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YENISEHIR KRYMAKAMLIGI
“CENNETIN KOSELERI PROJESI”
~ EYUP AYGAR FEN LiSESI
NGINLESTIRILMiS KGTUPHANE AGILIS

Sahipsiz Sorunlarin Cozumu gin

KAYMAKAMLARIN KAYNAK TEMINI MUMKUN MU?
SOSYAL PAZARLAMA BIR ARAC OLABILIR MI?

“Ben cenneti hep bir cesit kiitiiphane olarak

diislemisimdir.”

azarlama, yasamin her alanin-
Pda kullanilmaktadir. Ureticiler

Urettikleri Grin ve hizmetleri
pazarlarken; bir is basvurusunda
kisi kendini; politika alaninda par-
tiler, fikirlerini pazarlamaktadirlar.
Ayni sekilde toplumun vyarari icin
birtakim davranislar da pazarlanabi-
lir. Ornegin, toplumun sigara icme-
mesi icin “sigara icmeme davranisi”
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pazarlanabilir. Bazi fikirlerin top-
luma benimsetilmesi, dislnce ve
davranis kaliplarinda gerekli degi-
sikliklerin yapilabilmesi, genis yanki-
lar uyandiracak sosyal kampanyalari
gerektirmektedir.

Uygulanacak projeler kamu biitgesi-
nin yetersiz oldugu durumlarda top-
lum ve kamu vyarari icin veya Mulki

Dr. Mustafa OZARSLAN
Mersin Yenisehir Kaymakami

idare Amirlerinin sik sik karsilastig
“sahipsiz sorunlarin” ¢ézimd igin ge-
rekli ayni ve nakdi kaynaklari temin
etmek amacli bir takim kamu projele-
ri icin sosyal pazarlama araci kullani-
labilir. Kar amaci gitmeyen sivil top-
lum kuruluslari ve devlet tarafindan
yurdtalen ve toplum yararina hizmet
eden pazarlama uygulamalari, sosyal
pazarlama olarak adlandirilmaktadir.



Sosyal Pazarlama ile Uriin Pazarlamasinin Karsilastiriimasi

Sosyal Pazarlamada

"lyi" seyler yapmak isterler
Projeler bagislarla finanse edilir
Guven ve itimat temelli iligki
Katihmci karar verme

Uzun donemli davranigsal amaglar
(sarkan etki)

Olgiilmesi zor performans

Kamuya karsi sorumluluk

“Sosyal Pazarlama” kavrami 1970’
yillarda bir disiplin olarak Philip Kot-
ler'in pazarlama ile ilgili calismalar
ile dogmustur. Bir GrinUn ticari pa-
zarlanmasi ile bir kamu projesinin
sosyal pazarlanmasi arasindaki fark
yukarida tablo halinde gosterilmistir:

Cennetin Koseleri Projemiz (Zen-
ginlestirilmis KattUphane) ile Mer-
sin Yenisehir ilcesine ait kitip-
hanesi olmayan 30 okula yaklasik
850.000,00 TL sponsorluk destegi
temin edilerek kittphaneler kazan-
dirlmistir. Bu kattuphaneler tama-
men yerel sponsorlarin destekleriy-
le olusturulmustur. Projenin basaril
olmasindaki en blyik neden Sosyal
Pazarlama Bilimini kullanmak sure-
tiyle; katlphane ihtiyacinin bitdn
okul paydaslarina hissettirilmesi,
ilce kaymakami tarafindan odul-
lendirme sistemi, projeye kendisini
adamis bir ¢alisma grubunun olus-
turulmasi, bitgenin fizibil olmasi ve
her seyden dnemlisi proje kitapgi-
ginda ve tanitimlarinda, projenin
baslama/bitis tarihinin ve tamam-
lanacak kutUphane sayisinin kamu-
oyuna deklare/taahhit edilmesidir.

