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OZET

Cagimiz rekabet  kosullarinin  giderek vyeni bovutlari kazan-
masl, rekabet miicadelesinde firmalar1 cesitli arayislar ~ igine itmistir.
Hepsinden onemlisi, modern pazarlama ve stratejik  pazarlama
faaliyetlerinin birbirinden ayr1 diginilmemesi gerektigi ortaya
¢ikmistir. Stratejik yaklasimin esas1 ; firmanin  pazardaki pozisyo-
nunu ve. yapisal ozelliklerini stratejik bazda ele alarak stratejik
firma tabamimin c¢ercevesini belirlemek, daha sonra bu cerceve ile
stratejik  pazar vapisi1 arasinda baglanti kurmaktir. Burada  dikkate
alinmas1 gereken ii¢c faktor vardir : 1. Stratejik firma tabani, 2.
Stratejik pazar  yapisi, 3. Pazarla baglantiyi saglayan  stratejik
faaliyetler.

Stratejik pazar yapisina  yonelik  faaliyetler, stratejik firma
tabanindan  kaynaklamir. Bu bakimdan, stratejik firma tabaninin cok
‘iyi saptanmasi zorunludur. AKksi halde ; stratejik faaliyetler, firma ile
pazar arasinda istenen diizeyde bir stratejik uyum saglayamaz. Yuk-
arida sozi edilen ii¢ faktor modern pazarlama faaliyetleri tarafindan
cevrelenmistir. Ciinkii, her bir faktore etkin kosullarda veri temin
eden Kkaynak, modern pazarlama faaliyetleridir. Pazar bilgileri
oncelikle stratejik firma tabaninda yorumlanarak bunlara firma
amaclari  dogrultusunda stratejik yapr kazandirilir. Bu islem gercek-

(*) Yrd. Dog. Dr., D.E.ULLB.F., Isletme Bolumi

=



lestirildikten sonra eldeki  pazar bilgileri pazarlama  karmas: ele-
manlar1  yardimiyla pazara aktanihir. Stratejik pazarlama planindan
kaynaklanan stratejik pazarlama faaliyetlerinini onemi bu asamada
ortaya cikmaktadir. Cinkii, stratejik yap: kazandirilan bilgilérin

(bunlar firma bilgisi olarak isimlendirilir) stratejik karakterinin

muhafazas) icin bunlarin  stratejik faaliyetlerle pazara aktarilmasi
gerekir. Stratejik pazarlama planlari, stratejik firma bilgisi pazara
aktarihirken, firma ve pazar Kkosullarindaki degismeler de dahil olmak
iizere izlenecek yontemleri belirler. Stratejik pazarlama planimn

etkin Kkullammm yoluyla pazar'yaplsmﬁ nifuz edildigi siirece firma-
pazar baglantis1i  gic¢lendirilmig olur.

Modern pazarlama  faaliyetlerinin en onemli  ozelligi, tiketici
kitlesiyle  yakin iligkiler kurmasidir. Bu ozellik, stratejik karakterli
bilgi elde -edilmesi olasihigimi arttirmaktadir. Tiiketici-firma
baglantis) guclendikge, stratejik faaliyetlerin etkinligi
yikselmektedir. Etkin stratejik faaliyetler ise, modern pazarlama
amaclarina ulasilmasina yardimci olmaktadir.

GIRIS

Giiniimiizde pazarlama galigmalari, gerek nitelik gerekse kapsam itibariyle son
ekonomik geligmelerin pazar hareketlerine getirdigi dinamizm g¢ergevesinde igleyis
gostermek durumundadir. Ciinkii, bu defismeler pazarlama anlayigina yeni 6zel-
likler kazandirmigtir. S6z konusu 6zellikler pazarlama ¢aligmalannin yapisini tam
anlamiyla degistirmemekle birlikte, calisma gergevesini genisletmis ve bu genis-
leme bilgisayar uygulamalan gibi teknolojinin tiim olanaklarindan yararlanilmasi
konusunu giindeme getirmigtir. Teknolojik olanaklardan yararlamlmas: firmalarin
pazara uyum saglamalarinda ¢ok etkileyici olmakta ve stratejik pazar firsatlarinin
aninda degerlendirilmesine katkida bulunmaktadir. Ancak, teknolojik olanaklarla
desteklenmig pazarlama galigmalarninin istenen verimi saglayabilmesi, pazarlama
kararlarinin stratejik bazda alinmasina ve yiiriitiilmesine baghdir. Ciinkii, dinamik
pazar ortaminin sergiledigi kogullar firma ile pazar arasindaki stratejik dengeyi her an
i¢in firma aleyhine gevirebilecek bir karakterdedir. Dolayisiyla, s6z konusu stratejik
dengenin firma lehinde muhafazas: 6ncelikle pazarlama g¢aligmalarinda esas alinan
stratejik tabanin saglamhigiyla iligkilidir. Pazarlama ¢aligmalan saglam bir swratejik
cergevede gergeklestirildifinde, bu ¢aligmalarin uzun dénem firma dengesinin sag-
lanmasina yapacad katkilar ¢ok biiyiik olacaktir. Gerek firma ve gerekse pazar kosul-
lanimin igerdigi stratejik 6zelliklerin firma bazinda degerlendirilmesi suretiyle olug-
turulacak stratejik gergeve, aym zamanda tiim firma faaliyetleri i¢in yol gésterici bir
karakter tagryacakur. Firmanin ve pazarin stratejik yapisi, bu ger¢evenin olusturul-
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masina esas tegkil edecektir. Pazarin dinamik yapisindaki degisim, stratejik
yapisindaki degisimden daha hizhidir. Ciinki, stratejik yapiy: olusturan stratejik ka-
rakterli pazar ozelliklerinin firmalarca degerlendirilis bigimi, pazarin dinamik
yapisindaki degisimi hizlandirmakta veya yavaslatmaktadir. Ancak, dinamik yapidaki
degisimin hizli olmasinin siireklilik kazanmas: halinde, pazar yapisi igerisinde

