinden sonra hiz kesmeden ¢ogalmaya baslar felsefesiyle
cogalmaya baslamistir. Avon, Amway, Tupprware, Oriflame, Herbalife gibi firmalarin
kurulmas1 pekte uzun slirmemistir. Ag pazarlama, pazarlama taktikleri igerisinde en
masrafsiz olanidir denilebilir. One More International firmasi da bu diisiinceyle

kurulmus bir network marketing isletmesidir.

Her ne kadar ag pazarlama isletmelerine bakis acis1 ¢okta 1yi olmasa da bu isten
gecimini saglayan hatir1 sayilir ¢alisan mevcuttur. Ciftlik bank, titan ya da saadet zinciri
gibi 6rnekleri de mevcut olan bu sisteme kotii olan bakis agisinin sebebi bu ag pazarlama

isletmelerinin insanlar1 dolandirmis olmasindan kaynaklanmaktadir.

Bu c¢aligmada ele alacagimiz konu network marketingler icerisinde piyasaya
girdikten sonra ok hizli bir sekilde biiyiime gdsteren One More International’1n yapisini
ve kazang sistemini tirlinleriyle birlikte ele alacagiz. Wellness sektoriinde daha saglikli

bir hayat felsefesiyle yola ¢ikan One More 6rnegini incelemeye baslayalim.

1.6.1 One More International Medical Tarihgesi



Network marketing kavraminin ortaya ¢ikmasindan bu yana ¢ok fazla bir zaman
geecmemesine karsin su an da piyasa da dolagim halinde olan tiim paranin 200 milyar
dolar1 bu piyasada dolasmaktadir. One More International isletmesi de bu piyasada 2014
yilindan itibaren pasta payina sahip olmak tizere Global Baskan Mustafa Erdil ve Global
2. Bagkan Sevcihan Saygili Erdil tarafindan kurulmustur.

30 Eyliil 2014 yilinda istanbul ilimize bagl Esenyurt ilgesinde kurulan sirket,
daha Oncesinde de network marketing isinde calisan ve kazang sistemlerini bir tiirli
tatminkar bulmayan Mustafa Erdil tarafindan ¢ok farkl bir kazang sistemi diistincesiyle
insa edilmistir. Mustafa Erdil, esi Sevcihan hanimla beraber “Once saglik sonra varlik.”

sloganiyla yola ¢ikan ikili wellness sektdriinde hizmet vermek {izere yola ¢ikmistir.

Gilinlimiizde salgin hastaliklarin kol gezdigi su zamanda ozellikle sirketin
wellness sektoriinde hizmet vermesi iiye sayisinin ve iiriin satiglarinin ciddi anlamda
hizlanmasina vesile olmustur. Son gilinlerde insanlarin saglik konusundaki ince
diisiinceleri 6zellikle iiye sayilarindaki net artis1 gdstermektedir. Once saglik sonra

varlik giinden giine iin kazanmaya baslayan bir slogan haline gelmistir.

One More international firmas1 2 y1l gibi kisa bir siire igerisinde sadece yurt
icinde degil yurt disinda da ses getirmeye baslayan bir firma olmak i¢in Hollanda’ya 2.
Genel merkezlerini kurmug ve Avrupa piyasasina da hizli bir giris yapmistir. Her ne
kadar lojistik artik basitlesse de Avrupaya iiriin gonderim anlaminda daha az zaman
kaybr diistincesiyle Hollanda’ya acilan genel merkez lojistik anlaminda problem
yasamamay1 amaclamistir. Her ne kadar 2 yil igerisinde bir merkezde Hollanda’ya acan

firma 2. Genel merkezini Hollanda’ya degil kardes lilke Azerbaycan’a agmaistir.

