PAZARLAMA YONETIMI ve
STRATEJIK PAZARLAMA PLANLAMASI

« PAZARLAMA YONETIMI

« STRATEJIK PAZARLAMA PLANLAMASI
SURECI

« Durum Analizi

* Pazarlama Amagclarinin Tespiti

» Pazarlama Stratejisi Gelistirme

* Pazarlama Programlarinin Gelistirilmesi
e Pazarlama Programlarinin Uygulanmasi

* Performans Degerlendirme ve Geri Besleme



[sletme Yoneticisinin Temel Gorevleri

 Planlama
« Uygulama
« Kontrol



Temel bir yonetim silirecinin sematik gosterimi

Analiz
Planlama Uygulama Kontrol
eHedefleri eOrganizasyon eHedef ve
belirleme ePersonel tedarik performans
eStrateji ve taktik eUretim karsilagtirma
secimi ¢ *
Geri besleme ‘




Sekil 12.2 Pazarlama Yonetimi Siireci

\ Pazarlama Amaclari / -
\ Pazarlama Stratejileri / -

X

\ Uygulama / -

Kontrol

Kaynak: Assael, H. 1990°dan adapte edilmistir.




Pazarlama planlamasi,

* isletme amaclar1 dogrultusunda
hazirlanan ileriye doniik pazarlama
hedefleri ve bu hedeflere ulasmay1
saglayacak olan pazarlama stratejileri,
taktikleri ve programlarinin
hazirlanmasi islemidir.




Pazarlama plani,
bir 1sletmenin uygulamasi gereken tiim pazarlama
faaliyetler1 1le bu faaliyetlerin nasil uygulanacagi ve
kontrol edilecegini gosteren yazili bir dokumandir.

Stratejik pazarlama plam,
bir 1sletmenin belirli bir hedef pazarda hedeflerine
ulasabilmesi i¢in gerekli kaynak ve metotlari
gostermektedir.

Pazarlama programi,
bir 1sletmenin ayni anda uyguladigi ve kullandigi

pazarlama stratejilerinin timiidiir.



Rekabetci Pazarlama Stratejileri

Pazar liderlig1 stratejisi
Rakiplere meydan okuyucu strateji
[zleyici strateji

Yer bulma stratejisi (Nis Strateji)



Biiyiiyen Pazarlarda Oncii ve Izleyicilerin
Pazar Paylarmin Gelisimi

Satis
gelirleri

i Geg girenlerin
| pazar payl
. %20

Izleyicilerin pazar pay1
%30

Onciiniin pazar pay1
70

Giris

Bluyume

Erken olgunluk  Olgunluk

Uriin yasam evreleri



Oncii ve Izleyicilerin
Basarili Olma Faktorleri

Onciiler icin

. Biytik olgekle pazara girme

. Genis lirtin hatt

. Yiiksek iiriin kalitesi

. Yiiksek tutundurma harcamalari

Mevdan okuvucular icin

. Onciilerden daha biiyiik 6l¢ekle pazara girme
. Uriin teknolojisi, kalitesi ve miisteri hizmetlerinde dnciilerden daha
1y1 sigrayislar yapma

Gec girenler icin

. Cevredeki pazar boliimler1 veya pazar bosluklarina odaklanma



Sektorel Rekabet Belirleyicileri
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isletmeler

Olasi

tehdidi

h 4

isletmelerin

pazarlik giicii

>

Sektordeki
Rakipler

(Mevcut firmalar

arasindaki rekabet)

Alicilarin

pazarlik giicii

A
[kame
urin

tehdidi

Ikame isletmele]

I

Alicilar




isletme misyonu P a.z ar I am a

Planlamasi

Durum analizi Elemanlarl

Pazarlama stratejisi

Hedef pazar
stratejisi

Pazarlama karmasi

Uygulama
Degerlendirme

Kontrol



Durum Analizi

e Is Portfdy Analizi
— BCG Biiyiime/Pazar Pay1 Matrisi
— Pazar Cekiciligi/Isletme Konumu Modeli
— PIMS Programi
— Shell Yonli Politika Matrisi

« SWOT Analizi



Durum analizi

BCG Biiyiime/Pazar Pay1 Matrisi

Yiiksek Nispi Pazar Pay: Diistik

YViiksek Yildizlar Soru Isaretleri
(Problemli ¢ocuklar)
Pazar
Buyume
Orani Sagmal Inekler Kopekler

(Nakit kaynaklar1)

Diisiik qg 7




Durum analizi

GE Pazar Cekiciligi/Isletme Konumu Modeli

iy
O

S % Cok cekici Cekicl Kabul edilebilir

E E Kagmilmasi ge-

36 | Cekic Kabul edilebilir rekli

= Kaginilmasi ge-

6_’\5' g Kabul edilebilir | Kagmilasi gerekli | rekli.