stratejik faktor degigimine rastlanabilmektedir. Bu bakimdan, pazar drinamigine

uyum saglamakla birlikte, stratejik uyumu gergekles-tiremeyen firmalarin bagarnisi

kisa siireli olmaktadur.

Daha 6nce s6zii edilen teknolojik olanaklardan yararlanilmas: konusu, pazarla- -
ma ¢aligmalarinda stratejik kararlarin alinmasinda son derecede etkili olmaktadir.
Dolayisiyla, pazar ile firma arasidaki stratejik ¢ercevenin olusturulmasinda insan
faktoriiniin yaninda tekonoloji faktoriiniin de nemini ihmal etmemek gerekir. Pazar-
lama teknolojisi bigiminde de ifade edilen pazarlama da teknoloji kullanimi olgusu
pazarlama kararlanna hiz kazandirmakla birlikte, tam anlamiyla yeterli olmamaktadir.
Ciinkii ; amagc, stratejik kararlardan hareketle mevcut pazarlama tekniklerinin ve
teknolojisinin dogru pazarlama kararlarina alinabilmesi yoniinde kanalize edilmesi-
dir. Pazarlama teknolojisi pazarlama tekniklerinin etkinlifini artirmakta ve modern
pazarlama anlayigina uyum saglanmasina yardimci olmaktadir. Modern pazarlama
anlayisinin gercekten istenen Olgiide yerine getirildiginde pazarlama karar ve faaliy-
etlerinin etki alam genigleyebilecegi gibi tesir giicii de anacakur. su gibi gelismeler,
_dogal olarak giiclii stratejik kararlarin alinmasina katkida bulanacakur. Daha agik
bir ifadeyle, pazarlama yoneticilerin stratejik karar siireclerine siire itibariyle esnek-
lik kazandinlabilecek, bu esneklik ise daha genig bir diiglince ¢er¢evesini beraberinde
getirecektir. Dolayisiyla, pazarin stratejik yapisina uyum saglanmasinda
kargilagilacak dar bogazlar minimize edilebilecektir.

Yukanda verilen bilgilerden de anlagilabilecegi gibi stratejik uygulamalardan is-
tenen sonuglarin elde edilebilmesi igin, mevcut pazar bilgilerinin stratejik analizi-
nin yapilmasi, straicjik uygulamalara 151k tutacak stratejik faktorlerin tesbiti ve
* bunlanin deBerlendirilig bigimleri Snem kazanmaktadir. Modern pazarlama uygulama-
larin1 gergeklestiren firmalarin ; bdyle bir uygulamanin uzun doénemli etkinliFinin
saglanmasinda konunun stratejik bazda ele alinmasi zorunlulugunu idrak etmis ol-
malar, stratejik pazarlama planlamasinin nemini giindeme getirmektedir. Ciinkii,
stratejik pazarlama planlamas: stratejik pazarlama uygulamalarinin gergevesini be-
lirlemenin yaninda bu c¢ergevenin etkin bigimde degerlendirilmesine olanak
tamimaktadir, Stratejik pazarlama planlamasinin diger 6nemli bir yoniide, bu plan
kapsaminda dikkatc alinan tiim pazarlama stratejilerinin stratejik karakterlerinin
yiiksek tutulabilmesidir. Stratejik planlar stratejik diiglince mantiginin iiriinii olduk-
larina goére, sadece pazarlama faaliyetleri icin degil tiim igletme faaliyetleri igin
biiyiik Onem arzetmcktedirler. Modern pazarlama faaliyetlerinin amaci, Oncelikle
tiketici kitlesi iizerinde firma ve yapin imaji olusturup, daha sonra kazang saglamak
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olduguna gore stratejik pazarlama planlamasinin modern pazarlamanin gereklerine
ne Olgiide hizmet gotiirecedi ortadadir. Bu itibarla ; pazarlama planlarim stratejik
bazda ele alan firmalar, rekabetgi girisimlerin olumsuz etkilerini ortadan
kaldirabilecekleri siirenin kisalifi oraninda firma ve yapin imajinin  olusumuna
hiz kazandiracaklarindan, modern pazarlama hizmetlerinin tesisi konusundaki ola-
naklarini genigletmis olacaklardur.