Ulkemiz, butin sektorlerin ve sos-
yal gruplarin kamu yatirm talep-
lerini karsilayacak ekonomik glice
sahip degildir. Cunki kaynaklar
kit ihtiyaglar sinirsizdir. Bu durum
vergi gelirlerinden daha fazla pay
almak icin kamu kurumlari arasin-
da rekabete neden olmaktadir. Bu

Ticari Sekt6r Pazarlamasinda
"Para kazanmak" isterler

Proje yatirimlarla finanse edilir
Rekabet temelli iligki

Hiyerarsik karar verme
Kisa dénemli davranigsal amaglar

Kar ve pazar payi ile 6lgllebilen performans

Bireye ya da isletmeye karsi sorumluluk

nedenle kitlphane projemizin pa-
rasal kaynagini Milli Egitim Bakanlig
bitcesinden karsilamamiz mimkin
degildi. Milli Egitim Bakanhg but-
cesinden 2017 yilinda iki (2) adet
yeni Z- Kutliphane olusturulmustur.
Bakanhgin Teknik Sartnamesinde
kituphane vyapilacak mekanlarda;
ilkokullar icin en az 60 m?, ortaokul-
lar icin 70 m? ve liseler igin de 80
m? isteniyordu. Bu asgari metrekare
sartlarini saglamayan okullar kitlp-
hanesiz mi kalacakti? iste merkezi
planlamanin  dezavantajli  yonle-
rinden birisi buydu. Yerel dizeyde
inisiyatif kullanilmasi gereken so6z
konusu “sahipsiz sorunun” ¢6zimda
malki idare amirinin éniine geliyor-
du. Ayrica yilda iki kitliphane ya-
pilmasi sorunun ¢6zimindn uzun
yillara sarkmasina neden olacakt.
Derslik bazinda Ulkemizin bitiin
okul  kiUtuphanelerinin  yapimini
s6z konusu bakanliktan beklemek
rasyonel ve idealist bir yaklasim
olamazdi. Okullarinin kutliphane-
lerinin “kalitesizlik” sorununu ¢o6-
zecek projemizin parasal kaynagini
Mersinli sponsorlari ikna ederek ve
ikna strecinde “pazarlama bilimini”
kullanmaliydik.

Ocak 2015 - Haziran 2017 tarihle-
ri araliginda yaklasik 850.000,00
TL tutarindaki projemize sponsor
destegi nasil saglandi? Kamuoyun-
da velilerden “zorla bagis” konu-
sunda sikayetler olurken ve birgok
okul idarecisi bundan dolayi yasal
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incelemeler, sorusturmalar gegirir-
ken bu nasil bagarildi?

Projenin sponsor ve genis halk kati-
limi desteginin alinmasi igin isletme
Yonetimin “pazarlama” teorik kur-
gusu kullaniimistir“Pazarlama” kav-
rami kamu ydnetiminde olumsuz
cagrisimlar tasir. Ancak son 30 yilda
ozel sektor ve kamunun kullandigi
araclar birbiri ile i¢ ice gecmistir.

SOSYAL PAZARLAMA SURECI

Projemize, sponsor ve kamuoyu
destegini almak Gzere Pazarlama Bi-
liminden yararlanilmistir. Bu ikna ve
glvenin saglanmasinda Sosyal Pa-
zarlama Biliminin asagidaki 4 ilkesi
kullanilmistir. Bunlar:

Birinci ilke: Miisteri Merkezli Bir
Felsefe

Projenin hedef kitlesi “okul aile bir-
likleri, okul mudurleri ve hayirsever
sponsorlar” sirekli olarak “bu Gri-
nin bana faydasi var mi?” sorusu
sormas! temel alinmistir (What is
in form me?). Uriinimizin adini
“Cennetin  Koseleri (Z- Kuitlpha-
ne)” koyduk. Bu mukemmelliyet
vurgusunu yani Cennet “metaforu”
zihinlere sirekli islemek suretiyle,
velilerimiz ve sponsorlarimiz proje-
mizin “propagandisti” olmustur. ilce
kamuoyu, sosyal pazarlama yonte-
mi ile projemizin, ¢ocuklarimiz ve
ilcemizin gelecegine dair Ustin de-
ger yarattigina ikna edilmistir. Milli
Egitim Bakanhgl tarafindan bu mo-
del kutGphaneler Zenginlestirilmis
Kutlphaneler (Z-Katiphane) olarak
adlandiriimistir. Bundan dolay biz
projemizi adini farklilastirarak yeni
tasarladigimiz kitlphanelerin sos-
yal pazarlamasini yapmak amach
Borges’in  kltlphaneleri cennete
benzetmesinden esinlenerek “Cen-
netin Kdéseleri” ni kullandik. Bu ke-
limeyi kullanarak sponsorlarimizin
duygularini etkiledik. Tom Peter’se
gore “semboller yoneticiligin 6z0-
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nd olusturur”. Zira yoneticinin isi
kimyasal maddeler veya makine
kullanmak degildir. Onlarin isi sem-
bollerdir.