Genel merkezlerinin 2.sini gelen yogun talep iizerine Azerbaycan’a agcan One
More diger Tiirki cumhuriyetlere destek vermeye baslamis ve oralarda da kisa siire
igerisinde taninmaya baglamistir. Nitekim meyvelerini ¢ok kisa siirede almaya baslayan
firma Azerbaycan’in arkasindan 2020 yilinda Endonezya ile tanigmistir. One More
International Endonezya piyasasina o kadar hizl bir giris yapmustir ki 1 y1l gibi kisa bir
siire igerisinde 2021 yilina gelindiginde sirket Endonezya’da bir iiretim merkezi
firmasinin hizli gelismesine katkida bulunmustur. Global ¢apta iiretim ag1 olusturmay1
hedefleyen One More firmasi, Endonezya basta olmak iizere Latin Amerika, Avrupa ve

Asya Pasifik bolgelerine tiretim merkezleri kurmay1 hedeflemektedir.



Transdermal terapotik sistem ile iiretilen bu bantlar ¢cagimiz teknolojisine son
derece entegre bir iiriindiir. One More isletmesi bu bantlarin birisi hari¢ diger kalanlarin
hepsini Kocaeli ilinin Gebze ilgesinde kurmus olduklar1 fabrikasinda iiretmektedir.
Kirmiz1 Kore ginseng’inin islenmeden satilmasi yasak oldugu i¢in Painless Night Glu
trlintinii Kore’den ithal etmektedir. 100’{in {izerindeki iilkeye ihracat yapan firma
tilkemize de ciddi anlamda doviz girisini saglamaktadir. Network marketing firmalar1
arasina adimizi altin harflerle en tepeye yazdiracagiz diyen Mustafa Erdil, su anda
600.000’den fazla distribiitdrle yollarma devam ettiklerini ve bu basarinin tesadiif
olmadigin1 sdylemistir. Firma ayrica her y1l diizenli olarak Istanbulda Vision Day adi
altinda kariyer geceleri diizenlemekte ve distribiitorlerinin moral ve motivasyonunu

arttirmaktadir.

1.6.2. Organizasyon Yapisi

One More International firmasinin yonetimi, en basta Global Baskan Mustafa
Erdil, 2. Global Baskan Sevcihan Saygili Erdil ve icra kurulu Baskani1 Alper Volkan
Karpuz tarafindan idare ettirilmektedir. 20’ye yakin yonetim kurulu iiyesi barindiran
firma bu iiyeleri sirket icerisinde ¢alisan ve Master kariyeri ve {lizeri kariyerlere ulagsan
sirket ¢alisanlarindan belirlemektedir. Master ve lizeri kariyere ulagsan herkes yonetim

kurulu toplantilarinda s6z sahibi olmaktadir.

Kariyer adimlarin1 da kisaca aciklayacak olursak; Rookie, Beginner, Asistant,
Apprentice, Master, Pearl Master, Saphire Master ve son basamak olan Diamond Master

kademeleri mevcuttur. 5 ve 5 iizerinde kariyere sahip olanlar yonetim kurulu tiyesidir.

Isletme 30 Eyliil 2014 yilinda kurulmus olan diinya ¢apinda bir ag pazarlama
sirketidir. Genel merkez Istanbul Esenyurt’ta bulunur. Bélge Miidiirliikleri Ankara ve
Izmir’ de, Avrupa’da bulunan merkez Rotterdam’da, Kuzey Kibris Tiirk Cumhuriyeti,
Azerbaycan, Bulgaristan, Kazakistan, Tunus, Meksika ve Endonezya’da ise merkezi
dagitim tzleri mevcut olan firma 100’den fazla iilkeye mikro ihracat yapmaktadir.
600.000 iizerinde kayitl {iyesi bulunan firmanin 7.000.000’dan fazla iirtin kullanici ve
%98 miisteri memnuniyeti olan basarili bir ag pazarlama firmasi olma yolunda emin

adimlarla ilerlemektedir.