1. MODERN PAZARLAMA ANLAYISI VE STRATEJIK
DUSUNCE FAKTORUNUN ETKILERI

Modern pazarlama anlayigi, giiniimiizde biiyiik énem kazanmig bulunan
tiikketicinin korunmasi ilkesine sadik bir pazarlama anlayisidir. Kisa siireli ka-
zanglardan hareketle miigteri imajin1 geligtirmek yerine Oncelikle miigteri
bagimlilifin tesis edip, uzun donemde ancak dengeli bigimde kazang saglamayi he-
deflemektedir. Rekabetin yogun oldugu pazar ortaminda miigteri bagimlihgin
saglamanin kolay bir girisim olmayacag: ortadadir. Bununla birlikte, rekabetgi
girigimlerin firma biinyesinde hazmedilmesi ve kargit rekabet standartlarinin
geligtirilmesine paralel olarak miigteri bagimlihiginin kademeli bigimde tesisi igin
zamana gereksinim vardir. Aym zamanda, stratejik kararlanin alinmasina esas tegkil
eden stratejik siireg, uzun bir siireye ihtiyag gdstermektedir. Bu bakimdan, modern
pazarlama galigmalan boyle bir stratejik hazirlik siirecine zemin hazirlamaktadir
(Mc Carthy v.d., 1984 ; 635). Hepsinden Onemlisi, tiiketici davramig ve
aligkanliklarim kisa siireli olarak degil de uzun siireli olarak etkileyebilen stratejik
faktorlerin pazann mevcut stratejik yapisi igerisinde aranmasidir. Ciinkii bir firmanin
belirli bir sektoriin gesitli dallarinda faliyet gosterebilmesi sz konusu oldugundan,
bu firmanin pazarin stratejik yapisi igerisinde kendi yapisina uygun stratejik
faktorlerin aranmasma yonelik girisimleri dogal karsilanmalidir. Modern pazarla-
ma hizmetlerinin kademeli olarak geligtirilmesiyle pazar dinamigine uyum sag-
“ lanabilmekte ve kisa siireli sorunlar bir 6lgiide ¢oziime baglanabilmektedir. Ancak ;
stratejik uyum igin, stratejik faktorlerin belirlenmesi ve firmaya uyarlanmas: garttir
(Runyon, 1982 ; 88). Stratejik planlamanin, stratejik fakttrlerin temininde esas kay-
nak olugturan ve aym: zamanda pazarin dinamik yapis: igerisinde irdelenen pazarla-
ma firsatlarinin degigimi siireci ile firmamin stratejik yapisindan kaynaklanan firma
amaglan ve kapasitesi arasinda uyum saglamanmasi zorunlulugunu getirmesinin ne-
deni budur. Bir firmanin pazardaki pazarlama firsatlarim gézlemlemek ya da pazar
dinamigine uyum saglamak icin degerlendirmek suretiyle elde edebilecegi bilgilerin
stratejik analizini yapabilmesi i¢in ; pazardan beklentisini, bu bekientiye hizmet
edecek amag ve hcdefleri, igbirlifi yapabilecegi diger firmalan ve biiylime
yontemlerini belirleme iglemlerini saglam bir zemine dayandirmas: gereklidir. Bura-
da s6z konusu edilen zemin stratejik zemin,bilgilerin saglandi§1 ortam ise pazarin
dinamik yapisidir. Daha agik bir ifadeyle, her firmanin pazarda kendi yapisina uy-
gun bir stratejik zemin olugturmas: zorunlulufu vardir. Modern pazarlama
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¢aligmalarinin diizenli bigimde yiiriitiildiigii firmalarda, stratejik zeminin siirekliligi
uzun dénem firma imajmnin etkinligi ile birlikte diigiiniilmelidir.

Yukanida verilen bilgilerin 15181 alunda modern pazarlama galigmalarinin  be-
lirli bir stratejik zemine dayandinilmasindan amag ; firmayi, modern pazarlama uy-
gulamalarindan bekledigi hedeflere ulagtirabilecek bir stratejik pazarlama planinin
tesis edilebilmesidir. Onemli olan nokta, pazar dinamiginin gereklerini pazarlama
dinamiginin gereklerine uyarlayabilmektir (Schoell v.d., 1985 ; 31). Burada pazar di-
namiginin gereklerinden kasit ; pazarin dinamik yapisi igerisindeki uyum saglanmasi
zorunlu stratejik faktorler, pazarlama dinamiginin gereklerinden kasit ise, mevcut
pazar kosullan diizeyinde pazarda olusturulan stratejik zemin ile firman:n stratejik
yapisimin birlikte degerlendirildifi pazarlama cergevesinin uyulmasim zorunlu |
kildif1 kogullardir. Ciinkii, bu kogullara gésterilecek uyumun fazlalilif: oraninda
pazar dinamiginin firmaya saglayacaf kolayliklarin boyutu genigleyecektir.

