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BUTUNLESIK PAZARLAMA JLETIiSIMIi ILE KADIN
GIRISIMCILIGI VE KAGIDER’IN INCELENMESI

Bu calismamin  amact  kadin  girisimciligin  Tiirkiye’de
artmasina ve yayginlasmasina yonelik olarak biitiinlesik
pazarlama iletisim c¢alismalarmin katkisini aciklamaya ve
tartismaya yoneliktir. S0z konusu c¢alismanmin literatiir
taramasi icinde girisimcilik, kadinlara yonelik girigimcilik
konulart incelenecektir. . Literatiir ¢calismasinin ikinci ekseni
biitiinsel pazarlama iletisimi boyutunda olup, sivil toplum
orgiitlerinin  biitiinsel  pazarlama iletisimi  kullanarak
projelerini duyurma, kaynak yaratma c¢abalarinin énemi
iizerinde olacaknr. Spesifik olarak kadin girisimcilik ile ilgili
dnemli mihenk taslarindan biri olan KAGIDER’in kadin
girigimciligin yayginlasmasi baglaminda yapug calismalari ve
iletisim projeleri iizerinde ornek olay incelemesini yapilacaktir.
Calismada ayrica, KAGIDER iletisim sorumlusu ile yapilan
derinlemesine goriisme bu projelerin planlamasi, yasama
gecirilmesi ve karsilasilan engel ve firsatlarla ile ilgili de bir
resim cizecektir. Benzer eksende diger bir arastirmada TISVA
da yapilacaktir.

Calisma  ornek olaylar ve derinlemesine goriismeler
girisimcilik ve kadinlara yonelik girisimcilik iletigim
planlamas iizerine giincel bir bakis acist kazandiracakur.
Iletisimin kazang¢ odakli anlayisa hizmet etmesi disinda sosyal
projelerde iletisimin  yarattagvyaratacagi  katma deger
vurgulanacak ve ayrica bundan sonra buna benzer iletisim
calismalar: icin bir model olusmasi yéniinde goriisler
bildirilecektir.

Anahgar Kelimeler: Biitiinlesik Pazarlama, Kadin Girigimcilik,
KAGIDER

ATTRACTING WOMAN ENTREPRENEURSHIP AND
KAGIDER THROUGH INTEGRATED MARKETING
ACTIVITIES

The purpose of this study is to increase and spread of women’s
entrepreneurship in Turkey in order to explain and discuss the
contribution of integrated marketing communication efforts.
In literature review of this study in question entrepreneurship,
women’s entrepreneurship will be examined as basic subjects.
The integrated marketing communication is the secondly
dimension of the literature review; the importance of efforts of
the civil society organizations in using the integrated
marketing communication for announcing their projects and
fund rising. There will be case study example including what
KAGIDER, as an important touchstone in women’s
entrepreneurship in Turkey, does for becoming widespread of
the women’s entrepreneurship. An interview with the
integrated marketing communication  responsible  of
KAGIDER which draws the outlines of these projects, possible
obstacles and opportunities of realizing them will be included
in this study. A similar research will also be done in TISVA.

Case studies and in-depth interviews with the study of
entrepreneurship and entrepreneurship, communication
planning for women will provide a perspective on the current.
Gain understanding of the service-oriented communication,
social projects, except that communication creates or will
create added value will be highlighted and after that, similar to
the formation of a model for the study of communication
informed opinions.

Keywords: Integrated Marketing, Woman Entrepreneurship,
KAGIDER

1. GiRiS

18. ylizyilin ortalarinda o&zellikle Avrupa’da
bilimsel ve teknolojik gelisme dogrultusunda buhar
gliciiyle calisan makinelerin yapilmasi ile baglayan sanayi
devrimi ile {retilen {riin miktarlarinda daha o6nceki
zamanlara gore inanilmaz bir yiikselme goriilmiistiir. Bu
siireci takip eden 20. yiizyilin i¢inde gelisen iletisim ve
ulagim teknolojileri sonucunda ise diinya genis bir pazar
halini almigtir.

1970'li yillara kadar izl geligen biiyiik isletmeler,
1973 yasanan enerji krizi ile ABD ve Bati Avrupa
iilkelerinin igine girdigi ekonomik durgunluk ile ortaya
¢ikan yeni ekonomik modelde dzellikle kobiler 6n plana
¢ikmaktadir. Kobilerin yapilar1 geregi esnek modeller
olmalar1 sonucunda yasanan krizlerden daha rahat bir
sekilde ¢iktilar1 ve bunun akabinde biiyiik sirketlerin

kaybetmis olduklar1 pazarlara da yonelerek is
hacimlerinin bilyiittiikleri goriilmektedir. Kobilerin krizler
karsisinda yetenekleri sonucunda istihdama katkilart
olumlu yondedir.

Kobilerin istindam i¢in biyiik bir kaynak
oldugunun anlasilmasi sonucu bu isletmelerden mevcut
olanlar1 korumak ve yenilerinin kurulusunu tesvik etmek
icin cesitli destek politikalar1 uygulamaya konulmustur.
Bunun bir sonucu olarakta girisimcilik kavrami giin
gectikge 6onem kazanmaya baglamistir.

