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PAZARLAMADA YONETIM SUREC]

PLANLAMA:
Durum analizi yap
Hedefleri belirle

Strateji ve taktikleri se¢



TEMEL PLANLAMA KAVRAMLARI

* Degerler

* Misyon

*Vizyon

* Amaclar ve Hedefler
* Strateji ve Taktikler
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DEGERLER

. Stratejik planlama surecinin ilk
asamasi isletmenin kaltirant
sekillendiren ve isletmedeki
kisilerin davranislarina rehberlik
eden 6z degerleri tanimlamaktir.

. Degerler, bos sloganlar ve
anlamsiz idealler degildir.

. Degerler, isletmenin gelecegini
yaratan kisiler olan musterileri,
yoneticileri ve personelini
birlestiren ilkeler ve paylasilan
inanclardir.
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MISYON

* Misyon, isletmelerin var
olus nedenini aciklar.

* Bir isletmenin misyonu,
isletme ile ilgili butiin
kararlarin verilmesine
rehberlik edecek olan
gorevlerin aciklamasidir.
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Yi BELIRLENMIS BIR MiSYONUN GENEL OZELLIKLER]
ASAGIDAKI UNSURLARIN GENEL TANIMLARINI
ICERMEKTEDIR.

v isletmenin mal ve hizmetleri
v isletme pazari ve musterileri
v'Oz degerler

v Bliyuk hedefler

v'Rekabet durumu

v’ Dagitim kanali yapisi
v'Cografik olarak yayilimi
v'istenilen toplumsal imaj
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VIZYON

*Vizyon isletmenin
gelecegini yansitir.
Isletmenin gelecekte
belli bir sirede nerede
olmak istedigi ve nasll
gorinmek istedigi
vizyon ile belirlenir.
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PLANLAMANIN KAPSAMI

e Stratejik isletme plani
e Stratejik pazarlama plani

* Yillik pazarlama plani
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STRATEJIK ISLETME PLANI (1)

e Stratejik planlama;

* isletmenin timuinu kapsayan
ve degisen cevre kosullari
icinde, isletme kaynaklarinin
genisletilmesi ve ortaya cikan
firsatlar ile 6rgutin kaynaklari
arasinda optimal bir uyumun
saglanmasi, surdiurilmesi ve
gelistirilmesi ile ilgili bir
yonetim ve karar stireci olarak
tanimlanmaktadir.

ESER & KORKMAZ PAZARLAMAYAGIRIS



Stratejik Isletme Plani (2)




Stratejik Pazarlama Plani




Durum Analizi (SWOT)

e Ustlin Yanlar

 Zayif Yanlar
e Firsatlar §
e Tehditler :

nal origin Internal .‘3[12.';2,
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Isletme Ici Potansiyel Usttinlukler

* Gucla bir finansal kaynak

* iyi Bilinen Marka

* Endustrideki siralamada bir numara

* Olcek ekonomisi

* iyi bir teknoloji

* Patent

* Dusuk maliyet (hammadde ve
surecte)

* itibari olan bir isletme/iiriin/marka adi

e Cok iyi yonetim

* lyi pazarlama yetenegi

o Ustiin Griin kalitesi

* Diger isletmelerle olan anlasmalar

* iyi dagitim kanallari

* isletmeye bagl personel



Isletme Ici Potansiyel Zayifliklar

 Stratejik yonun olmamasi

* Sinirh finansal kaynaklar

* Arastirma ve gelistirmeye ayrilan
yetersiz butce

* Cok dar Grin hatt

e Sinirli dagitim

* Yuksek maliyet (hammadde ve siirecte)

* Modasi ge¢cmis Urtin ve teknoloji

 Dahili isletim problemleri

 Dahili politika problemleri

e Zayif Pazar imaiji

e Zayif pazarlama yetenegi

 Zayif firmalarla birlesme

* Yetersiz yonetim

* Egitimsiz personel



Isletme Disi Potansiyel Firsatlar

* Ortaklik yapmak isteyen diger isletmeler
* Yuksek marka degistirme tercihi

e ikame Uriinlerin satisindaki disusler
* Degisen da Hizli pazar bluylumesi

* ilgisiz rakipler

* Degisen musteri ihtiyaclari/zevkleri
* Yabanci pazarlara girme

* Rakip firmalarin hatalari

* Yeni urun kesfi

* Ekonomik bliyuime

* Yasal dizenlemelerin degistiriimesi
* Yeni teknoloji

* Demografik degisimler

e Dagitim yontemleri



Isletme Disi Potansiyel Tehditler

* Yabanci rakiplerin girisi

Yeni ikame Urunlerin pazara girisi
Uriiniin diisiis asamasinda olmasi
Degisen musteri ihtiyaclari/zevkleri
Musteri gliveninde disus

* Yeni strateji uygulayan rakip firmalar
e Artan yasal dizenlemeler

Ekonomik ¢cokus

Merkez Bankasi politikalarinda degisiklikler
Yeni teknoloji

* Demografik degisimler

* Yabanci pazarlara giris engelleri

* Uluslararasi politik kargasalar

* DOviz kuru oranlarinin dismesi



Isletme Hedef ve Amaclarinin
Belirlenmesi

* [sletme ydnetiminin belirlemis oldugu misyonunu basarmayi
saglayacak amaclarin saptanmasi.

e Saptanan amaclarin spesifik sayisal hedeflere donusturidlmesi.