Modemn pazarlama faaliyetleri ile stratejik pazarlama planlamas: ¢aligmalan
arasinda ¢ok yakin bir iligki vardir. Bu iligki siirecinin. baglangicinda modern pazar-
lama faaliyetleri stratejik pazarlama planlamasina zemin hazirlamakta, sonradan bu
faaliyetlerin stratejik bazda ele alinmas1 saglanmakta ve sonugta stratejik pazarlama
hedeflerine ulagilmaktadir (Mandell v.d., 1981 ; 101). Modern pazarlama uygula-
malarinin  rekabetin giddetli oldufu pazar ortaminda gosterilebilecegi islevlerin
ozellikleri agagidaki gibi maddeler halinde &zetlenebilir :

1. Pazar hedeflerinin dogru ve gergekgi bigimde algilanmasi olanagini saglarlar.

2. Pazar hedeflerindeki fakt6r degisiminin yOniiniin, siddetinin ve siiresinin
zaman igerisinde periyodik olarak analizine olanak tamdiindan, stratejik
zeminin hazirlanmas: i¢in gerekli olan siireyi saglayacak alt pazarlama
hedeflerinin belirlenmesi kolaylagir.

3. Pazardaki stratejik zemin olusturuldufunda, alt pazarlama hedeflerinin ele
gecirilmesini saglayan ikincil diizeydeki pazarlama uygulamalarina son ve-
rilir. Ciinki, alt pazarlama hedeflerinin her biri slralejlk zeminin belirli
kesitlerinin olugturulmasina yoneliktir.

-

4. Olugturulan: stratejik zemin, firmanin stratejik yapisi ile pazann stratejik
yapisindan kaynaklanacak faaliyetlerin mevcut pazar dinamiginde en iyi uyu-
mu saglayabilecegi bir zemindir. Bu bakimdan, daha 6nceden belirlenen pa-
zar hedefleri stratejik bazda ele alinarak, s6z konusu hedeflerin daha etkin
kosullarda ele gecirilmesine olanak tantyacak stratejik pazar hedefleri belir-
lenir. Stratejik pazar hedefleri basanildifinda ise firma igin stratejik 6nem
tagiyan hedef pazarlar ele gegirilmis olur.



5. Stratejik pazar hedefleri belirlendikten sonra bu hedeflerin bagarilmasina
yardimci olacak stratejik pazarlama hedefleri belirlenir. Bu hedeflerin 15181
alunda stratejik pazarlama planlan hazirlanir, Stratejik pazarlama plan-
lan, stratejik pazarlama uygulamalarinin yéntem ve boyutlarini tiim yan
kogullarla birlikte bir diizen igerisinde degerlendirilir. Bu planin en 6nemli
Ozelligi ; stratejik pazar hedefleri belirlendikten sonra, ayni paralelde sapta-
nan stratejik pazarlama hedeflerine ytnelik olmasidir.

6. Yukandaki maddelerde belirtilen iglemlerin gergeklestirildigi siirenin firma
icin yararli kilinmasinda, modern pazarlama hizmetlerinin rekabeti
diizenleyici etkisinin Tolii biiyiiktiir. Bu bakimdan, modern pazarlama hiz-
metlerinin yiiriitiil-mesinde stratejik pazarlama planianindan yararlanilmasina

- kadar gegen siire rekabeti dengeleyici ya da minimize edici bir dénemi sim-
gelemekte, daha sonra fir- ma rekabctgl girisimlerde bulunmaktadir.

Suatejlk pazarlama planlarinin tesis edildigi agamaya gelininceye kadar gegen
siirede modern pazarlama hizmetlerinini en 6nemli katkisi, rekabete hazirhk dénemi
olarak da nitelendirilebilecek béyle bir ddnemden gerektifi bicimde yarar-
lanilabilmesi seklinde olmaktadir. Bu itibarla, stratejik pazarlama planlari en
yiiksek  verimi modern pazarlama hizmetlerinin  yeterli diizeyde
gergeklestirilebildigi firma ve hedef pazar ortaminda saglayabilmektedirler (Cunning-
ham v.d., 1987 ; 45).