1.6.3. isletmenin Hizmet Alanlar

One More international medikal sanayii firmas1 daha saglikli ve daha dengeli
yasayabilmek adina insanlara wellness ve saglik anlaminda hizmetler vermektedir.
Urettigi iiriinlerde son teknoloji piiskiirtme sistemini kullanan firma derinin akill
gecirgenlik o6zelligini kullanarak, tiriinlerdeki bilesenleri TTS (Transdermal Terapdtik

Sistem) ile deri yolu emilimiyle viicuda gegmesini amaglamustir.

Neden wellness sektorii? Giiniimiiz kosullarinda gittikge agirlasan bir hayat
yolculugunun igerisinde oldugumuzu diisiiniirsek sayet, insanlarin yagamis olduklar1 her
olumlu ya da olumsuz olaylar sonucunda sinir, stres ve kaygi seviyelerimiz iist
diizeylerde olmaktadir. Buna bagl olarakta viicudumuz da birtakim sikintilar meydana
gelmektedir. Bu sikintilarin baglica sebeplerinden birisi de vitamin eksikliginden
kaynaklanmaktadir. Ayn1 zamanda masa bast isler cogaldigindan maalesef ki hareketsiz
yasam da bunlarin tuzu biberi olmaktadir. Ayrica siirekli olarak tiiketilen hazir gidalar,
paketlenmis tiriinler, igerisinde envai ¢esit bulunan katki maddeli besinlerde sagligimiza
ciddi darbeler vurmaktadir. Sirketin soyledigi ise giinliikk ihtiyacimizin oldugu bu

vitaminleri sirket tiriinlerini kullanarak tedarik edebileceginizdir.

Sirket son zamanlarda ¢ikartmis oldugu {iriinlerle ayn1 zaman kozmetik alanina

da giris yapmaya baslamistir.
1.6.4. Uriin Cesitliligi

One More international sirketinin piyasaya siirdiigii triinler genelde bant
seklindedir ve diger network marketing sirketleri gibi genis bir {iriin kitlesi mevcut
degildir. Toplamda 14 {iriinii olan firmanin en ¢ok satan {irlinii ise amiral gemisi olan
Painless Night Glu bandidir. Uriin gaminin fazla olmamasi wellness sektdriinde faaliyet
gostermesinden kaynaklaniyor da denebilir. Bu yiizden {iretilen ya da ftretilmesi
planlanan her bir iirlin miimkiin oldugunca dikkatli ve 6zenli neredeyse O hata
politikasiyla tretilmelidir. Zira saglik sektorii insanin kendisiyle alakali olan bir

sektordir.

Uriinleri tamma kismina bakacak olursak ilk etapta Painless Night Glu

tirliniinden baslama makul olacaktir.



Painless night GLU: Bu iiriin One More International firmasinin tiim rahatsizliklar igin
kullanmakta oldugu amiral {iriin olarak tabir edilen iiriindiir. Iceriginde kirmiz1 altin kore
ginsengi, saponinler, germanyum ve glimiis iyonu barindiran bu {iriin ayn1 zamanda Bovis

Enerjisi diye tabir edilen enerjiyide i¢erisinde sakli tutmaktadir.

Omevia: Omega3 CoQ10 DHEA Pregnenolone etken maddelerini barindiran bu iiriin ise

viicudun en ¢ok ihtiyacini hissettigi Omega3 bakimindan 6nemli derecede zengindir.

Slimstyle: Guarana, Garcinia Cambogia, Zencefil, Yesil Cay Spirulina, Palmitoyl
Tripeptide, L-Carnitine etken maddelerini bulunduran bu iiriinde ise temel hedef

zayiflamaktir.

Dekamin: Icerisinden gectigimiz su siiregte sirket bu iiriinii Covid salginiyla beraber
piyasaya sirmistiir. Covid Oliimlerinin ana sebeplerinden birisinin D vitamini
eksikliginden kaynaklandiginin agiklanmasiyla birlikte Dvitamininin ¢nemi bir kere daha
giin yiizine ¢ikmustir. Bu {irlin, Vitamin D3 Vitamin K2 Magnezyum Vitamin C

vitaminlerini barindirmaktadir.