Jorge Luis Borges dinyanin en
¢ok tanmnan gorme engellilerin-
dendir. 1955te, Arjantin Ulusal
Kitaplik mudurligine atandigin-
da, 900.000 kitabin ortasindaki bir
gorme engellidir. Bu yonden Cemil
Meri¢’e benzer. Bir konusmasin-
da cenneti her zaman bir kitaplik
olarak dusledigini soylemistir. Siire
ilgisi olanlar onu “anlar” isimli sii-
rinden taniyacaktr.

ikinci ilke: Hedefi Sinirlandir

Projenin hedef kitlesi ve siresi kisit-
landi.

Projenin hedef kitlesi, Yenisehir il-
cesinde bulunan resmi 8 lise, 14
ortaokul ve 8 ilkokulda okumakta
olan 30.000 6grenci bu okullarda
1500 6gretmen-idareci ve bu okul
cevresindeki vatandaslar olarak be-
lirlendi.

Projenin siresi, Ocak 2015 tarihin-
de baslayip, Haziran 2017 olmak
Gzere 30 ay olarak belirlenmistir.
Bu hedefler ve hedeflere ulasma
sireleri kamuoyu ile paylasiimis
ve kamuoyuna taahhlt edilmistir.
Ayrica proje mali kaynaginin hicbir
suretle veli bagislarindan olmaya-
cagl okul mudurlerine resmi yazi
ile iletilmistir. Mali kaynak yalnizca
hayirsever sponsorlardan saglan-
mistr.

Uciincii ilke: Rakip Uriinii
(Geleneksel — Klasik
Kiitiiphaneler) Tanimla

Projemizi uygulamaya baslamadan
once okul basina disen kiutiphane
sayisi; Yenisehir’de ilkokullarda 0.52
(Tarkiye ortalamasi 0.35) ortadgre-
timlerde 1.63 (Turkiye ortalamasi
1.78) idi.
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Derslik Basina Ogrenci
ilkdgretim | Ortadgretim
Adana 0,43 1,63
Mersin 0,52 1,63
Akdeniz 0,41 1,54
Turkiye 0,35 1,78

(Kaynak:ERG, Temel Egitim Gostergeleri
2010-2011, On veriler MEB,).

(Kaynak:Cukurova Kalkinma Ajansi 2014-
2023 Gukurova Bolge Plani S.137).

Yukaridaki tabloya gore Yenisehir
ilcesindeki ilkokullarin yaklasik ya-
risinda kutlUphane yoktu. Kayitlar-
da katuphane olarak gorinenler
de gercekte okulun ardiyesi olarak
kullaniliyordu. Kittphanesi olanlar
ise zamanin ruhunu tasimiyordu.
Rakamlari dizeltmeden kaliteye ve
basariya ulasilamazdi. Bundan dola-
yI kutuphanesi olmayan okullar tize-
rinde yogunlasildi. Problem dogru
belirlenmedikce sosyal pazarlama
etkili olamaz. Sorunu butln ¢iplak-
g1 ve yalinhg ile tanimlarken bu
istatistiki veriden faydalandik. Aslin-
da okullari bizzat gezerek de bunu
tespit etmistik. Ancak tesadufa bul-
dugumuz yukardaki istatistiki veri
elimizi glclendirdi.

Birbirinin rakibi olarak 2 (iki) Grina
tanimladik. Bu iki rakip “Geleneksel

Kutlphaneler ve Z- Kutiphane” idi.
Projemizin temel sorusu: “Bu gele-
neksel kutlphaneler 6grenci icin ne
kadar ¢ekim merkezi olur?”

Geleneksel kuttphanenin  “zemini
mozaik ve vyerylzinde camur-toz
atiklari var. Cop kutusunun bulun-
dugu kose kituphanenin en Kkirli
yeri. Kitiphanede perde yok. Aski-
lik yetersiz, montlar Gst Uste asiimis.
Kittphane duvarlarinin boyasi kay-
bolmus, soluk, uzun yillardir yeniden
boyanmamis, kitiphanede son tek-
noloji yok” olarak betimledik.

Dunya kugUlmustt ve “GrGnidmiz”
Uretildigi andan itibaren rakibi yer-
li mallar (geleneksel kitiphaneler)
degildi. Bundan dolayi Grdnimizin
(proje kuttphanelerinin) rakibi olarak
eski/geleneksel kuttphaneleri belir-
ledik. Boylece, proje paydaslarinda
“cosku” yarattik. Ayrica paydaslarin
algilarina yoénelik, Grintmazan “oz-
glin ve farkllik” tagidigini vurguladik.