Modern pazarlama faaliyetlerinin yiiriitilmesinde stratejik pazarlama planla-
masmin beklenen yaran saglamas: isteniyorsa, bu planlama caligmasimin baz
alindifx stratejik pazarlama uygulamalanimin modern pazarlamamn stratejik
yapisina uyum gostermesi zorunludur. Aksi halde, ne modern pazarlama hizmetleri-
nin ne de stratejik pazarlama planlamasi galismalarinin yaran goriilebilecektir.
Modern pazarlama uygulamahinmin stratejik yapisi, firma igin soyut ancak hedef pa-
zar i¢in 6zgiin nitelikler tagryan pazar bilgisinin eldesine olanak taniyacak stratejik
firma igleyisini baglatmakla birlikte, esas sorun firma icin soyut kararter tasiyan
e stratejik pazar faktorlerini de yapisinda bulunduran &zgiin pazar bilgilerinin
oncelikle firmanin  stratejik yapisi  igerisinde &ziimlenebilmesi, sonra bu
6zimleme igleminin firma ile pazar arasindaki _stratejik zeminde
stirdiiriilebilmesidir (Aaker v.d , 1983; 23-29). Yukanda sozii edilen stratejik firma
igleyigi genel bir nitelik tagir ve tiim firmalar icin gegerlidir. Ancak aym igleyisin
bireysel firma bazinda ele alinmas: ve stratejik bireysel firma 1sleyigine
doniistiiriilmesi halinde beklenca yararlan saflamaya baslayacag ortadadir. Strate-
jik pazarlama planlamasinin taban alindif: stratejik igleyis donemine
gecildiginde, bu dénemdeki igleyis rekabetgi girigimlerin yogun bigimde plan-
landig1 bir doneme rastladiginaan rakipler iizerinde etkileyici olmaktadir.



Giiniimiiz rekabet ortaminda modem pazarlama faaliyetlerinden yararlanilmas,
tek bagina bir rekabet giicii tasimaktadir. Ancak bu rekabet giiciiniin etkin-
lestirilmesi, stratejik planlamanin baz alindif: stratejik pazarlama uygulamalan
aracihifiyla olmaktadir. Bagka bir ifadeyle, modern pazarlama faaliyetleri yardimiyla
pazarda olusturulan rekabet zemini, stratejik uygulamalar sayesinde daha etkili
bigimde kullanilabilmektedir. Ciinkii, stratejik pazar hedefleri bu rekabet zeminin
can alici noktalarini sim gelemektédir. Stratejik pazarlama hedefleri dogrultusunda
bu can alici noktalara ulasildiginda stratejik pazar hedefleri baganiimig olmakla bir-
likte, modern pazarlama faaliyetleri iglevini yitirmemekte ve pazarin stratejik-
yapisindan firma tarafindan yararlanilmas: igin koruyucu bir gerceve vazifesi
gormektedirler. Modern pazarlamanin firma ve yapin imajim yiiksek tutan o6zelligi
ve pazarlama tekniginin ve teknolojisinin kullamminda tiiketicinin korunmas: il-
kesinin 6n planda dikkate alinmasi, stratejik pazarlama planlan sayesinde tiiketici
kitlesine bulunulan stratejik yaklagimin etkinliZinin vzun siireli olmasini
saglamaktadir. Firma ile pazar arasindaki stratejik baglanti zeminini olusturan
temel faktorler degisim gosterdiginde, firmanin tiiketici kitlesine stratejik yaklagim
amaci degismemekte ancak stratejik zemindeki degisime bagh olarak stratejik uygu-
lamalarin siddet, yon ve boyutlarinda degisme goriilmektedir. Modern pazarlama
faaliyetlerinin stratejik bazda ele alinmas: ; tiiketici kitlesi iizerindeki etkinligin, ra-
kiplerin rekabetgi stratejik girisimlerinin engellenmesi konusundaki etkinlikle senk-
ronize edilmesi olanagin ortaya g¢ikarmaktadir. Firma ile pazar arasindaki stratejik
zemine uygun firma faaliyetlerinin ; stratejik karar kaliplan halinde hedef pazara
. ybnlendirilmesi, bu faaliyetlerin aninda ve aym etkinlikte pazara aktariimasim
sagladifindan modern pazarlama faaliyetlerinin yiiriitiilmesinde stratejik pazarlama
~ planlarindan yararlanilmasi uzun vadeli ve rekabetgi firma etkinliinin tesisi agi-
sindan biiyiik 6nem zrzetmektedir. )]