Bir fikrin arkasindan olusturulan bir is plani ile
hayata baslayan isletmeler girisimcilerin hayalleri
dogrultusunda devam etmektedirler. Girisimci kelimesi
her ne kadar cinsiyetsiz bir kelime olsa bile 6zellikle
tilkemizde son yillara kadar girisimei karsiligi olarak
erkek anlaminda kullanilmaktaydi. Kadin girisimcilerle
ilgili ortaya ¢ikan sorunlarinin baginda, sosyal ve kiiltiirel
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ortamda kadin rollerinin kaliplasmis olmasi,egitim, aile
tepkileri, 06zel hayatlarinda bagka bir degisle ev
hayatlarinda is ylikiiniin fazla olusu, finans bulma gii¢ligii
gibi maddeler sayilabilir.

Girisimcilerin ister erkek olsun ister kadin birinci
onceligi trettigi malin veya hizmetin satilabilmesidir.
Ciinkii isletmenin kar etmesi gerekmektedir. Iletisim
olanaklarin basta internet olmakla beraber gelismesi
diinyanin 6teki ucuyla goriismenin bedellerinin dakikada
birka¢  kurus diizeylerde olmasinin  sonucunda
pazarlamanin 6nemi ortaya ¢ikmistir. Zamanimizda klasik
pazarlama yerine biitiinlesik pazarlama iletisimi 6n plana
¢tkmaktadir.

Bu caligmada oncelikli olarak girisimcilik kavrami
incelenecek ardinda kadin girisimciler yasadigi zorluklar
hakkinda bilgi verilecek, biitiinlesik pazarlama iletisimi
tanimlanip Dbiitiinlesik pazarlama iletisim unsurlarin
KAGIDER (Tiirkiye Kadin Girisimciler Dernegi) dernegi
ile iligkilendirilmesi ele alinmistir.

Il.  GIRISIMCILIK
Girigimci kelimesi bir seyi yapmaya baslayan kisi

anlamina gelmekte olup, girismek fiilinden tiiremistir.
Tarihsel olarak baktigimizda girisimei olarak Tiirkce’ye

gevrilen “entreprencur” Fransizca kelime
“entreprendre”den gelmektedir ve anlami “bir sey
yapmak’tir.

Bir ¢ok sekilde tamimimi yapabilecegimiz

girisimciligin baz1 6rnek tanilari asagidaki gibidir.

1. Mal ya da hizmet {iretiminin yapilabilmesi igin
iiretim 6gelerinin en iyi kosullar altinda bir araya getiren
kisi. Girisimeci riski lstline alarak , bagkalariin
ihtiyaclarini kargilamak amaciyla dgelerin alimini yapar
ve bir araya getirilmesini saglar. Risk girisimciye aittir.[1]

2. Mal ve hizmet iiretmek ya da pazarlamak i¢in
iiretim faktorlerini (dogal kaynaklar, isgiicii ve sermaye)
bir araya getiren , kar amaci giiden ve zarar olasiligini
g6ze alan kisi.[2]

3. Bir mal veya hizmeti tiretmek, pazarlamak igin
kendine ait ya da basgka kisi ve kurumlardan sagladigi
sermaye ile Uretim faktorlerini bir araya getiren, bu
faaliyeti yaparken ortaya ¢ikabilecek kar ya da zarar1 goze
alan kisi.[3]

4, Uretimin yapilabilmesi igin temel iiretim 6geleri
olarak kabul edilen doga, emek ve sermayenin belli bir
zamanda belli bir yerde ve belli oranlarda bir araya
getirilmesi gerekir.Bu bir araya getiren kisidir. [4]

5. Mal veya hizmet iiretmek /pazarlamak {izere
kar/zarar riskini goze alarak kullanabilece§i sermayeyi
yatirima dontistiiren kisi. [5]

6. Ik kez 18. Yiizyilin baslarinda Irlandali
ekonomist Richard CANTILLON tarafindan heniiz
belirginlesmemis bir bedelle satmak iizere iiretimin
girdilerini ve hizmetlerini bugilinden satin alan kisi olarak
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tanimlanan  giris olarak  tamimlanan  girisimcinin
glinimiizde ¢ok cesitli tanimlari yapilmaktadir. Genel
anlamda girisimcilik, c¢evresel faktorlerden dogan
firsatlardan yararlanma ya da yeni firsatlar yaratabilme
amaciyla ekonomik mal ya da hizmet iiretmek icin iiretim
faktorlerine sahip olma, orgiitleme yetenegi ve risk alma
faktorleri ile bagdastirilmaktadir. [6]

7. Sanayi Devrimi’nden sonra
SCHUMPTER’egore ; dinamik girisimciler: yeniligi
yaratan ve uygulayan,yeni pazarlar, yeni tedarik ve finans
kaynaklart1  bularak, yeni iretim teknikleri ve
organizasyon sekilleri gelistirerek ekonomik gelismenin
onciiligiinii tistlenen kisiler olarak tanimlanmaktadir.[7]