Dérdiincii ilke: Pazarlamanin
4P’sini (Uriin, Fiyat, Yer,
Promosyon) Kullan

Pazarlama karmasi denilince akla
gelen ilk sey 4P’dir. Diinyada pazar-
lama denilince ilk akla gelen isim
olan Philip Kotler tarafindan litera-
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tire kazandirilan “4P” adini Uriin
(Product), Fiyat (Price), Dagitim
(Place), Tutundurma (Promotion)
almaktadir.

Philip Kotler degisim slrecini 6nce-
den sezip bu ezici rekabet ortamin-
da pazarlamaya nasil baslanacagini
Grinimazin hangi evrelerden gecip
piyasa sartlarinda nasil tutunacagini
gbstermek icin literatlre “4P- Pazar-
lama Karmas!” ni armagan etmistir.

Pazarlama musterilerin ihtiyaglarini
ve beklentilerini anlama ve bu ger-
cevede hizmetlerin nasil tasarlanip
sunulabilecegini planlama islemidir.
Pazarlamanin tanimina baslarken
once bir Urin ortaya koymaliyiz
sonra bu Urldnl piyasa sartlarina
gore fiyatlandirmali daha sonra ti-
keticiye ulastirmali ve son olarak da
piyasada UrGnimuizin promosyo-
nunu (tutundurmayi) saglamaliyiz.

Cennetin Koseleri Projemizin 4 P’si

® (rinimiz (Product) : Cenn-
netin Koseleri (Z- Kitiphane)

® Fiyat (Pricing) : 25.000,00 -
30.000,00 TL aralig

® Yer (Place) : Mersin Yenisehir
ilcesi ilkokul-Ortaokul-Lise

® Promosyon (Promotion)

Kutiphanelere sponsorlarin
adi verildi. Projeyi tanitmak
amach kitapcik ve brosirler
bastirildi. Okul Yoneticilerine
basari belgesi verilecegi Yeni-
sehir Egitim Calisanlari Per-
formans ve Odiil Degerlen-
dirme Kriterlerinde yer aldi.
Sponsorlarin proje icin yaptik-
lari harcamalari 6deyecekleri
vergiden disUraldi. Okul Aile
Birligi Baskanlarina da tesek-
kir belgesi verildi.

Uriin (Product): Uriinimiz, “Cen-
netin Koseleri” dir. Tasarimini, ozel-
liklerini, ismini ve icerigini belirledik.

Tasarimimizi Milli Egitim Bakanliginin
hazirladigi model kitlphanelerden
sectik. Ogrencilerin kitiphaneyi ce-
kici, davetkar ve Urkltlcd olmayan
yerler olarak gérmeleri gerekmekte
idi. Milli Egitim Bakanhginin internet
sitesinde yer alan http://dhgm.meb.
gov.tr/z-kutuphane/kutuphane.
html linkinde 6rnek olarak hazirlan-
mis tasarimlar kaymakamligimizca
kullanildi. Modeller potansiyel hayir-
severler ile bir araya gelinerek kendi-
lerine tanitildi.

Fiyat (Pricing): Sosyal pazarlama faa-
liyetlerinin finansmani icin hayirsever
kisilerden bagis olarak destek alinmak-
tadir. Zira sosyal pazarlama faaliyetinin
yUrUtulebilmesi icin belli bir bltgenin
olmasi gerektigi aciktr. Artik bir Grii-
nimazin oldugunu duslnirsek bu
Urne bir bedel belirlenmesi gerektigi
acikca goridlmektedir. Pazarlamanin
gerekliklerinden biri de buradadir.
Uretim maliyeti Griind fiyatlandirmak
icin yeterli olsaydi, fiyatlandirma sire-
cinde pazarlamacilara gerek kalmazdi.
Oysa fiyatlandirmada; tuketicilerin
odemeye razi olduklari fiyat aralig cok
onemlidir. Milli Egitim Bakanliginca
kendi bltgesi ile yaptirilan model Z-
Kittuphanelerin yaklasik ihale bedeli
55.000,00 TL dir. Bizim projemizde bu
maliyet 25.000,00- 30.000,00 TL ara-
[igindadir.