Konumlandirma ve Farklilastirma

 Uriin konumlandirma, tiketicilerin rakip Grinleri algilamalarini dikkate alarak ve
bu dogrultuda kiyaslamalar yaparak isletmelerin kendi triinlerine olumlu
algilama yaratma siirecidir

* Baska bir degisle, konumlandirma Grtnun, tiketici zihninde rakiplere gore nasil
bir yere sahip olacagi ile ilgilidir.

* Farkhlagtirma, Grindn rakip drinlerle kiyaslandiginda, onlardan farkli olan ve
avantaj yaratan bir 6zellige sahip olmasidir,

* Farklilastirma, isletmelerden perakendecilere kadar tim mal ve hizmetlerde
uygulanabilir.

* Ozellikle perakendeciler dért “en” boyutundan bir ya da bir kacini —en diisiik
fiyat, en fazla cesit, en son moda ve en kolay alis veris yapilan magaza kullanarak
farklilik avantaji yaratabilirler



Hedef Pazarin Secimi

. Hedef pazar isletmelerin faaliyetlerini
yogunlastiracaklari pazar boélimleridir.

. Hedef pazarlarin secimi stirecinde, pazar bélimlemesi
ve hedeflemesinin yani sira konumlandirma ya da pazar
pozisyonunun belirleme sitirecinden de bahsetmek
gerekmektedir.

. Uriin konumlandirma, tiketicilerin rakip Grinleri
algilamalarini dikkate alarak ve bu dogrultuda kiyaslamalar
yaparak kendi tGrunlerine olumlu algilama yaratma sirecidir.



Pazar Firsatlarinin Analizi

* isletmeler, zaman icinde yeni
pazar firsatlari arastirip bulmaya
ihtiyac duyarlar. Dinamik pazar
yapilari isletme yonetimlerine bir
yandan yeni firsatlar sunarken,
diger yandan yeni risk ve
tehlikeleri de beraberinde
getirecektir. Isletmeler pazar
firsatlarini ya rasgele ya da
sistematik olarak arastirip

belirlerler.
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Pazar Firsatlarinin Tespitinde
Cevaplandirilmasi Gereken Sorular

Pazarin buyukligi nedir? (pazardaki toplam
talep)

Pazardaki diger isletmelerin pazar paylari
(yayilimi) ve hizmet kaliteleri nedir?

Pazarin ihtiyaclarinin basarili bir sekilde
karsilanmasini saglayacak pazarlama program ve
yatirimlari nelerdir?



Pazarlama Karmasinin Gelistirilmesi

. Pazarlama karmasi elemanlari isletmenin hedef pazarin istek
ve gereksinimlerini tatmin etmek amaciyla yonetmek zorunda
olduklari, isletme yonetiminin kontroll altinda olan faktorlerdir.

Pazarlama karmasi elemanlari klasik ayirima gore;
* Urun,
* yer veya dagitim,
e tutundurma
* fiyat
. Hizmet icin genisletilmis karma bilesenleri “4 P” karmasinin
yaninda;
* insanlar (People),

* fiziksel kanitlar (Physical Evidence) ve
* surecler (Processes) katilarak “7 P” olarak karsimiza ¢cikmaktadir.



Stratejik Is Birimleri

* Her isletmede stratejik planlama isletme dizeyinde
baslar ve buradan is birimleri ile pazarlama
dizeylerine dogru ilerler.

* Isletme stratejisi, stratejik is birimlerini ve
pazarlama dizeylerini kapsar ve isletmenin genel
misyonuna bagli olarak gelistirilir.

* Stratejik is birimlerinin stratejileri isletme stratejileri
ile tutarli olmali ve pazarlama stratejileri de hem
stratejik is birimleri hem de isletme stratejileri ile
tutarl olmalidur.




Yillik Pazarlama Plani

v
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Yilhk Pazarlama Plani(2)

**GOrevlerin tanimlanmasi,

**Sorumluluklarin
Belirlenmesi,

“*Zamanlama,

“»* Maliyetlerin belirlenmesi
ve butceleme kararlarinin
verilmesi.
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Yillik Pazarlama Plani Icerigi

e Ozet

*  Durum Analizi
* Amacglar
 Stratejiler

e Taktikler
e Finansal Plan
e Takvim

 Degerlendirme Prosediirleri



Planlarin Uygulanmasi ve
Degerlendirilmesi

* Pazarlama bolimunin basinda yer alan pazarlama
yoneticisinin iki temel gorevi vardir:

e pazarlama bolimu icinde yer alan butun pazarlama
personelinin calismalarini koordine etmek,

e finans, Uretim, arastirma ve gelistirme, satin alma ve insan
kaynaklari bolim yoneticileri ile isletme cabalarinin
koordinasyonunu ve musteri tatminini gerceklestirmek
icin uyum icinde birlikte calismaktir.



Planlarin Uygulanmasi ve
Degerlendirilmesi (2)
e Pazarlama planlamasinda belirtilen hedeflerin ne

derece gerceklestirildiginin belirlenebilmesi
pazarlama faaliyetlerinin kontroll ile mumkUindur.

* Pazarlama kontrolinin amaci;
* Pazarlama kaynaklarinin etkin kullanimini saglamalk,
* sletmenin pazarlama amaclarini gerceklestirmek,

* Pazarlama planindaki aksakliklari ortaya cikararak,
yvapilacak degisiklikleri belirlemektir



Planlarin Uygulanmasi ve
Degerlendirilmesi (3)

Pazarlama kontroli:

* Yillik plan kontrold,
 Karlihk kontrolt

* Stratejik kontrol