2. STRATEJIK PAZAR YAPISININ ZORLAYICI .ETKISL

Bu konuyu firma ve pazar arasindaki kargihikh iligkileri karmagik yapisi
icersinde incelemek yerinde olacaktir. Pazara stratejik yapisim kazandiran faktorler,
tiikketici davraniglarindaki 6zellikler ile rakip firmalarin rekabetgi girisimlerinin da-
yandif1 siireklilik arzeden yoOntemlerin degisik-kogullar, degisik siireler ve
degisik diizeylerdel kombinasyonlarindan hareketle, pazar yapisinin incelendigi
cari donemler igerisinde yine bu pazan tiimiiyle kontrol aluna alabilecek karakterde
ve siddette igleyis gOsterirler. Dolayisiyla, belirli bir pazan kendisine hedef segen
bir firma, Oncellikle bu pazann stratejik yapisina uyum gostermek zorundadir. Bu
nedenle firma, yukar:da sozii eGiicn kombinasyonlarin olugum bigimleri konusunda
isabetli tzhminleme! >rde bulunmasinin gerekebilecegi ve en azindan bdyle isabetli
tahminlemelerde bulunulmasina olanak taniyacak deneyimlerin kazamlabilecegi bir
donem gegirecekitir.
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Pazarin stratejik yapisiyla saflanacak uyum iki agamada degerlendirilebilir.
. Bu asamalar, rekabetin dizginlendigi asama ile rekabete firma lehine bir yapinin
kazandirildif1 agamadur. Belirli bir firmanin rekabeti dizginledigi asamada, rakip fir-
malar yiiriittiikleri faaliyetlerde politikalar diizeyinde degisiklik yapmak geregini
hissetmekte, diger agamada ise yine ayn1 rakip . firmalar pazarn stratejik
yapisinin firmalarnin stratejik yapilar1 icerisindeki goriinimiine anlam veren

stratejik uygulamalann niteligini ve gergevesini degistirebilmektedirler (Kurtz v. d.,
1987 ; 135).

Pazara yeni giren bir firmanin belirli bir donem igerisinde stratejik pazarlama
plamm olusturmaktaki amaci, kendisi agisindan stratejik karakter tagiyan pazar
faktorlerinden en uzun siire yararlanabilmektir. Diger 6nemli konu, stratejik faktor
yaratimi konusudur. Firma kendi stratejik faktorlerini yaratuginda pazar yapisindan
etkilenmek yerine, bu yapiya zorlayici stratejik etkilerde bulunabilmektedir. Strate-
jik pazarlama planlamasmnin esas etkinlifi bu agamada ortaya ¢ikmaktadir. Do-
layisiyla ; stratejik pazar yapisinin zorlayici etkisi, ileride rakip firmalara karg:
bir silah olarak kullanilabilecektir. Modern pazarlama faaliyetleri ile stratejik pazar-
lama planlamasi galigmalanmin bu asamadaki ortak katkisi dikkate degerdir.

Stratejik pazar yapisiun zorlayici etkisinin, pazardaki yeni firmalarla eski
yada giigli ve biiyiik firmalar iizerinde farkh bigimlerde ortaya g¢iktigini
goziemlemek kolaydir. Dolayisiyla ; pazardaki pozisyonlarina gore farkl stratejik
uygulamalar igerisinde olan firmalarin tiimiiniin hedefi pazarin stratejik yapisina
‘hakim olmak, bu yapiy: kendi yararlarina kullanabilmek ve kosullar uygun
oldupunda da degistirmektir. S6z konusu firmalar arasinda bir stratejik savasg
olusmaktadir. Bu stratejik savag, pazarin kendine 6zgii stratejik yapisi icerisinde ce-
reyan eder ve firma ile pazar arasinda ortak bir stratejik zemin tesis edilinceye ka-
dar siddetinden kaybetmez. Stratejik zemin kavrami defisme Ozelligi olan bir kav- -
ramdur. Ciinkii, firmanin uygulamalarda yetersiz kalmasi ve rekabelgi girigimlerin
etkisinin yiiksek olmasi bu stratejik zemini kolaylikla bozabilmektedir. Onemli
olan nokta, - pazara uygun olmak kosuluyla - kosullar1 ve gergevesi ne olursa olsun
pazarla firma arasinda ortak bir stratejik zemir tesis edebilmektir. Stratejik pazar
yapisinin birinci zorlayici etkisi bu sekilde kendisini belli etmektedir. Ikinci zor-
layic1 etki ise, zaman igerisinde firmanin ortak stratejik zeminden aldif: pay:
artirmak ve ileride stratejik zeminin tesisinde tek bagina etkili olabilmekir.

Ortak stratejik zeminin tesisi esnasinda gergeklestirilen modern pazarlama faa-
liyetleri, rakip firmalar igin itici olduklan tiiketici-firma baglantisim gii¢lendir-
mektedirler. Stratejik pazarlama planlamas:i galigmalan ise, stratejik zeminde
gercekligtirilen rekabet savaginda - s6z konusu zeminde bir bozulma goriilmedigi
siirece - planlanan donem itibariyle firmaya rekabet iistiinliigii saglar ve bu iis-
tiinliik ileride -yeniden olugturulmasina gereksinim duyulabilecek veya gerekmedigi
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takdirde kogullara uygun bir takim degisikliklerin yapilmasiyla yetinilebilecek diger
stratejik planlarin daha akilci bir perspektifle hazirlanmasina olanak tanir. Buradan
anlagilabilecegi gibi, modern pazarlama ¢alismalarinin stratejik karekteri, stratejik pa-
zar yapisinin zorlayici 6zelligine son derecede yiiksek bir uyum gostermektedir.
Stratejik pazarlama planlamasi ¢aligmalari, bu uyumu etkinlegtirmekte ve kolay-
latirmaktadir. '

Stratejik pazar yapisinin zorlayici bir etkiye sahip olmasinda pazar ortaminin
dinamik bir yap1 gostermesinin 6nemli pay: vardir. Ciinkii dinamik yap: kontrol
aluna ahnabildigi siirece, pazarin stratejik yapisina hakim olunabilme olasilif
yiikselmektedir.