8. Girisimci kavrammi kaynaklar konusunda
ongoriide bulunarak isi planlayan, insan kaynaklarini
orgiitleyerek girdilerin islenmesini saglayan ve elde edilen
cikttyr ya da karlilik yaratacak bigimde tiiketicilerin
kullanima sunma becerisini gosteren kisi seklinde de
tanimlamak miimkiindiir.[8]

9. Girisimei, tretim faktorlerini, bagkalarinin
ihtiyacin1 karsilayacak mal ve hizmetler iiretmek iizere
tedarik eden ve uygun sekilde birlestiren kimsedir. Daha
anlasilir sekilde girisimci, baskalarinin baktigi ama
goremedigi firsatlar1 goriip bunlart birer is fikrine
doniistlirebilen, risk almaya yatkin olan kisi demektir.Bu
iki 6zellik, hi¢ degismeyen girisimcilik 6zellikleridir.[9]

10. Yaklasik yiiz otuz yil 6nce, 1878 de Ingiltere’de
“miizikal tiyatro yOneticisi” anlaminda kullanilan
girigimcilik terimi, daha sonralari “Pazar yaratan aktif
isletmeci ” anlaminda kullanilmistir.  Giiniimiizde iktisadi
anlami, “emek, sermaye ve dogal kaynaklarin yaninda
tretim faktorlerini olusturan dordiincii etken” olarak
belirlenmistir. Buradan girigsimciligin bir iretim faktori
oldugunu anliyoruz. S6z konusu dretim faktoriiniin
icerigini ele aldigimizda , “piyasada firsat kollayarak,
gelecege doniik plan ve projelerini yiiksek karlar elde
etmek amaciyla hayata geciren ; bu is i¢in insanlari
organize ederek riskli kararlari verebilen kisi ve bu kisinin
davranis bi¢imi” anlaminda kullanildig1 goriilmektedir.
Miitesebbis gozlerini sonsuz gelecege dikmistir. Bilyilime,
gelisgme, kalkinma, meydana getirme, yenilik, risk
yiiklenme baglica kaygilaridir. Ele avuca sigmaz, adeta
kabindan tasarak, kurumunu, yoneticilerini yeni kesif

alanlarmma  siirer. Daima  sikinti, problemli ve
tatminsizdir.[10]
11. Girisimci,
. Pazarda var olan firsatlar1 belirler
= Firsatlar1 (veya ihtiyaclar1) is fikrine
dontigtiirtir
- Kaynaklari bir araya getirir
. Risk {istlenir
. Finansmani, iretim ve iretim

siireglerini, insan kaynaklarmi yonetir. Uriinde,
yonetimde, teknolojide, pazarlamada siirekli yeniye
dogru degisme ¢abasini siirdiiriir. [11]



12. Girisimciler ig firsatlarii goriip degerlendirme;
gerekli kaynaklar1 derleyerek onlardan yararlanma; ve
basariya ulagmak i¢in faaliyette bulunabilme becerisine
sahip kisilerdir.[12]

Yukardaki tanimlarda gorildagii gibi girisimei is
fikrini, bir is plam1 sekline getirip kaynaklar1 bir araya
getirip iistlendigi riskle dogru orantili olarak kar saglayan
kimsedir.

I1.1. Kadmn Girisimciler ve Sorunlari

Tiirkiye istatistik kurumunun verilerine gore
calisan niifusun dortte biri  kadindir.  Girisimcilik
rakamlarinda ise rakamlar kadmlar aleyhine dahada
kotiilesip her 100 girisimciden yalniz 7°s1 kadindir [13].
Bunun belli bagli nedenleri bulunmaktadir. Bunlari
siralarsak sosyal ve Kkiiltiirel ortamda kadin rollerinin
kaliplagmis olmas1 en dnemli sorunlardan biri seklindedir.
Kadinin yeri evidir mantig1 ile baglayan bu kalip ev
islerinde is yiikiiniin fazlalifi sonucunda kadinlarimizi
hareket kabiliyetlerini etkilemektedir. ikinci sirada egitim
gelmektedir. 2012 yili ile toplam zorunlu egitim siiresi 12
yila ¢ikarilmakla beraber egitim miifredatimiz iginde

girisimcilik  ve  girisimcilige  yardimc1  olabilecek
pazarlama, halkla iligskiler, muhasebe gibi bilgiler
bulunmamaktadir.  Ugiincii ~ olarak  aile tepkileri
gelmektedir. Tipki kadin roliniin  kaliplagsmast gibi

ailelerde kizlarinin kendi isine sahip olmasinin 6nlerinde
orneklerin yok denecek kadar olmasindan dolay: girisimci
olunmasina tepki gostermektedir. Dordiincii olarak finans
bulma zorlugu bu sorun aym zamanda erkek
girigimcilerin sorunu da olmakla beraber hem teminat
gosterme zorlugu hem de is sahibi kadin olgusunun
yerlesmemesinden dolayr finans bulma siirecinde erkek
girisimcilerden daha sorunlu gegmektedir.