Promosyon (Promotion): Fiyatlan-
dirdigimiz ve olmasi gerektigi yer-
lere dogru zamanda ulastirdigimiz
Urinden acaba tlketiciler farkinda
mi? Ozellikle gliniimiizde alternatif-
ler icerisinde kendinizi, Granintza
gosterebilmeniz cok onemli. Uri-
nimdiz var, dogru fiyatladik ve ol-
masi gerektigi yere ulastirdik; ancak
tiketici boyle bir Grinin farkinda
degilse basarili olmaniz pek olasi
degildir. Urlninizi ilk asamada
tanitmak sonrasinda beklemekle
yeterli degildir. Strekli zihinlerde,
dillerde canl tutabilmek igin pro-
mosyon (tutundurma) calismalari-
na daima devam etmelisiniz.

Promosyon (tutundurma) igerisin-
deki araglardan ilk akla gelenler;
“reklam, kisisel satis, halkla iliskiler
ve yarisma vb. unsurlardan olusan
satis tutundurma” dir. Amaca yo-
nelik pazarlama, nostalji pazarlama,
agizdan agza pazarlama vb...

Projemizin tanitimi ve pazarlan-
masi icin 6ncelikle bir okulumuzda
model bir kitlphane olusturuldu.
Projemizin zihinlerde kalici etki ve
farklilik yaratmasi agisindan “Cen-
netin Koseleri” ismi verildi. Projenin
tanitimini yapmak amagch bir tani-
fim brosirt bastirildi. Tanitim bro-
siriinde projenin amaci, gerekgesi,
hedef kitlesi, proje suresi, bltcesi,
yaygin-carpan etkisi aciklandi.
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Sponsor temin amagh Cennetin Ko-
seleri Projesinin gorsel ve yazili basili
basinda yer almasi icin gerekli calis-
malar yapildi. Basta ilce kaymakami
olmak Uzere ilce milli egitim mudar
ve okul mdadarleri/okul aile birligi
yoneticileri; potansiyel sponsorlar ile
temaslar kurdular. Tabiri caizse bu
ekip kapi kapi gezerek projenin PR ni
yani tanitimini yaptilar. Tabiki bir cok
kapidan “Bu sizin isiniz mi? Gelsin
hikimet yapsin” seklinde disari yan-
slyan olumsuz tutumlarla karsilagtilar
ancak bu olumsuz tutumlar onlan
daha da hirslandirdi. Okul mudarleri-
ni gayretlendirmek ve motive etmek
amacli 2015-2016-2017 vyili “Yeni-
sehir Milli Egitim Calisanlari Odiil ve
Performans Kriterleri” icerisine “Oku-
la yerel imkénlar ile en az 10.000 TL
harcayarak Kutlphane kazandirmak”
performans kriteri koyarak bunu ba-
saranlara Devlet Memurlari Kanunu
kapsaminda Basari Belgesi verilecegi
taahhat edildi. Yerel imkanlarla oku-
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luna tasarladigimiz ve her biri yakla-
stk 25.000 TL olan okul mudurlerine
basari belgesi verildigi gibi ve firsat
buldukca da bunlar sozlu taltiflerle
digerlerine 6rnek gosterildi.

Yer (Place): Bir Grinimuz var ve
bunun artik fiyatini da tespit ettik;
tuketicilerinde bu Urline ihtiyaclari
var. Peki, nerede bulabilirler? iste
pazarlama karmasinin 3. “P”si olan
projenin (Grinin) uygulandigl yer-
dir. Istediginiz kadar mikemmel bir
Urine (projeye) sahip olun ve ta-
nitimini istediginiz kadar iyi yapin,
eger tiketici (projemizde hayirse-
ver sponsor) onu bulmakta zorlani-
yorsa, o Urlne olan istegi kirilacak
ve alternatifine yonelmekte (yardim
talebinde bulunan diger sivil top-
lum kurumlarina, derneklere vb...)
gec kalmayacakti.  Uriinimdiizin
satildigl yer, ilcemizin 30 okul idi.
Projemizin tanitimi ve pazarlamasi
icin oncelikle bir okulumuzda mo-

del bir kitiphane (6rnek kitipha-
ne) olusturuldu. Boylece insanlarin
gozlerine hitap edildi. Gérmenin
duymadan daha etkili oldugu acikt.