B12 plus: igerdigi vitamin B12, vitamin B1, vitamin B3, vitamin E, Folik Asiti vitamin
C barindiran bu bant ise hamileler i¢in olduk¢a kullanislidir. Ayn1 zamanda Alzheimer
hastaliginin da baslangicinin sebebinin b vitaminleri eksikliginden oldugu diisiiniiliirse

oldukga tercih edilen bir iirlin olmas1 mantiklidir.

Melatonin Plus: Igerdigi Lavanta Ozii Yagi, Giil Ozii Yag, Melatonin ile geceleri

kesintisiz ve kaliteli bir uyku almak iizere tasarlanmistir.

Gentelmen Night: Erkekler i¢in 6zel tasarlanmis olan bu iiriin sperm kalitesini arttirmak
ve prostat kanserine yakalanma rsikini azaltmak {izere yapilmustir. Igeriginde L Arginin
Omega 3 Ginger Ginseng Zinc Cornus Officialis Maca Eurycoma Longifolia

barindirmaktadir.

Ladies Night: Kadmlar i¢in hazirlanmig olan bu iiriin ise gogiis ve rahim kanserine
yakalanma rsikini azaltip, dogurganlik ic¢in gerekli olan yumurtanin kalitesini
arttirmkatadir. Iceriginde Omega 3 L Arginin Zinc Ginger Ginseng Dioscorea Bulbifera

Trifolium Pratense Lady Perox maddeleri bulunmaktadir.



Lumiere Collagen Patch: Insanlarin son zamanlarda o&zellikle genglesmek icin
basvurduklar en etkili madde Collagen’dir. Bu iiriin bu agidan oldukea etkilidir. icerdigi
Collagen Hydrolyzed Keratin Seaweed Extrad CoQ10 Vitamin E Acacia Honey

sayesinde zamanla daha geng¢ gériinmenize yardimci olur.

Lumiere Anti-Aging Mask: Genglesmek ve yiizdeki kirigikliklarin giderilmesi adina
iiretilen bu iriinlin iceriginde Aloe Barbedensis Hyaluronic Acid Lesitin Retinol A

Ginseng Collagen Peptidler Organik Yaglar bulunmaktadir.

Lumiere Hair Repair Sampuam: Kozmetik alanindan olan bir diger iiriin olan bu
sampuan igeriginde Vitamin E Hyaluronic Acid Biotin Collagen Aloe Vera

bulundurmaktadir.

Lumiere Hair Mask: Igerdigi Ceratine Hyaluronic Acid Biotin Collagen maddeleri

sayesinde saclardaki canlilig1 arttirir.

Lumiere Anti-Aging Eye Mask: Ozellikle géz cevresinde bulunan ve ayrica gdzalti
torbas: da denilen yapilar1 yoketmek adina iretilen bu iriin icerik olarak Niacinamide

Aloe Vera Arginine Rosmarinus Officinalis barindirmaktadir.

Lumiere Face Lifting: Icerdigi Centella Asiatica Vinis Vinifera Coffea Arabica Acetil

Hexapeptide — 8 Bija Cica Balm sayesinde bu iiriin yiizde gerginlik yaratmaktadir.
1.6.5. Alms Oldugu Sertifikalar

Isletmeler iiretmis olduklar: {iriinleri satabilmek adma bir takim denetimlere
sokmalar1 ve bu denetimlerden basarili sonucglar alarak ¢ikmalar1 gerekmektedir.
Uriinlerin insan sagh@ agisindan ne denli giivenli oldugunu gosterebilmek ya da
triinlerinin ne kadar ergonomik ve kullamisli ve ya yenilik¢i oldugunun ispatinin
belgelenebilmesi adina bazi belgelere ihtiya¢ duyarlar. Bu belgeler belli standartlara
ulagsmay1 basarmis iirlinlere verilir. Bu acidan isletmeler agisindan bu belgelerin hayati
Onemi vardir. Zira bu belgeler ile insanlar isletmenin iiretmis oldugu iiriinlere daha sicak

bakabilir ve i¢ rahatligiyla bu iiriinlerin satin alinmas1 gergeklesir.