Girigimci kadinlarin az sayida olmalarindan dolay1
birlik olmalar1 gerekmektedir. Yildiz Ecevit’in 1993
yilinda yazmis oldugu kitabinda girisimei kadinlar
arasinda olusturulacak bir oOrgiitte olmast gereken
amaglari 13 madde altinda toplamustir.

1. Ayni veya benzer is kollarinda ¢alisanlar
arasindaki birlik ve koordinasyonu saglamak,

2. Uyeleri arttirmak ve iiyeler arasi sosyal iliskileri
giiclendirmek,

3. Yeni is kurmak isteyen kadmlara yardimci
olmak, yol gostermek, bilgi vermek, kredi saglamasinda
yardimci olmak,

4. Gerekli malzeme, is
saglamasinda yardimci olmak,

5. Satis ve pazarlama ile ilgili konulara ¢6ziim
bulmak,

6. Beceri ve yetistirme egitimleri diizenlemek,

glici  ve donanim

7. Sosyal glivenlik onlemleri almak,

8. Yardimlasmay1 saglayabilmek i¢in ortak bir fon
kurmak,
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9. Diger kadin orgitleri ile iligki ve iletigim
kurmak,
10. Uyeleri Pazar konusunda bilgilendirmek,

11. Yeni
tegvik etmek,

12. Hukuki sorunlar konusunda ¢6ziim bulmak,

girisimci adaylarmi  bilgilendirmek ve

13. Bir bolge veya sehre bagli kalmadan biitiin kadin
girigimcilere biitiin bu destegi saglayabilmektir.[14]

Kadm girisimcilerin  orgiitlenmesi  konusunda
tilkemizdeki en iyi Orneklerden biride 2002 yilinda
kurulan  kisa adi KAGIDER olan Tiirkiye Kadin
Girisimciler ~Dernegidir. KAGIDER  gelecegin is
diinyasint  yapilandirmada etkin kadin  girisimciler
yaratmak amaci kurulmustur. Dernegin amaci kisaca
“kadinlar1 ekonomik hayata kazandirmak” olarak ifade
edilmektedir. Dernek bu amag i¢in “Girisimcilik Bilinci
Seminerleri” ve “Kadin Fonu” gibi projeler gelistirmistir.
Dernek tarafindan girisimci kadinlar tesvik edilmekte,
projelere destek verilmekte, is sahibi kadinlara her
asamada uzman lyeleri araciligiyla danigmanlik
hizmetleri ~ saglanmaktadir.  “Girisimcilik  Bilinci
Seminerleri” diizenlenmekte ve bu seminerin ardindan
proje gondermek isteyen kadin girisimcilerden bagvurular
kabul edilmektedir. Dernek tarafindan secilen projelere
egitim, danismanlik ve mentorlukdestegi verilmektedir.
Bunun disinda finansal zorluklar yasayan projelere mali
destek de verilebilmektedir.

Dernegin vizyonu; “gelecegin is diinyasinda etkin
kadin girisimciler yaratmak”, misyonu da “ekonomik
deger yaratan kadin girisimci sayisinit artirarak ekonomiye
katkida bulunmak™ olarak belirleyen dernegin iiye sayist
her gegen giin artmaktadir.

KAGIDER, ekonomik deger yaratan kadin
girisimci  sayisini arttirarak, varolanlar1 gliclendirerek ve
Tirk kadin girisimcilerin diinya ile biitiinlesmesini
saglayarak, Tirkiye’nin sosyal ve ekonomik gelisimine
katkida bulunmay1 hedefleyen bir kurulustur. Ayrica
KAGIDER; 2006 yili itibariyle “Diinya Kadimn
Girisimciler Dernegi (FCEM)”ne tam {iye olmus ve
uluslararas1 arena da Tirkiye’deki kadin girisimciler
acisindan dnemli bir adim atilmasini saglamistir[15].

I11. BUTUNLESIK PAZARLAMA iLETiSiMi

Biitiinlesik pazarlama iletisimi genel anlamda, bir
organizasyonun tiim iletisim aktivitelerinin koordine
edildigi bir stire¢c olarak tanimlanmaktadir. Bu
tamimlamanin en belirgin 6zelligi; bir¢ok firmanin,
reklamlar ile ilgili biitiin ¢aligmalar1 bir reklam ajansina
vermekle yetinmesidir. Firmalarin  halkla iligkiler
faaliyetleri, bir halkla iliskiler ajansi tarafindan
yiriitilmektedir, firmalarin pazarlama departmani ise
satly promosyon programini uygulamaya c¢alismaktadir.
Bunun bir sonucu olarak da firmalarin reklami bir yone,
halkla iliskileri bagka ydne ve satig promosyon programi
da ayr1 bir yone dogru gitmekte ve buna bagh olarak da
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hedef Kkitlelerde istenen davramis ve tepkiler
olugsmamaktadir [16].

Bozkurt'a gore, firmalarin genel pazarlama
iletisiminin  etkinligi Onemli dl¢lide azalmaktadir.

