QOFCOMIr

Unite 4: Pazarlama Yonetimi

Pazarlama ve YOnetim

Kaynak kullanan her faaliyette oldugu gibi pazarlama c¢abalarinin da verimlilik, etkinlik ve etkililik
acisindan yonetilmesine ihtiya¢ vardir. Bu nedenle yonetim en yalin haliyle: kaynak ve kabiliyetlerin amag
ve hedefler dogrultusunda uygulamaya gecirilmesi, karar alinmasi, gerekli uyumlastirmalarin saglanmas,
ulasilan sonuclarin hedeflerle karsilastirilarak gerekli diizeltici 6nlemlerin alinmasidir.

Pazarlama Yonetim Sireci,

Her yonetim siirecinin oldugu gibi, pazarlama ydnetim siirecinin de planlama, uygulama ve kontrol olmak
lizere li¢ temel asamasi vardir. (Sekil 4.1.)

Stratejik Pazar Planlamasi

Stratejik pazarlama planlamasi, isletmenin tiim {iriin-Pazar bilesimlerini biitiin halinde degerlendirmek
suretiyle vizyon ve stratejik amaclarina ulasilmasini saglamak iizere pazarlama ¢abalarinin etkin, verimli
ve etkili bir sekilde gerceklestirilmesi amaciyla yapilir. Stratejik pazarlama planlamasiyla;

1. Misyonun tamimlanmasi

2.Stratejik is birimleri ya da kar merkezlerinin belirlenmesi

3.Her bir stratejik is birimine kaynak dagilimin yapilmasi

Yeni islerle gozden c¢ikarilacak islerin belirlenmesi hedeflenir. Planlaman>n basarisi geri beslemelerle
artirilabilir. Geri beslemeler sonucunda, planlara esneklik de saglanmis olur.

Pazarlama planlamasi hem stratejik ve hem de operasyonel olarak gerceklestirilmesi gereken bir
slirectir. Stratejik pazarlama planlama siireci stratejik bakis acisiyla bastan sona iist yodnetimin
sorumlulugunda gerceklestirilmektedir. Operasyonel pazarlama planlamasi ise her bir stratejik pazarlama
planlamasinda ortaya konmus olan pazarlama amag¢ ve hedefleri dogrultusunda hazirlanir. Stratejik ve
ozellikle operasyonel diizeydeki pazarlama planlarinda periyodik ve zaman zaman da rutin olmayan geri
bildirimler dogrultusunda hazirlanir. Gerekli durumlarda revizyona gidilir. Bu sekilde planlamada esneklik
saglanarak gerektiginde planin her diizeyinde diizeltici 6nlemler alinarak degisiklikler yapilabilir.

Stratejik pazarlama planlama siireci durum analizi, pazarlama analizi, pazarlama amag ve hedeflerinin
olusturulmasi ile bunlarin iiriin ve pazarlar baglaminda programa doniistiiriilmesi olmak tizere ti¢
asamadan olusur. Her isletmenin nerede oldugunu, hangi konumda oldugunu tanimlamasi zorunludur.
Isletme dunun analizi ile kendisini ve c¢evresini en dogru ve gercekci bir sekilde tanimanin yollarini
aramaktadir. Bu ylizden durum analizinin belirtilen amaca uygun gergeklestirilmesi bakimindan iki temel
yaklasim kullanilmaktadir:

1. Portfdy analizi: Portféy analizi bir isletmenin yeni iiriin ve pazarlara agilma, iiriin ya ela pazarlarim
gelistirme veya piyasadan ¢ekme kararlarini verebilmek amaciyla faaliyette bulundugu iirtinleri ve stratejik
is birimlerini gruplandirmaya yarayan analiz tekniklerinden biridir.

2. BCG Biiyiime /Pazar Pay1 Matrisi: Bir isletmenin tiirii SiB’leri iki degiskenin (pazar biiyiime orani ve
goreceli pazar payinin) fonksiyonu olarak dort kategoride degerlendirilmektedir. 2x2’lik bu matristeki dort
alan yildizlar, soru isaretleri, sagmal inekler ve kopeklerdir.