Ornegin Burger King firmasi iiriinlerinde kullanmis oldugu etlerin Miisliiman

olan iilkelerdeki satisi i¢in helal kesim sertifikas1 almak zorundadir ya da bir enerji



takviyesi amaciyla alinan bir hapin sporcular agisindan kullanilabilmesi i¢in doping free

lisansinin olmasi gereklidir.

One More International firmas1 da insanlara riistiinii ispatlayabilmek adina bir
takim Onemli sertifikalar almistir. Bu sertifikalar nereden alindiklar1 ve ne ig¢in

alindiklar1 asagidaki gibidir.

Doping Free Certificate: Uriinlerinde doping igermedigine dair sertifika. Diinya

Dopingle Miicadele Ajansindan alinan bir sertifikadir.

Helal Sertifikasi: Uriinlerin Islami agidan kullaniminda herhangi bir sikint1 olmadigini
gosteren sertifikadir. Ozellikler Miisliiman {ilkeler agisindan 6nemlidir. Tiircert

belgelendirme kurulusundan bu belgeyi temin edilen bir sertifikadir.

Iso 20.000-1:2018 Bilgi Teknolojileri Hizmet Yonetim Sistemi: Miisterilerin
beklentilerinin karsilanmasi a¢isindan isletmenin bulundugu durumun performansin
stirekli olarak gelistirilmesi ve diizene sokulmasi konularini ele alan rehberlik eden bir

belgedir.

ISO 27001:2013 Bilgi Giivenligi Yonetimi Belgesi: Tiiketicilerin ya da isletmenin
kendisinin her tiirlii bilgi ya da belgelerini korumak adina her tiirlii tehlikeden korunmasi

icin temin edilmis bir sertifikadir.

Is0 9001:2015 Kalite Yonetim Sistemi Belgesi: Tiiketicilerin memnuniyet diizeyleri ile
iligkili olarak iliskilerin nasil gelistirilip diizenlenecegine yardimci olmak tizere

diizenlenmis ve bu konuda yol gosterici sertifikadir.

ISO 10002:2018 Miisteri Memnuniyeti Yonetim Sistemi Belgesi: Bu belge de yine
miisteri memnuniyet seviyesini arttirmak icin geri bildirimlere her tirli acik ve
sikayetleri ve problemleri ¢ozmeye yardimci olmak adina bu hizmetleri gelistirme

amaciyla alinan belgedir.

Iso 13485 Tibbi Cihazlar icin Kalite Yonetim Sistemi Belgesi: Tibbi cihazlar ile

alakali olan 6zel sartlar igceren bir belgedir. Uluslararas1 gecerliligi de vardir.



FDA Onay Belgesi: ABD’de bulunan ve Saglik Bakanligina bagli olarak calisan her tiirlii
ilag, medikal iirlinler, diyet {irlinler, radyasyona sebep olan aletler ve veteriner araglardan

sorumlu yapidan alinan belgedir.

Diinya Saghk Orgiitii Belgesi (WHO): Birlesmis Milletlere Bagli olarak ¢alisan tiim

diinya insanlariyla ilgilenen ve ¢aligmalar yapan orgiitten alinan belge.

Is0 22716:2013 Gmp Iyi Uretim Uygulamalar1 Belgesi: Uriinlerin hangi kosullarda ve
nasil iiretilmesi gerektigine klavuzluk eden bir belgedir. Insan saghigi agisindan

Onemlidir.

Isyeri Disinda Satis Belgesi: Ulkemiz ticaret bakanlig tarafindan verilen is yerleri
disinda satis yapmak isteyen firmalara verilen belgedir. Network marketing icin gerekli

olan bir belgedir.