Biitlinlesik pazarlama iletisimi, pazarlama ¢abalar1 i¢inde
yer alan biitiin farkli pargalarin hedef tiiketicilere tek ses,
birlestirilmis bir mesaj ve imajla ulagmasi i¢in koordine
edildigi bir yaklagimi gerekli kilmaktadir, Bu yeni
yaklasim, tiiketiciyi satin almaya dogru davranigsal olarak
harekete gegiren ve miisteri sadakati saglayan, tiiketici ve
muhtemel tiiketicinin maruz birakildig1 iriin/hizmet
hakkinda tiim bilgi kaynaklarim1 yonetme ve yiiriitme
stireci olarak tanimlanmaktadir.

Terence A. Shimp'e gore, biitiinlesik pazarlama
iletisimi organizasyonlarin iiriin ya da hizmetleri ile ilgili
olarak aldiklart biitiin kararlarin iletisim boyutunu da
diigiinerek, miisteri bazli ve satin alma davranislarina etki
edecek sekilde almasi ve bu farkli kararlarin bir disiplin
icinde orkestra edilerek, stratejik bir yaklasim ile
planlanmasi ve sinerji yaratilmasi siirecidir [17].

Thomas R. Duncan ise, biitiinlesik pazarlama
iletisimini, miisteriler, hedef tiiketici gruplari, hissedarlar,
calisanlar ve diger ilgili gruplara génderden mesajlar ile
bu gruplarin ya da bu gruplar ile birlikte kurulusun,
tiinlin, markanin topluma gonderdigi tiim mesajlarin
stratejik olarak denetlenmesini ve bu mesajlara etki
edilmesini saglayan, karsilikli olarak yararly, ¢ift yonlii ve
uzun erimli bir iletisim siireci olarak tanimlamaktadir
[18].

Schultz, Tannenbaum ve Lauterborn yaptiklari
tanimda miisteri olgusunu merkeze alan bir yaklagim
ortaya koymaktadir. Bu yeni yaklasim, tiiketiciyi satin
almaya dogru davranigsal olarak harekete geciren ve
misteri sadakati saglayan, tiiketici ve muhtemel
tiiketicinin maruz birakildig1 Griin/hizmet hakkinda tiim
bilgi kaynaklarini yonetme ve yiirlitme siireci olarak
tanimlanmaktadir [19].

Biitiinlesik Pazarlama Iletisimi uygulanmasinda 6
ana baslikta toplanmaktadir. Bunlar:
1. Kisisel Satig
Reklam
Satis Gelistirme
Pazarlama Halkla iliskileri
Dogrudan Pazarlama

o0k~ wN

Satin Alma Noktasi {letisimi

IV. KAGIDER VE BUTUNLESIK
PAZARLAMA iLETIiSiMi

IV.1. Kisisel Satis

Satig; bir firmanin yasamini siirdiirebilmesi i¢in
vazgecilmez bir gereksinimdir. Firma ister mal ve hizmet
iretsin ister sosyal sorumluluk i¢in ¢alistyor olsun .bu
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gereksinim degismez. Kisisel satig, satig giiciine, alicilarin
bireysel gereksinimlerini karsilayacak ikna edici mesajlari
hazirlama ve kullanma olanagini saglayan, segici iletisim
seklidir. Biitiinlesik pazarlama iletisimi bilesenlerinden
birisi konumunda bulunan kisisel satis, alict ve saticinin
genel durumlarina uyarlanabilir ve satin alma
ihtiyaglarina iligkin tatmin edici degisimler saglayarak
taraflar arasinda karsilikl etkilesim gelistirir [20].

Tosun'a gore, kisisel satis biitiinlesik pazarlama
iletisiminin énemli bir pargasi olmasina ragmen, 6zellikli
ve begenmeli {irlin gruplar1 s6z konusu oldugunda kisisel
satis tek basina ¢ok etkili sonuglar doguramamaktadir. Bu
irtin gruplarinda kisisel satig diger biitiinlesik pazarlama
iletisimi faaliyetlerince de desteklenmelidir. Sonug olarak
kisisel satigin biitiinlesik pazarlama iletigimi icerisinde
tamamlayict  bir roli  bulunmaktadir. Dolayisiyla
biitiinlesik pazarlama iletisimi kapsaminda kisisel satig
diger faaliyetler tarafindan tamamlanmakta ve
desteklenmektedir.

KAGIDER gibi bir dernekte bu kisisel satig basari
girisimci  kadinlarin - model olarak hem cinslerine
sunulmasidir. Bununla ilgili olarak kadin girigsimcilerin
ekonomiye katkilarint 6n plana ¢ikartarak, onlar1 temel
konularda bilgilendirmek, islerinde yeni firsatlar
yaratmalar1 i¢in tesvik etmek ve kigisel gelisimlerine
katkida bulunmak amaciyla 2008 yilindan bu yana
Tirkiye genelinde kadin girisimciler toplantilart
gerceklestirilmektedir.

Proje kapsaminda, Tiirkiye’de kadin girigsimcilere
girigimcilik, i plan1 olusturma, satis ve pazarlama,
teknoloji, insan kaynaklari ve yonetim gibi konularda
egitimler verilmektedir. Her ilde ayri bir girisimci
hikayesinin anlatildigi toplantilarda kadmn girigsimci rol
modelleri araciligiyla girisimci adaylar
cesaretlendirilmektedir.