2.0. Dinamik Pazar Ortam

Giiniimiizde firmalarin yogun stratejik uygulamalar igerisinde oluslarinin temel |
nedeni, firmalarin kontrolleri diginda kalan faktorleri kontrolda ¢ok zorlanmalan
yiiziinden bu faktorlerin niteliklerini ele almak yerine kaynaklandiklari noktalar tes-
bit etmek suretiyle, tiim noktalar: firmaya stratejik istiinliik saglayacak bicimde
diizenlemek ve yonetmektir. Dinamik pazar yapisimn siirekli ve diizenli olarak iz-
lenmesi, bu yap: kapsaminda meydana gelen degismelerin temelinde yatan gergeklerin
daha gabuk ortaya ¢ikarilmasin: saglayacagindan, stratejik kararlarin alinmas: siireci
bir dereceye kadar kisaltiabilecektir. Bu kisaltma iglemi ise, uygulamalarin stratejik
bazda gergeklestirilmesi ¢aligmalaninin hizlandinir. Kararlarin strateajik bazda alin-
masi, pazardaki genel degismelere yonelik tahminlemelerin isabet yiizdesini artti-
racakur. Ayrica, pazarin dinamik yapisini olugturan degisiklikler kadelemeler ha-
linde bir olusum gostermekte, belirli bir stratejik uygulamanin sonucunda ortaya
ciktiklarindan kitlesel karakterli ve genis kapsamli olmaktadirlar. Dolayisiyla, pa-
zarin dinamik yapisinda meydana gelen genig kapsamli degigsmelerin stratejik baz-
da kontrolu, stratejk pazarlama planlamasi ilkelerini giindeme getirmektedir.
Stratejik pazarlama planmasi ilkelerine pazarlama planlarinda dikkatli bigimde yer
vermesi halinde, pazarlama tekniklerinden ve teknolojisinden yararlanilmasinin da ya-
pacag ek katk, tiiketici-firma iligkilerinin saglam bir stratejik zeminde ele alin-
masi olanaklarini genigletebilecektir. Pazarn stratejik etkileme veya pazardan strate-
Jik etkilenme konularinda elde edilebilecek bagarilar, dinamik pazar ortamina ilk uy-
umun saglanmasinda ve bununla baglantil olarak pazardaki firma geniglemesi olay:
ile firmanin stratejik karckteri arasindaki iligkinin muhafazasinda 6nemli  yararlar
saglayabilecektir. Firmalarin hedef pazarlarina ulagmalarinda pazana dinamik yapisi
icersinde stratejik fakior analize yer verilmesi, ayrica pazar ortamindaki dinamizmin
kesikli degil de siirekli olmas: firmalarin stratejik karakterli faktér gercksinmesini
yeterli diizeyde kargilayabilecek olanaklar: sunmakiadirlar. Béylesine dinamik bir pa-
zar ortaminda firmaya olan stratejik faktor akiginda goriilebilecek bir yetersizlik, pa-
zarin stratejik yapisina uyumu engelledifi gibi stratejik zeminin tesisi ile ilgili bi-
rinci agsama basarila namis olacakur. '
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Her tiir pézar ortaminin dinamizini icerisinde belirli bir stratejik denge mevcut-

- tur. Bubakimdan, dinamik pazar ortamu ile stratejik denge arasinda bir takim para-

lelliklerin aranmas: yerinde olacaktir. Stratejik dengenin uzun zaman kesitleri itiba-
riyle degisim gostermeyecek yonleri mevcut bulunmakla birlikte ; rekabetci
girisimler sonucunda, s6z konusu dengenin ele alinma, degerlendirilme ve yorum-
. lanma yontemlerinde degisiklikler goriilebilir. Boyle bir durum, pazardaki rekabet
~sistemine uyum saflamak isteyen firmalar1 dogal olarak zorlayacaktir. Bu
kosullarda pazardaki stratejik dengeye uyum saglamamin tek ¢ikar yolu,
oncelikle rakiplerin davramglarina uyum saglayabilmek ve hatta bir takim yaratic
fikirlerin iiriinii olan faaliyetler gergeklestirerek soz konusu iglemi gabuklagtirmak
ve zaman kazanmakutr. Dolayisiyla, pazann dinamik yapisimin firma uygulama-
larinin her asamasinda siirekli olarak izlenmesinde yarar. vardir. Aksi halde, tiiketici
veya alici kesimiyle olan baglantimin yitirilmesi, modern pazarlama ilkelerinden
uzaklagilmasina neden olabilecegi gibi, durumun stratejik firma dengesini olumsuz
yonde etkilenmesi sonucunda firma faaliyetlérinin stratejik karakteri ortadan kalka-
cagindan, stratejik pazarlama planlarinin olusturulmasindan ve yiiriitiilmesinden
pek bir yarar saglayanamayacaktir.