Gucli Orta Zayif
Isletmenin konumu




Durum analizi

Shell’in Yonli Politika Matrisi

Rekabet kabiliyeti

Zayif

Orta

Glicli

Yatirim: kes Kademeli Risk yuklen
cekilme

Kademeli Suardar veya Daha fazla

cekilme blylumeye gayret
calws

Nakit treticisi Buytme Liderligi
potansiyeli muhafaza et
arama
Cekici degil Ortalama Cekici

Isletmenin Sektorel Karhihk Konumu




PIMS
(Profit Impact of Market Share)

« Karh pazar boliimler1
e Daha az karl pazar boltimler1

» Daha fazla kar potansiyeli tasiyan pazar boliimleri



SWOT Analizi

Isletmenin giliclii yanlar (Strength) |
Isletmenin zayif yanlari. (Weakness) |
Kazanmayi saglayabilecek isletmeye
bagh olmayan firsatlar (Opportunity)
Isletmemizin gliclii ya da zayif olmasina
bagl olmayan tehditler (Threats)

Inter

Exte

Hlo[gl»




Tek olmasi

(Cok magaza bir arada
Kavsakta

Konumu iyi

Markalar var
Alternatifli

Eglence yerleri var
Luna park var

[s imkan1 yaratiyor

Afium

W

e Ustii acik

Sehirden ulasim zor
Uzak



Afium

O T
o Alternatifsizlik e Ozdilek
e (Cevredeki oteller * Devlet yolu ge¢gme tehlikesi

» Schirlerarasi yol e Hizlitren ?



Hedef Belirleme

Performans Kriteri Hedef Ornegi
* Pazar payl  Markamizi1 pazar pay1 bakimindan

sektorde bir numara yapmak

e  Yenilik * Satislarin en az %7’sini arastirma-
gelistirmeye harcamak suretiyle yeni
uriin pazara surmede lider olmak

* Yatirinmlarda geri doniis oranim

*  Karhhk %15°ten asagiya diisiirmemek

« Calisanlarin tatmin diizeyini sektor
« Cahsan performansi ve tutumlari ortalamasindan asagiya diisiirmemek

 Toplumsal beklenti ve ¢evre
« Sosyal sorumluluk ihtiyaclarina uygun davranmak



Stratejik Alternatifler

* Saldiriya Yonelik
Stratejiler

Cepheden Saldiri
Kanattan Saldir
Kusatma Cevirme Saldirisi

Bypass Saldirisi
Gerilla Saldirisi

 Savunmaya Yonelik
stratejiler

Konum savunmasi
Kanat savunmasi
Kontr Savunma

Engelleyici (Caydirici)
Savunma

Oynak/Esnek Savunma
Stratejik Geri ¢cekilme



Rakip
veya
muhtemel
rakipler

Buyuyen Pazarlarda
Piyasa Liderlerinin (Onciilerin) Izleyebilecegi

Stratejiler

ndan saldir1 (proaktif)

andan saldin (reaktif)
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Cepheden saldir
(proaktif veya
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<azar gelistirme
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Buyuyen Pazarlarda
Meydan OKkuyanlar I¢in Stratejiler

< Sicrama stratejisi

Yandan saldiri
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Kusatma stratejisi




Saldin

Pazara girebilmek amaciyla ;

Pazardan daha fazla pay almak amaciyla

Pazarda yerlesik giiclii firmalara karsi

(Cogu zaman yeni ve kiiciik firmalar tarafindan yapilir.

Gti¢ler1 benzer firmalarin saldirisi pazar sartlarindaki bir
degisimden veya pazar sartlarim1 degistirme isteginden
kaynaklanir.



Saldir1 Stratejisi olarak

Cepheden Saldiri

Ozellikleri

Pazar liderine yonelik
Kafa-kafaya saldir1

Gtig uistiinliigi saglama amacgh
Streklilik gerektiren

Maliyetli

Saldiran firma ciddi kayiplara
maruz kalir

(Imza — Kog 6rnegi)




Saldir1 Stratejisi olarak

Cepheden Saldiri

Y Ontemler

Rakibin tirinlerinden daha tstiin
urunler sunmak

Daha diistik fiyatlar

Yeni miister1 hizmetleri sunma
Ciddi bir yeni uiretim kapasitesi
kurma

Yogun reklam kampanyalari

Rakibin zayif oldugu alanlarda yeni
trinler gelistirmek

(Havayollan sirketleri)




Saldir1 Stratejisi olarak

Kanattan Saldiri
Ozellikler

» Kanattan saldir1 baslatana
cepheden saldiri 1le karsilik
veren rakip isletme onemli
avantaj yakalayabilir

« Bolimlere ayrilmis pazarlarda
uygulama sansi yiiksektir

* Cepheden saldirma durumunda
kazanma thtimali zayifsa
kanattan saldir1 yontemi
kullanilir



Saldir1 Stratejisi olarak

Kanattan Saldiri

Y ontem

e Miicadele rakibin degisik nedenlerle (basarisizlik ya da
heniiz faaliyete baslanmamis olmasi gibi) biraktig1 pazar
bosluklarindan baslamaktadr.