T.C. Saghik Bakanhg Tiirkiye ilac ve Tibbi Cihaz Kurumu Onay1: Ulkemizde klinik

arastirmalar neticesinde verilen bir belgedir.

Vegan Belgesi: Uriinlerin hayvansal gidalar igermedigine dair verilen belgedir. Ozellikle

et tiiketmeyen tiiketiciler acisindan 6nemlidir.
CE Belgesi: Uriinlerin Avrupa Birligi standartlarina uygunluguna onay veren belgedir.
1.6.6. Kazang Sistemi

One More International isletmesi de diger network marketing sistemleri gibi
benzer bir kazang sistemini kullanmaktadir. Yukarida aciklamis oldugumuz kazang
sitemlerinden karma olan kazang sitemini yani Hybrid kazang sistemini kullanmaktadir.
Bu kazang planinda sag ve sol olmak iizere 2 kol mevcuttur. Fakat bunun yaninda takim
basarisinin da 6nemi oldukg¢a fazladir. Bu ylizden yukarida bulunan liderler takim
agacinin asagisinda bulunan diger calisanlara yardimda bulunmak zorundadir. Zira

asagis1 var ise yukarist da her daim vardir. Asagis1 yoksa yukaris1 da yoktur mantigi
hakimdir.

Diger network marketing isletmeleri i¢in pekte cazip olmayan bu kazang sistemi

digerlerine gore riskli gibi goriinse de sistemin iyi oturtulmas: sonucu basar1 ylizdesi



daha yiiksektir. One More bu sistemi daha da basarili olabilmesi agisindan kendinden

de baz1 ekstra ddiiller ekleyerek gelistirerek uygulamaya baglamistir.

Asagida One More firmasinin kullandig1 bonuslar1 ve dagittigi primleri konusacagiz.

1- Eslesme Bonusu 6- Nakit Kariyer Bonusu
2- 3D bonusu 7- Ara¢ Katki Bonusu

3- 4x4 Bonusu 8- Diinya Havuzu Bonusu
4- Takim Bonusu

o- Hizl1 Baslangic Bonusu

1-Eslesme bonusu

Sirket kariyer planlama agisindan satis temsilcilerine olusturmus olduklar: takim
agacina istinaden sag kolda ve sol kolda olusturduklari puan miktarinin %19 ile %11
degisen oranlarda ekstra bonus dagitmaktadir. Bu nokta da uzun kol kisa koldan daha
ehemmiyetlidir. Cilinkii tek tarafa calismak mantiksizdir. Yoksa calisilan taraftaki
puanlar biriktik¢e birikir. Bunun sonucunda da eslesme bonusu elde edilemez ve kazang

azalir.
2- 3D bonusu

3D bonus sisteme dahil olundugu andan itibaren 28 giin icerisinde sag ve sol
kolda toplamda 3 yeni iiye kazandirildiginda ve bu yeni tiyelerin alim yaptiklari iirtinler
toplamda 600QV degerinde oldugunda temsilci 100§ 6deme almaya hak kazanir. Bu
100§ takim agacinmizin altindaki 3 iiyenin her seferinde aktif kalmalar1 halinde 100$
O0denmeye devam eder. Buradaki dolar kurunu sirket kendi icerisinde sabitlemis olup

yaklasik 7 TL den islem gormektedir.
3-4x4 bonusu

Bu bonusta 3D bonusta oldugu gibi isletmeye kazandirilan 4 yeni iiyeye ve
sisteme dahil olan yeni iiyelerin toplamda 1000Qv’lik satis yapimina istinaden Sisteme
tiyeleri kazandiran temsilci 3D bonustan ayr1 olarak yine 100$ dolar almaya hak kazanir

ve kazandirilan tiyelerin her ay aktif kalmalari durumunda da takip eden aylarda da