3. SWOT analizi: Isletmenin stratejik pazarlama planlamasinda durum analizi sonrasi pazarlama amag
ve hedefleri ortaya konmalidir.
Pazarlama amag ve hedefleri, isletmenin hangi tiriinlerde, hangi pazarlarda yer alacagi kararma rehberlik
eder.
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Pazarlama Amac ve Hedefleri

Amagclar daha kapsamly, hedefler ise performans degerlemesinde kullanilan daha somut kriterleri ifade
eder.

Amag ve hedef kavramlar birbiri yerine kullanilabilmekte, bazen de birbirine karistirilabilmektedir. iki
kavram arasinda benzerlik olmakla birlikte ayirt edici yonleri de bulunmaktadir. Her iki kavram da
ulasilmak istenen nokta olarak tanimlanabilir. Ama¢ hedefe gore daha tist diizeyde bir tanimlama, hedefe
gore cerceve konumundadir. Hedef ise daha somut, 6l¢iilebilir ve amaclara ulasmak bakimindan daha kisa
stireler icin belirlenmis performans kriteri olarak degerlendirilebilir.

Pazar Boliimlendirme, Hedef Pazar Se¢imi ve Konumlandirma

Pazarda farkl ihtiyac, istek ve beklentiye sahip tiiketiciler vardir. Uriinden beklenenler, iiriine yiiklenen
anlamlar ve iiriinden elde edilmek istenen fayda pazardaki tiiketiciler agisindan farkl olacaktir. Bu durum
pazarin benzer ozelliklerine sahip tiiketiciler bakimindan béliimlere ayrilmasini, pazarlama amag ve
hedefleri dogrultusunda Pazar Boéliimlendirme (market segmentation) pazardaki potansiyel alicilar
onlarin ihtiya¢larinin ortak 6zellikleri ve pazarlama ¢abalarina vermis olduklari tepkilerinin benzerliklerine
gore gruplama ¢abasi olarak tanimlanabilir. Pazar béliimlendirme i¢in pazarin sahip olmasi gereken temel
baz1 ozellikler: olciilebilirlik, ulasilabilirlik, ayirdedilebilirlik, yeterli talep buyiikligi. Bir pazarin
béliimlendirilmesi ve hedef pazar secim siireci sekil 4.4’'ten izlenebilecegi gibi bes adimdan olusmaktadir.
Bir pazarlama yonetimi, pazarin béliimlendirilmesi bes konu 6nemlidir.

1. Karlilik ve yatirmmin geri déniigiinii hizlandirmak,

2. Potansiyel alicilar1 benzer ihtiyaglarina gore bir pazar béliimiinde tanimlamak,
3. Farkl pazar béliimlerindeki alici ihtiyaglar1 arasindaki farkhiliklar belirlemek,
4. Pazar boliimii icin uygun pazarlama cabalarini gelistirmek,

5. Potansiyel alicilar1 daha basit ve diisiik maliyetlerle pazar boliimlerine dahil etmek.

Tuketici Pazarlarn i¢in Pazar Boéliimlendirme Kriterleri icin Tablo 4.2. incelenebilir. Hedef pazar
se¢iminde:

1. isletmenin kaynaklar

2. Uriiniin 6zellikleri

3. Uriiniin hayat icerisindeki yeri
4. Pazarin yapisi

5. Rekabet durumu etkili olur.

Pazar boliimlendirme sonucuna bagh olarak pazarlama yontemlerinin temelde uygulayabilecekleri ii¢
temel hedef Pazar stratejisi s6z konusudur. Bunlar:

1. Tek bir iiriinle pazarin tamamina hitap etme seklinde, farklilagtirilmis pazarlama
2. Farkli Pazar boliimleri igin farkl iiriinler seklinde farkhilastirilmis pazarlama

3. Tek bir Pazar boliimine yogunlasma seklinde yogunlastinlmis pazarlama olarak

isimlendirilmektedir.