« Rakibin esas faaliyet alaninin disinda bir alandan
baslayarak rekabeti siirdiirme

« Reklam kampanyalari, halkla iliskiler, kisisel satis yolu
ile...



Saldir1 Stratejisi olarak

Kusatma Cevirme Saldirisi
Ozellikler

Rakibin zayif oldugu birden fazla alandan baslayarak saldirtya gecme
Rakibi1 kendi i¢ine kapanmaya ve moralini bozmaya yonelik

Saldiran 1sletme pazarda basar1 yakalarken, rakip 1sletme bu basarinin
“onemsizligine” inanir

SEIKO Ornegi, Japon otomobillerinin 1970°li yillarda Amerikan
pazarina girmesi



Saldir1 Stratejisi olarak

Kusatma Cevirme Saldirisi

Y oOntemler

Rakibin tiriinlerinden daha 1y1 tirtinlerle pazara girerek Pazar pay1 elde
etmek

Pazar nislerine girerek Pazar pay1 elde etmek

Rakibin pazardaki etkinligini engelleyecek dagitim ve tedarik™
kanallariin kesilmesi



Saldir1 Stratejisi olarak

Bypass Saldirisi

Ozellikler

 Giicli konumdaki rakip firmayla yiizylize gelmeden
pazarda pay alma amaci giider

« Basar bir ol¢iide gelistirilen farkliligin taklit edilemez
olusuna bagl



Saldir1 Stratejisi olarak

Bypass Saldirisi

Y oOntemler

Nisler ve innovasyon, yeni teknoloji

Lider firmanin esas faaliyet alan1 disinda gortinen tirtinlerle

pazara girip rakibin miidahale edemeyecegi bir dagitim
dagitim kanalim1 kurmak

Compact Disc (CD)-teyp kasetleri 6rnegi



Saldir1 Stratejisi olarak

Gerilla Saldirisi

Ozellikler

Biiylik kaynaklara sahip olamayan kiiciik 1sletmelerin
uyguladigi stratejiler

Vur-kag ve yaniltma teknigine dayali
Stirpriz uygulamalarla pazarda yer edinme ¢abasi
Belirli bolgelerde belirli zamanlarda- siirekli degil

Gerilla saldiris1 yapan isletme hedef haline gelebilir, gerilla
saldiris1 yapan pazar lider1 gibi davranmamali

Gerilla saldirisin1 yapan gerektiginde tirtinden, markadan
ve 1sten cekilebilmellidir.



Saldir1 Stratejisi olarak

Gerilla Saldirisi

Ozellikler

Rakip firmalarin yeni lirlin testi yaptiklari sirada fiyat
rekabetine acmak

Rakiplerin dikkatini dagitici konumlandirma
kampanyalari-reklamlari

Gecici stratejik ortakliklar

Haksiz rekabet 1ddialari

Patent ihlalleri

Yaniltici reklamlar

Olumsuz i¢erikli viriitik pazarlama



Savunma

Pazara girmek isteyen

Pazardan daha fazla pay almak isteyen
firmalara karsi

Pazarda yerlesik firmalarin

Pazar payini1 korumak amaciyla uyguladigi

stratejilerdir.
anakkale Ge¢i™”



Savunma,

Uriin iyilestirmesi,
Pazar biiytimesi,
miister1 sadakatinde artis sagliyorsa,

Savunma stratejisi saldiran isletmeyi ¢ok daha zor durumda
(katlanmasi zor bir maliyet gibi) birakiyorsa,

Uygulanan savunma stratejisi daha sonra pazara girmek isteyenler i¢in
onemli engeller olusturarak uzun donemli rekabet avantaji sagliyorsa,

Savunma taktigi, saldir1 yapan isletmece ciddiye alinarak saldiridan
vazgecmeye neden oluyorsa (caydirma)

rekabet avantaji saglar



Konum Savunmasi

Firma tirtinlerini olumsuz
etkileyecek saldirilara karsi
engeller olusturma

Savunma duvarlar1 olusturarak
rakiplerin asamayacagi surlar
insa etmek amag

Uriinleri, rakip iiriinlerden (ikame-
potansiyel lrlinleri dahil)
farklilastirmak