~ Garanti Bankasi ile ortaklasa yiritilen projede

KAGIDER, illerde verilen egitimlere egitmen destegi ve
egitmenlerin  koordinasyonunu saglamaktadir. 2008
yilindan bu yana Tiirkiye’nin farkli bélgelerinden 19 ilde
bu bulugmalar yapilda.
Kadin Girisimci Bulusmalar illeri

09 Ekim 2008 - Eskisehir

15 Ekim 2008 - Adana

12 Kasim 2008 - Kayseri

19 Aralik 2008 - Izmir

10 Subat 2009 - Samsun

16 Aralik 2009 - Gaziantep

06 Ocak 2010 - Bursa

11 Mart 2010 - Manisa

24 Mart 2010 - Konya

15 Eylil 2010 - Edirne

23 Subat 2011 - Ankara



12 Nisan 2011 - Kiitahya

27 Nisan 2011 - Kibris

22 Eylil 2011 - Kahramanmaras
22 Kasim 2011 - Trabzon

23 Subat 2012 - Antalya

16 Mart 2012 - Denizli

16 Nisan 2012 - Antakya

17 Mayis 2012 - Mardin

1V.2. Reklam

Nurhan Babiir Tosun'a gore reklam, belirli bir kisi
ya da kumlusun bedelini 6deyerek kitle iletisim araglari
ile bir fikri, mali ya da hizmeti duyurumudur. Reklamda,
kelime, ses, goriintli ve simge formundaki ileti planlanmis
bir etki dogrultusunda harekete gecirilmek tizere kitlelere
yoneltilir. Tosun'a gore, reklam yalnizca {iriin ya da
markaya yonelik olmayabilir. Sirketlerin  kullandigt
kurumsal reklamlar da vardir. Ancak kurumsal reklamlar,
satig artirmay1 hedeflememektedir. Biitlinlesik pazarlama
iletisiminin bir unsuru olan reklami, satig artirmayi
hedeflemeyen kurumsal reklamlarla karistirmamak
gerekmektedir.

Biitiinlesik pazarlama iletisimi i¢inde yer alan
reklamin amaglar1 agagidaki gibidir [21].

» Tiketicilerde iriin ve marka gereksinimi
uyandirma

> Uriin ve markanin taninmasini ve hatirlanmasini
saglama

> Uriin ve marka hakkinda bilgi verme

»  Uriin ve marka tutumu olusmasina destek olma

» Uriin ve markaya yonelik satin alma niyeti
yaratma

> Uriin ve markanin satin alinmasini kolaylastirma

>  Uriin ve markanin satigim saglama

» Satin alma sonrasi tatmini gergeklestirmeye
yardime1 olma

» Marka baglilig1 yaratmay: destekleme

KAGIDER’inyapdig1 en biiyiik reklam 2007
yilindan beri diizenli olarak ger¢eklestirdigi kadin
girisimcilik yarismasidir. KAGIDER, Garanti Bankasi ve
Ekonomist  dergisinin  ortaklifiyla  gerceklestirilen
"Tiirkiye'nin Kadin Girisimcisi Yarigmasi1", Tiirkiye'deki
kadin girisimci sayisinin geligsmis iilkelerin seviyesine
yiikselmesine katkida bulunmak amaciyla diizenleniyor

Yarisma, gercek basar1 hikayelerini kendileri
yazan, Tiirkiye’nin dort bir yaninda faaliyetlerini siirdiiren
kadin girisimcilerin projelerini degerlendiriyor. Kadin
girisimcilerin, ekonomik ve sosyal girisimci ruhunu
ortaya cikartarak Tiirkiye’deki tiim kadinlara drnek tegkil
eden basar1 hikayelerinin duyurulmasi hedefleniyor.

Tiirkiye’de yasayan, firmasinda hakim ortak olan
ve firmasmin yillik cirosu 25 milyon TL’nin altinda olan
tim kadin girisimciler “Tiirkiye’nin Kadin Girisimcisi
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Yarigsmasina” bagvurabiliyor. 2007 yilinda 103 bagvuruyla
baslayan yarisma 2012 yilinda 6250 kisi bagvuru
yapmustir. 6 yil gibi bir siire zarfinda yilizde 6000 biiyiime
basaris1 gosteren etkinlik sadece yarigma katilimcilarim
degil diger kadinlar iizerinde belli bir etki biraktig1
muhakkaktir.

1V.3. Satis Gelistirme

Satig gelistirme giinlimiizde dagitim kanallariin
tiyelerini iriinlerini satmak konusunda 6zendirmek ve
tiketicileri de Tirlinlerini alma konusunda harekete
gecirmek i¢in kullanilmaktadir. Bir {irlinlin satislarini
artirmak i¢in yapilan kisa siireli tesvikleri kapsayan satig
gelistirme, itme, g¢ekme ve biitliinlesme stratejilerini
kapsamaktadir.