0denmeye devam eder. Bu 6deme de yine ay sonunda satig temsilcisinin ciizdanina

aktarilir.
4-Takim bonusu

Sisteme dahil olunan giin en ¢ok kag Qv’den siparis girildiyse temsilcinin
yiizdelik dilimi belirlenir. Belirlenen bu yiizdelige istinaden kisa koldan gelen eslesme
puaniin yiizdeligi kadar $ hesaba islenir. Odemeyi alabilmek i¢in o hafta her iki kolda
da muhakkak eslesecek puanlarin mevcut olmasi gerekmektedir. Eslesen puanlar kisa
ve uzun koldan diisiiliir ardindan uzun kolda kalan puanlar bir sonraki aya devredilip
kisa kol sifirlanir. Bu oranlar baslangig setlerinde belirtilmis oranlardir. (100 Qv %13,
650 Qv %17, 300 Qv %15, 1000 Qv %19). Eslesmeden gelen puanlarin yiizdeleri
alindiktan sonra hesaba puan olarak islenip ardindan ciizdana belirlenen TL karsilig1
yatirilmaktadir. Haftalik takim bonusu maksimum 20.000 $ olabilmektedir daha fazlasi

flash out sayilir.
5-Hizh Baslangi¢c bonusu (Fast Start)

Hizli baslangic bonusunda sisteme dahil olduktan sonra sizin siteme dahil
ettiginiz her iiyenin iiye oldugu Qv degerinin %25’1 kadar1 ciizdanlara yatmaktadir.
Sizin aktifliginiz boyunca kazandirdigimiz her liye i¢in muhakkak %25 bonusunuz

hesabiniza yatar. Ay sonunda hesaptan TL karsilig1 olarak ¢ekilebilir.
6-Nakit Kariyer bonusu

Adindan da anlagilacag lizere isletme bu bonusu belirlenen kariyerlere ulagan
her temsilcisine verir. Yine hesaba aktarilan dolarlar ay sonunda ya da her haftanin

Carsamba giinii hesaba TL olarak isteyebilirler.
7-Ara¢ Katki bonusu

Ug aktiflik ay1 boyunca, iist iiste kisa hat dengesinde smirsiz alt ekibi
ile 10.000 Qv puan hacim olusturan tiriin temsilcilerimiz Ara¢ Katki Bonusuna 36 ay
boyunca hak kazanirlar. Bu bonusta sirket; en az Beginner kariyerinde olan ve her ay
diizenli olarak 10.000-14.999 Qv puan hacmi olusturanlarin elektronik ciizdanlarina

400%, 15.000-19.999 Qv puan hacmi olusturanlarin elektronik ctlizdanlarina 6008,



20.000-24.999 Qv hacim olusturanlarin elektronik ciizdanlarina 800$, 25.000 Qv ve
isti hacim olusturanlarin elektronik ciizdanlarina 1000$ 6der. Ara¢ katki bonusu
kazanan bir iiriin temsilcisinin, kisa hat dengesinde hesabi bulunan bir bagka temsilcinin
ara¢ katki bonusu kazanmasi1 durumunda, tistte bulunan temsilcinin her aktiflik donemi
icinde iki yeni {iriin temsilcisini uzun hatta dahil etmeli ve yeni dahil ettigi temsilcilerin
de On siralari ile beraber toplamda 3500 Qv’lik bir hacim olusturmak durumundadir. 36
ay sonunda, yine geriye doniik son {li¢ ayinda sartlar1 yerine getiren temsilcinin haklari
devam eder. Bu 6demelere 5.000 Qv'nin altinda hacim olusturanlar dahil edilmez. Aylik
5000 ile 9.999 Qv arasi kisa hattinda hacim olusturanlar 400$"in altindaki puanlarina
gore hesaplanarak 200$ altinda olmayacak sekilde yatirilir. Ayrica arag katki bonusu
kazanan iiriin temsilcilerinin 4x4 gelir modelini de her ay diizenli olarak kazaniyor
olmasi1 gerekmektedir. 4x4 gelir modelini her ay diizenli kazanamayan {iriin temsilcileri

puanlarina istinaden taahhiit edilen tutarlarin yarisini kazanabilirler.