Marka sahibi olmak onemli bir
avantaj saglar

Zayif alanlan giiclendirme gerekli



Kanat Savunmasi

Esas lirline ve markaya karsi
olmayan bir saldiriya karsi esas
triin disinda bir Uriinle cevap
verme

Yeni markalar olusturma

Pazardaki bosluklar1 doldurmak
isteyen isletmelere rakip olacak
yeni urtinler markalar olusturarak
rakibin gliclenmesini engellemek

Ulker-Halk




Kontr savunma

Saldirtya misilleme ile karsilik
verme mantigindan hareket eder

Rakibin saldiran yoniine degil
zayif yoniine yoneliktir
Rakibin pazara yeni bir lrilin
sunmasi durumunda daha
kaliteli yeni bir tirtinle karsilik
vermek

Rakibin saldir1 i¢eren
tutundurma kampanyalarina
karsilik rakibin zayif oldugu
alanlarda saldir
gergeklestirmek



Caydirici (proaktif) Savunma

« Rakibin saldirisinin muhtemel
oldugu alanda ve zamanda karsi
saldirtya gecme

« Rakibin planladigi saldiridan
vazgecmesine neden olmak
amaci tasir

* Reaktif savunma degil proaktif
savunma igerir




Oynak / Esnek Savunma

Gerilla saldirilarina karsi

Isletme pazara sundugu iiriinlerde
degisiklik ve iyilestirme yaparak
saldirilarin hedefini sasirtmaktadir
Esnek organizasyon, girisimci ruh,
1y1 1sleyen bir pazarlama bilgi
sistemi ile miimkuindiir

Pazara stirekli yenilenen tiriinler
stirmek

Tutundurmada odak degistirme



Daralma veya Stratejik ger1 ¢ekilme

Tim pazar boltimlerini etkin e Pazardan tamamen ¢ekilme,
sekilde kontrol altinda e Pazarin bir béliimiinden
tutamayan 1sletme planli sekilde cekilme ,

bazi bolgelerden ¢ekilir
Rakibin zorlamasi olmadan geri
cekilme gerceklesir

Gticti belirli noktalarda
yogunlastirma amachidir

Uriin karmasinda budama

Geri ¢ekilme Isletme icin hayati
onem tagimamali

o Belirli bir tirtinii birakma,
e  Uriin hattinin cekilmesi,
e Markanin ¢ekilmesi



Kucituilme Stratejileri

Piyasada ciddi nakit sikintis1 bas gostermesi
Satiglarda gortiilen daralmalar ve talebin diismesi
Banka kredi faizlerinin artmasi

Styasi 1stikrarsizlik

Temel yeteneklerin zayiflamasi

gib1 nedenlerle pazarlama yonetimler1 kii¢lilme
stratejileri izleyebilirler



Pazarlama Stratejisi Gelistirme

 Konumlandirma
« Biiylime stratejileri
— Yogun biiylime
— Cesitlendirerek biiylime
— Entegrasyonla biliyiime
» Pazarlama yaklasimlari
— Farklilastirilmamis pazarlama
— Farklilastirilmis pazarlama

— Yogunlasmis pazarlama



Bluyume stratejileri

Pazar :
. Mevcut Yeni
Urun
Mevcut Pazarin Gelistirilmes? Uriin gelistirme
(Pazara niifuziyetin artirilmast)
Cesitlendirme
Yeni Pazar gelistirme (Diversification)

Konsantrik: mevcut isle ilgili

konglomerasyon: mevcut isle ilgisiz




Buyume Stratejileri

Yogun Biiyiime

Biitiinlestirici Biiyiime

Cesitlendirerek Biiyiime

Pazara niifuz etme

*Mevcut miisterilerin
kullanim miktarini artirma

«Uriinii kullanmayanlari ¢cekme

Geriye dogru biitiinlesme

Konsantrik cesitlendirme

Pazar gelistirme

*Yeni cografi alanlara girme
* Farkh dagitim kanallarim
kullanma

Alternatif tutundurma
cabalarimm kullanma

flerive dogru biitiinlesme

Yatay cesitlendirme

Uriin gelistirme

*Yeni iiriin ozellikleri ekleme
*Uriin ozelliklerini degistirme
*Yeni iiriin gelistirme

Yatay biitiinlesme

Konglomeratif

cesitlendirme




Pazara En lyi Giris Stratejileri

Ele Gec¢irme Stratejisi
» Lisans anlagsmasi

e Uriin haklarinin satin alinmasi
 Sirketin satin alinmasi

» Baska firmalarla birlesme

« Takas

Icten Gelistirme Stratejisi

Ortak Girisim Stratejisi