Satig gelistirmenin genel amaglar1 sunlardir: Satis
giicline yardim etmek, iiriiniin satiginda araci firmalarin
desteginin saglanmasi ve tiiketicilere yonelik satiglarin
artirtlmasidir.  Bu  amaglar  dogrultusunda,  satis
tutundurma tekniklerinden hangisinin segilecegine karar
verirken, {iriiniin niteligine, finansal yapiya, piyasamn
darligina/genisligine ve isletme dis1 kosullara bakilmalidir
[22], Ornegin, endiistriyel mamuller iireten bir firma igin
fuarlara katilmak, tarimsal mal {ireten bir firmaya oranla
cok daha gereklidir. Satis tutundurma faaliyetleri oligopol
piyasasinda fiyat dis1 rekabetin yogun olmasi nedeniyle
yaygin olarak kullanilir. Ayrica yeni bir marka, iiriin
ciktiginda ya da iiriinde bir degisiklik yapildiginda 6nemli
bir etkinlik alanina sahiptir.

Bir sosyal dernek olan KAGIDER de satis
gelistirme daha ¢ok KAGIDER vyaymlari ve
www.kagider.org sitesini ornek olarak verilebilmektedir.
Yayinlar ve web sitesi ile yapilan tanittim her ne kadar
biitiinlesik pazarlama iletisimin halkla iliskiler ayag: gibi
goriinse de is gelistirme olarak sayilmasinda ana neden
kars1 tarafi bilgilendirmegi bu kanallar sayesinde
yapilabilmesindedir.

Bunlar diginda JP Morgan Chase Foundation’in
destegiyle hayata gegirilen Geng Kagider projesinde
amaglanan; Oncelikle kadmlarin  egitim  hayatim
tamamladiktan sonra gerek profesyonel gerekse girisimci
olarak is hayatinda bulunmalarini tesvik etmek ve
ekonomiye aktif katilimlarinin 6nemini vurgulamaktir.
Tiirkiye genelinde secilen 10 {iniversitede kadinlarin
ekonomiye katilimlarinin 6nemi ile alakali yarim giinliik
paneller diizenlenerek toplamda 2.000 katilimciya
ulasilmas1 hedeflenmektedir. Sosyal aglarda (twitter,
facebook) 20.000 takipg¢iye ulagilacaktir. Bugiine kadar 5
universitede gerceklesen egitimlere toplamda 1173 kisi
katilmistir.

IV.4. Pazarlama Halkla iliskileri

"Halkla Iliskiler" denilen gérev, 6zel ya da tiizel
kisinin, yani bir insanin, dernegin, 6zel ya da kamu
kurulugunun karsilikli i yaptigi gruplarla iligkiler
kurmasi, kurulusunun karsilikli i yaptigr gruplarla
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iligkiler kurmasi, varsa
gosterilen ¢abalardir [23].

iligkilerini  gelistirmesi igin
Haber formatl tamitim, reklam, toplumun ilgisini
cekecek aktiviteler ve en dnemlisi de satisa yonelik halkla

iligkiler ~uygulamalar1 "Marketing  PublicRelations"
(MPR) yani pazarlama yonlii halkla iliskilere
yoneltmektedir.

KAGIDER halkla iligkiler ayagi basin biiltenlerine
ve bunun akabinde 6zellikle yazili basinda kapladigi alana
dayanmaktadir. 2009 yilinda tiim Tiirkiye yazili basinina
bakildiginda 1195 kez haber olundugu tespit edilmistir
[15]. Haberlerin giiniimiiz teknoloji ¢aginda sosyal
medyada tekrarlanarak ayri bir ¢arpan etkisi de ortaya
¢ikmaktadir.

IV.5. Dogrudan Pazarlama

Kitlesel pazarlamanin etkinliini  yitirmeye
baslamasiyla beraber Onemi her gecen giin artmaya
baslayan dogrudan pazarlama iilkemizde de etkinligini
artirmaya baglamistir. Degisen miisteri profilleri ve
insanlarin degisen yasam tarzlari, pazarlamada kullanilan
teknolojilerin degismesi ve yayginlagmasi, miisteri odakli
pazarlama anlay1s1 dogrudan pazarlamanin
yayginlagsmasina neden olmustur

Dogrudan pazarlama: "Normal perakende satis
yerlerini ve {dnitelerini kullanmaksizin dogrudan son
tiketiciye yoOneltilen pazarlama faaliyetleridir" [24].
Yavuz Odabasi'nin yaptigi tanmima gore dogrudan
pazarlama: "Uriinlerin ya da hizmetlerin satisinda ve
dagitiminda uygulanan ve kendine 6zgii kurallar1 olan bir
pazarlama yontemidir. Bu yontemin kullanilmasinin
amact, dogrudan satin alma eylemi yaratilmasi igin
reklam mesajinin dogrudan miisteriye iletilmesidir".