Bu calismalar projenin temel ayak-
larindan biriydi. Paydaslarin sahip-
lenmedigi hicbir “proje-trin” basa-
rili olamazdi. Ozellikle veliler icin bu
projede gocugunun sorununa yone-
lik bir care (customer solution), bu
Grinan (projenin) ¢ozime degecek
bir maliyeti (customer cost) hitap
etmeliydi. Butin bu unsurlar pro-
jemizde mevcuttu. Kamudaki pro-
jelerde projenin cogu kendisini “cop
kutusunda” bulmaktadir.  Clnki
kamu projelerinin yasami, o projeye
liderlik, yoneticinin o gorevde kalis
siiresiyle sinirli olmaktadir. Ozellik-
le mulki idare sisteminde valiler ve
kaymakamlar slrekli hareket halin-
dedir. MUlki idare amirleri sorunlari
saptar, kendi ¢6zim onerilerini bu-
lur ve uygulamaya gecer. Ancak ken-
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di projelerinin sonuglarini gérecek
ya da bunlardan sorumlu tutulacak
kadar uzun kaldiklari gorinmez.
Uygulanan projemizin Mersin Yeni-
sehir okullarinda kitiphaneye ka-
vusan 6grencilerin tzerinde olumlu
“sarkan etki” ye sahip olacaktir. Ki-
saca proje sahibi kaymakam olarak,
projemizin “sarkan etki” sini blyutk
olasilikla ben de géremeyecegim.

Cennet Kosesi Projesi kapsaminda
30 okul zenginlestirilmis kutlp-
haneye (Z- KutUphane ) kavustu-
rulurken okul yoneticileri ve okul
aile birligi yonetimi bir arada ve bir
amag gozeterek bir projeyi gercek-
lestirmenin hazzina ulastilar. Bu ba-
sari okullarda uyum ve isbirligi icin
ilk adim olmustur. Okul Mudurleri
ve Okul Aile Birligi Baskanlari; oku-
lun &zellikle dis gevresinde bulunan
okul paydaslarini tanima bunlara
okul sorunlarini iletme, dis gevre
analizi yapma gibi yetiler kazanmis-
lardir. Ozellikle okul velileri iginde
bulunan ama okul yonetimi ve okul
aile birligi ile cok yakin iliskide bu-
lunmayan ancak okula profesyonel
katki verecek mimar ve ic mimar-
larin aktif olmalari temin edilmistir.
Kisaca itibarimizi, hayallerimizi, tec-
ribemizi ortaya koyarak cocuklari-
mizin yasamlarinda ve geleceginde
“olumlu bir fark” yaratilmistir.

Sosyal pazarlamanin basarili ola-
bilmesi icin trln, fiyat, promosyon
(tutundurma) ve projenin uygulan-
digl kamu hizmet biriminin (yer)
iyi planlamasi, gerekli strateji ve
taktikleri uygulamasi gerekmekte-
dir. Kamuoyu (Publics), sosyal pa-
zarlamanin hic siphesiz en 6nemli
unsurudur. Kurum disi kamuoyunu
ve kurum igi (cahsanlarin) kamuoyu
destegini yanina almak gerekir. Pro-
jenin tanitilmasi ve hedef kitlelere
ulastirilabilmesi igin kitlesel iletisim
araclarinin yani sira 6zel iletisim
araclarina ve projenin “propagan-
dist”lerin cabalarina ihtiyag vardir.

Bikmaksizim okwmak,

YENIS

YENISEHIR KAYMAKAMLIGI

ilce Ml Egitim Midiinligs

“Cennetin Koseleri Projesi”

'ﬁuuu.hgn bashen boreumus:

T.L

ugenmeksizin okumaktr.”

Semsettin Sami

EHIR-2015

Sosyal pazarlama ile ugrasanlar ¢o-
gunlukla kit kaynaklara sahiptirler,
bu nedenle bu kit kaynaklari verimli
bir sekilde kullanmak zorundadir.

Sosyal pazarlama konusu olan bir
projenin kamuoyunda karsilik gor-
mesi, yukarda anlatigimiz butln
unsurlarin bir araya gelmesi ile
mumkin  olabilmektedir. Netice

olarak atalarimizin dedigi gibi ilgili
“Balin olsun tek, sinek Bagdat'tan
gelir” s6zi hikmanid geciriyordu.
Toplam bagislar ¢ok biyik rakam-
lar ifade etmese de milletimizin
zihinsel kodlarinda yer alan “Veren
el alan elden Gstindir”, “Allah dev-
lete, millete zeval vermesin” inanci
projemizin basarisinin arkasindaki
manevi kuvvetti.
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