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Pazarlama YOnetimi ve
Stratejik Pazarlama Planlamasi

Pazarlama Yodnetimi



Pazarlama yonetiminin amaci

« isletmenin bir fonksiyonu olarak diger fonksiyonlarla igbirliQi
icinde igletmenin surekliligini saglamak

* igletmeyi buyuterek rekabet edebilir halde bulunmasini
saglamak

« sosyal sorumluluk sahibi bir yonetim anlayisi olusturmaktir.

» [sletmenin elinde bulunan kaynaklari etkin ve verimli bicimde
kullanmak

 diger fonksiyonlarla igbirligi icinde isletmenin esas
misyonunu gerceklestirmek icin pazarlama faaliyetlerini
planlamak,

« uygulama ve performanslarinin denetlenmesi



Pazarlama yoneticilerinin
gorevleri

musterilerle ilgili olanlar,

pazarla ilgili olanlar,

pazarlama karmasi ile ilgili olanlar,
Stratejik olanlar



Temel bir yonetim surecinin sematik
gosterimi

e | e

eHedefleri eQOrganizasyon eHedef ve
belirleme ePersonel tedarik performans
eStrateji ve taktik eUretim karsilastirma

Geri besleme




isletme amaclari dogrultusunda
hazirlanan ileriye donuk pazarlama
hedefleri ve bu hedeflere ulagsmayi
saglayacak olan pazarlama
stratejileri, taktikleri ve
programlarinin hazirlanmasi
Islemidir.
— planlamanin ug farkli seviyesi

» stratejik planlama,

« taktik planlama

» operasyonel planlama




Pazarlama YOnetimi

“pazarlama hedef ve amaclarina etkin ve verimli bir sekilde
ulasabilmek amaciyla pazarlama faaliyetlerini planlama,
uygulama ve kontrol strecidir (zikmund ve o’Amico,1996)

“Orgltsel amaclara ulasmak icin firma ile hedef alicilar
(mdsteriler) arasinda (her iki taraf icin) faydali mibadelelerin
olusumunu veya gerceklesmesini saglamak ve devam
ettirmek amaciyla tasarlanmis programlarin  analizi,
planlanmasi, uygulamaya konmasi ve kontrolUdur (otier, 1996)



Pazarlama YOnetim Sureci

Pazarlama Pazarlama
- . R Kontrol
Amaglari »  Stratejileri > Uygulama —*




Stratejik Pazarlama Planlamasi

Durum Analizi < -

Pazarlama Amaclarinin Tespiti +__

A 4

Pazarlama Stratejisi Geligtiriimesi [, __

A 4

\_ Pazarlama Programlarinin e - -
Gelistirilmesi

Stratejik pazarlama planlamasi
N

Pazarlama Programinin Uygulanmasi

Gerli
Besleme
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Sonuglarin Degerlendirilmesi (Kontrol) | _______!
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Durum Analizi

stratejik bosluk(aralik) veya stratejik firsat acikligi (penceresi)
arayiglari

» |s Portfdy Analizi

— BCG Buyume/Pazar Payi Matrisi
— Pazar Cekiciligi/isletme Konumu Modeli
— PIMS Programi
— Shell YOnIU Politika Matrisi

« SWOT Analizi



Durum analizi

BCG Buyume/Pazar Payi1 Matrisi

Nispi Pazar Payi

Soru isaretleri
(Problemli
¢ocuklar)

G
ﬁ Koépekler

Yildizlar

Pazar Buylume
Orani




Durum analizi

GE Pazar Cekiciligi/lsletme Konumu Modeli

isletmenin Konumu

Cok cekici Cekici Kabul edilebilir

Cekici Kabul edilebilir

Pazar
cekiciligi

Kabul edilebilir




Durum analizi

Shell’in Yonlu Politika Matrisi

isletmenin Sektorel Karlilik Konumu

Kademeli
Risk yiiklen

cekil

Kademeli Siirdiir veya

Daha fazla gayret goster

cekil biiyiimeye ¢alis

Rekabet Kabiliyeti

Bliyiime potansiyeli
Nakit ureticisi
ara




Durum analizi

Profit Impact of Market Share
(PIMS)

« Karli pazar bolumleri
« Daha az karli pazar bolumleri

« Daha fazla kar potansiyeli tasiyan
pazar bolimleri






Pazarlama Amacilarinin
Tespiti
musterilerle ilgili
pazarla ilgili
pazarlama karmasi ile ilgili
Stratejik



Performans Kriteri

Pazarlama Hedefi Belirleme

Hedef Ornegi

Pazar payi
Yenilik
Karhhk

Calisan performansi ve
tutumlan

Sosyal sorumluluk

Markamizi pazar payir bakimindan
sektdrde bir numara yapmak

Satiglarin en az %7’sini arastirma-
gelistirmeye harcamak suretiyle
yeni trin pazara sturmede lider
olmak

Yatirnmlarda geri donus oranini
%15’ten asagiya dusurmemek

Calisanlarin tatmin duzeyini
sektor ortalamasindan asagiya
dusurmemek

Toplumsal beklenti ve ¢evre
ihtiyaclarina uygun davranmak



Stratejik Alternatifler

Pazara Giris Stratejileri
Konumlandirma
BlUyume Stratejileri
Rekabet Stratejileri
Klculme Stratejileri



Pazara Giris Stratejileri

Urlin veya pazar igletme icin yeni ise pazara giris vardir.

Lisans anlasmasi

Urin haklarinin satin alinmasi
Sirketin satin alinmasi

Baska firmalarla birlesme
Takas

Ortak Girigsim Stratejisi



Pazara Giris Stratejileri

Yurtdigl pazarlara girmenin ug¢ temel yolu
Ihracat

Sozlesmeye dayali giris
Yatirima dayali giris



BUyume stratejileri

— Yogun buyume

— Cesitlendirerek buyume
— Yatay cesitlendirme

— Konsentrik
— Konglomeratif

— Entegrasyonla buyime

Pazar

Pazara Niifuz etme

Uriin Gelistirme

Pazar Gelistirme

Cesitlendirme




BUylume Stratejileri

Yogun Bliyiime

Butiinlestirici Bliyiime

Cesitlendirerek Biiyime

Pazara niuifuz etme

eMevcut miisterilerin
kullanim miktarini artirma

Uriinii kullanmayanlari cekmé

Geriye dogru biitiinlesme

Konsantrik cesitlendirme

Pazar gelistirme

*Yeni cografi alanlara girme
e Farkh dagitim kanallarini
kullanma

e Alternatif tutundurma
¢abalarini kullanma

lleriyve dogru biitiinlesme

Yatay cesitlendirme

Uriin gelistirme

eYeni uriin 6zellikleri ekleme
Uriin 6zelliklerini degistirme
eYeni iiriin gelistirme

Yatay biitiinlesme

Konglomeratif
cesitlendirme