8-Diinya Havuzu bonusu

Sirket bir yili ticer aylik (4) esit parcaya bolerek, tek seferde vermis olduklari
siparis, 300 Qv, 650 Qv ve 1000 Qv olan iirlin temsilcilerini ayricalikli bir baska kazang
planina dahil eder. Bu kazan¢ planinda, sirket diinya genelinde satmis oldugu her
100 Qv’lik siparisten 28, her 300 Qv’lik siparisten 10$, her 650 Qv’lik siparisten 20$
ve her 1000 Qv’lik siparisten 30$’1 ayirarak diinya havuzuna aktarir. Bu diinya havuzu
her (3) ayda bir, tek seferde en yiiksek siparisi 300 Qv olana bir pay, 650 Qv olana iki
pay ve 1000 Qv olana ii¢ pay seklinde dagitir. Bu gelirden faydalanmak isteyen iiriin
temsilcisi, aylik aktifligini diizenli bir sekilde yapmak durumundadir. Aylik diizenli
aktifligini bir defaya mahsus dahi olsa geciktiren iiriin temsilcisi, diinya havuz kazang
sisteminden ¢ikarilir ve siradaki iriin temsilcisi ¢ikarilan {irlin temsilcisi yerine diinya
havuzu kazang sistemine dahil edilir. Dlinya havuzu kazang sistemi, havuzda tek seferde
maksimum 500 kisiden olusacak bir kazang sistemidir. 500 kisinin tstiinde kalan iiriin
temsilcilerimiz, iirlin temsilcilik hakkini elde ettikleri tarihe gore siraya girerler. Havuz
sisteminden farkli sebeplerle ¢ikislar oldugu takdirde sira da olan temsilciler bu guruba

dahil olur.

1.7.SONUC



Genel olarak isletmelerin ¢oguna baktigimizda karsilastigimiz kavramlar karlilik
ve miisteri memnuniyeti olarak 6n plana ¢ikmistir. Gegtigimiz 3-4 y1l boyunca meyadna
gelen Covid-19 pandemisi pek ¢ok isletmenin ciddi zararlar etmesine ya da tiziicti bir
sekilde iflas etmelerine sebep olmustur. Bu yiizden isletmeler ayakta kalabilmek adina
her tiirlii yola bagvurmustur. Bu noktada krizi firsata ¢eviren isletmeler de olmustur.

Dikkatli ve emin adimlar atabilmek olduk¢a zorlagsmustir.

One More International firmasi ise krizi firsata ¢eviren bir isletme olmus bu
donemde piyasaya yeni iirlinler siirerek karliligini arttirmak i¢in ¢alismalar yapmaistir.
Ayni zamanda One More International firmasi wellness sektdriinde hizmet verdiginden

dolay1 pandeminin agir etkilerini daha az hissetmistir.

Network marketing igletmeleri genel olarak iinilevel kazang sistemini tercih
etmistir. Fakat One More International isletmesi zor olan1 basarmak adina hybrid kazang
planini se¢mistir. Bu da netwrok isi yapmak isteyen sahislar i¢in avantaja donlismiistiir.
Yaptigimiz bu calismada Network marketingin ne kadar zor oldugu gozler Oniine
serilmistir. Bu iste calismak isteyen bir kisi ister ek gelir anlaminda isterse siirekli bir is
kapist olmas1 anlaminda isletme se¢imini yapmasinda, isletmenin yapisi ve kazang plani

etkili olmustur.

Oncelikli hedefinin ana gelir kaynag1 olarak ag pazarlama isini kafasina koyan
bir kimse i¢in ag pazarlama isletmelerinden hangisini segecegine karar vermesi
acisindan kazang plani sisteme iiye olacak olan sahsin diisiincelerine yon vermistir.

Kazang plani, kazanmak adina 6nemlidir.
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