KAGIDER’in yapmis oldugu calismalar iginde
ozellikle yapilan fuarlar, liderlik zirveleri ve mentorluk
programini ve kiz ¢ocuklaria yonelik hazirlanan projeler
bu kapsamda degerlendirilebilir. Bu c¢alismalardan
baslicilarina deginmek gerekirse Uluslararas1 Kadin
Girisimcilik  ve Liderlik Zirvesi (KGL Zirvesi),
Tiirkiye’de bu alanda yapilan en kapsamli ve en biiyiik
etkinliktir. Amerika, Avrupa, Ortadogu ve Kuzey
Afrika’dan gelen konusmacilart ve katilimeilariyla,
kiiresel is diinyasindaki gelismeler, girisimcilik ve liderlik
konularinda katilimcilarin utkunu genisletmeyi
amaclamaktadir. Zirve ilk yapildigi 2009 yilinda 350
kisiyle baslayip kasim 2012 yilinda yapilacak olan
etkinlikte 750 kisi beklenmektedir.

Avrupa Kadin Girisimcileri Mentor Ag1 projesi ile
yeni kurulmus isletme sahibi girisimci kadinlarin ilk
kurulus yillarinda uzman mentorlarin yol gosterilirciginde
isletmelerini ilerletmeleri planlanmaktadir. zorlu ilk
yillarinda strdiiriilebilirliklerini saglayacak devamli bir
mekanizma  olusturmak  amacglanmaktadir.  Proje
Arnavutluk, Belgika, Kibris, Makedonya, Yunanistan,
Macaristan, Irlanda, Italya, Karabag, Hollanda, Romanya,
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Sirbistan, Slovakya, Slovenya, Ispanya, Ingiltere ve
Tirkiye’de  gerceklestirilmektedir. ~ Eylil ~ 2011°de
baslayan ve Eyliil 2013°e kadar 2 yil devam edecek olan
Mentor Ag Projesi Tirkiye genelinde
uygulanmaktadir Proje kapsaminda 26 bagarili KOBI
sahibi is kadin1 12 ay boyunca, isini yeni kurmus 26 kadin
girigimciye mentorlukyapacaktir. Tiirkiye’deki
yiiriitiiciiliigiinic  KAGIDER’in  iistlendigi  projenin
ortaklar1 Ozyegin Universitesi ve ANGIKAD’dir. Proje
toplamda 1 milyon $ bir AB projesidir.

IV.6. Satin Alma Noktasi Iletisimi

Giinlimiizde biitiinlesik pazarlama faaliyetlerinin
tiketiciyi satin alma noktasina ¢ekmesi yeterli
olmamaktadir. Ozellikle tiiketicilerin satmn alma kararim
satin alma noktasinda verdigi durumlarda satin alma
noktasi iletigimi biiylik 6nem arz etmektedir. Tiiketicileri
satin alma noktasinda markay: satin almaya yonelten en
onemli biitiinlesik pazarlama iletisimi unsuru olarak satin
alma noktas1 caligmalar1 gosterilmektedir. Satin alma
noktasi ¢aligmalar1 (POP "Point of Purchase) tiiketici satin
alma davramslarim biiyiik 6lgiide etkilemektedir [25].

Bu konuda KAGIDER tarafindan satilan bir {iriin
olmamak birlikte 6zellikle kendi yarattigi ag iizerinden
kadin girisimcilere miisteri bularak bir satin alma noktasi
olarak kendini getirmektedir. Ayrica yapilan toplantilarda
alman kararlar arasinda iki madde hemen goze
carpmaktadir. Bunlar:

= Finans ve danismanlik kuruluslarinin,
pazarlama olanaklarinin i¢inde bulunacag: bir iletisim
aginin kurulmali ve kadin girisimciler etkin olarak bu
agdan yararlandirilmasi

. Sektorel, bolgesel gibi farkli alanlarda
network aglarmin kurularak, kadin girisimcilerin
pazar paylariin artisina destek saglanmasi

V. SONUCLAR

TUIK verilerine gore iilkemizdeki istihdamin % 99
saglayan kobiler gerek istihdam yaratma gerek yasanan
krizlere karst esnek karsilamalarindan dolayr ekonominin
degismezleri haline gelmislerdir. Girisimciler bulduklari
is fikirleri ve ardindan yarattiklar1 planlariyla kobilerini
kurup iiretim yapmaya baslar. Ulkemizde var olan
girisimcilerin yalniz % 6’s1 kadin olup genel igersinde ¢ok
kiigiik bir miktar olmaktadir.

KAGIDER bu rakamlarin degismesini amaglayan
bir dernek olarak 2002 yilinda kurulmustur. Bu ¢alismada

icinde bulundugumuz yilda 10. yilm kutlayan
KAGIDER’in  dernek hizmetlerini tanitmak icin
kullandigr yontemleri biitiinlesik pazarlama iletisim
yontemlerinin gérece incelenmistir.

Ozellikle ~ diizenlenen  “Tiirkiye’nin ~ Kadin
Girisimcisi  Yarigmasina” 6 yilik dénem boyunca
katlanarak artan katiimc1 sayisi etkileyicidir. Bu

caligmalar 1s18inda iilkemizdeki en etkinli kadin girisimi



toplulugu olan KAGIDER gerek kadin girisimciligi

egitimlerine katkilar1 gerek projeleri gerek Onderlik

calismalariyla lilkemizde katkilar1 yadsinamaz.
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