Pazarlama stratejilerinde Pazar boéliim yada boliimlerindeki bosluklar1 yakalayip kendi iiriin ve
markalarin1 konumlandirmalari gerekmektedir. Konumlandirma rekabet avantaji saglamak amaciyla liriine
iliskin beklenti yada fayda iceren bir dzellik cercevesinde tiiketici zihninde isletme, iiriin yada marka

2 www.aof.com.tr



http://www.aof.com.tr/

QOFCOMIr

baglaminda yer edinme ¢abasi olarak tanimlanabilir (Sekil 4.5.)
Pazarlama Stratejileri

Pazarlama stratejileri, bliylime, siirdiirme ve geri cekilme seklinde siniflandirilabilecegi gibi tiriin-pazar
alternatifi olarak da simiflandirilabilir. Pazarlama stratejilerinin belirlenmesinden sonra pazarlama
taktikleri yada bir baska deyisle pazarlama programi pazarlama karmasi elemanlar1 veya pazarlama
bilesenleri olarak isimlendirilen triin, fiyat, pazarlama iletisimi ve dagitima iliskin karar ve uygulamalar
kapsar. Bilinen liriin ve pazarlarda iligkili ¢esitlendirme stratejisi tercih edilebilecegi gibi belirli bir
noktadan sonra iligkisiz ¢esitlendirme stratejisi biiyiimeyi hizlandirabilir. Pazarlama stratejileri, savunma
ve saldirgan stratejiler olarak da siniflandirilabilmektedir.

Genel olarak pazar lideri, 6ncii ya da pazarda gii¢lii olunan konumlar i¢in saldiriya yonelik stratejiler daha
uygun goziikmektedir.

Pazarlama Taktikleri

Hangi iiriin hangi fiyatla hangi kanal veya aracilarla hangi pazarlama iletisim araglari kullanilarak pazara
sunulacak sorularin cevabinin verilmeye calisilmasi, pazarlama taktiklerini gelistirmeyi gerektirir. Uriine
iliskin Uriintin ozellikleri, Grlin tasarimi, Urin standartlari, ambalaj ve etiketler, markalama, iiriin
zenginlestirme ve farklilastirma ile yeni triin gelistirme kararlar1 baglaminda pazarlama taktikleri
gelistirilir ve uygulanir.

Pazarlama Kontroli

Her faaliyetin ve cabanin ama¢ ve hedefler dogrultusunda denetlenmesinde yarar vardir. Kontrol
olmaksizin amag ve hedeflere etkili ve verimli bir sekilde ulasilip ulasilmadigina karar vermek zordur.
Pazarlama kontroli, stratejik pazarlama planlamasinin bir adimi ve geregi olarak pazarlama hedeflerinden
hareketle beklenen veya planlanan performanslara ulasilip ulasilmadiginin denetlenmesi ve farkliliklarin
nedenleri lizerinde ¢alisilarak dogru hedefler belirlemeye katki siireci seklinde tanimlanabilir. Pazarlama
kontroliiniin de yillik plan kontroli, karlilik plan kontroli, etkinlik plan kontrolii, pazarlama plan kontrolii
seklinde gercgeklestirilmesi onerilir.

Pazarlama kontrolii dért agidan gergeklestirilebilir: Yillik plan kontroldi, Karlilik kontrold, Etkinlik
kontrolii, Pazarlama denetimi

¢ Yillik plan kontrollerinde, yillik, 6 veya 3’er aylik donemler itibariyle hedeflenen performanslara
ulasilip ulasilmadigi kontrol edilmeye ¢alisilir.

e Karlhlik kontrolleri de hem genelde hem de iiriin grubu, satis bélgesi, miisteri grubu ve benzeri
gibi stratejik is birimi baglaminda énemli bir diger pazarlama kontrol tiiridiir.

e Etkinlik kontrollerinde ise 6zellikle pazarlama iletisim araglari ile dagitima iliskin pazarlama
taktiklerinin etkin bir sekilde gerceklestirilip gerceklestirilmediklerine bakilir.

e Pazarlama kontrol tiirlerinden doérdiinciisii olan pazarlama denetimini diger kontrol tiirlerinden
ayiran temel dzellik ise bu denetimin bagimsiz ve disaridan bir kisi ya da kurumca yapilmis olmasidir.

Stratejik kontrol ya da pazarlama denetimi, list yonetimin sorumlulugu ve denetimi altinda
gerceklestirilir ve elde edilen sonuglar, sonraki dénemler icin stratejik amaclarin olusturulmasi uygun
stratejilerin se¢imi ve uygulanmasi bakimindan rehber olusturur.
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