Stratejik pazarlama planlarinin olusturulmasinda ve bu planlarin modern pa-
zarlama faaliyetleri yardimiyla uygulanmasinda ten el gikis noktasi, dinamik pazar
ortamidir. Modern igletmecilifin genel amaci, rasyonel veriler kanaliyla rasyonel
kararlara ulasmaktli. S6z konusu rasyonellik ilkesi ; firmay rekabetgi girisimlerden
koruyacak, firma dengesini olusturacak ve tiiketici kitlesiyle olan baglantiy:
saglamlagtiracak bir karakter tasimaktadir. Bu bakimdan, gerek modern pazarlama
faaliyetleri gerekse stratejik pazarlama planlamasi g¢aligmalani rasyonel diigiince
ve uygulamalan zorunlu kildigindan yukarida belirtilen modern isletmecilik kav-
ramina uyum saglanmasinda son derecede etkili aralar goriiniimiindedirler. Modern
pazarlama faaliyetleri, modern isletmecilik -anlayisinin pazarlama faaliyetlerine
yansimig halini simgelediginden bu gibi faaliyetlerin firma uygulamalarina geti-
recegi katkilar ¢ok yonlii olmaktadir.

2.1. Dinamik pazar Ortamimin Stretejik Faktor Degisimine Et-
kisi |

Bu konuya daha 6nceki saurlarda temas edilmis olmakla birlikte, konunun
ayrinusina inmek ve diger faktorlerle iligkilerine belirgin bir yap1 kazandirmak ya-
rarh olacakur. Dinamik pazar ortaminda sayet farkh sekiSrler baz alinacak olursa,
¢ok degisik yapilara sahip stratejik faktorlere rastlanabilmektedir. Kaldi ki, belirli

bir sektorel pazarda belirli mamul gruplanimin sauldigi hedef pazar kesimlerinde -
bile aym degisimi gozlemlemek olanak dahilindedir. Firmalarin, rekabetci karakter
tagtyan ya da buna yardimei nitelikteki hazirhiklanini pazara aktaran veya rekabet or-
tamma ¢ikaran pazarlama faaliyetlerinin bu degigimdeki rolii g¢ok biiyiiktiir. Do-
_ _ | i
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layisiyla, pazarlama faaliyetleri bazinda dinamik pazar ortamini motive eden dort
temel eleman vardir.

a. Rekabetgi girisimlerde zaman itibariyle goriilen yapisal degigim.
b. Yarauc' fikirlerden kaynaklanan pazarlama faaliyetlerinin On plana
¢ikmasi. | :

c. Pazarlama tekniklerindeki geligsme.

d. Pazarlama ‘teknolojisindeki gelisme.

Adi gegen elemanlar dinamik pazar ortamina dofrudan etkide bulunduklan
gibi, pazarlama dinamiginin zorunlu kildifi girigimleri daha etkin hale getirmek-
tedirler. Dinamik pazar ortami, stratejik faktor degisimi ve pazarlama dinamigi
arasinda ¢ok yakin bir iliski vardir.” Dinamik pazar ortami hem pazarlama dina-
migini etkilemektedir hem de pazarlama dinamiginden etkilenmektedir. Pazarlama
dinamiginin dinamik pazar ortami kanaliyla etkilenmesi firma kaynaklidir ve bu et-
kilesim pazar ile firma arasinda belirgin bir stratejik zeminin tesisinden sonra
gergeklesir. Daha Onceki agamalarda firma, hem pazarlama dinamiginin hem de di-
- namik pazar ortammnin gereklerine uyum gostermek zorundadir. Ciinkii ; pazarla-
ma dinamigi, dinamik pazar ortamina genel kosullar itibariyle uyum saglayacak
karakterde bir yapisal degisim igerisindedir. Pazarlama dinamiginin firma standart-
larina uygun big¢imde yorumlanabilme diizeyi ise, firmanin bu konudaki basarisini
- simgeleyecektir. Bagan diizeyinin yiiksek olmasi, ilk asamada rekabeti dizginley-
ecek daha sonra ise pazarin dinamik yapisim1 etkileyecek bir stratejik zeminin te-
sisi yolunda firmaya zaman kazandiracaktir.

Stratejik faktor defigimine daha ziyade stratejik zeminin tesisinden sonraki
asamada rastlanmaktadir. Ciinkii bu agama firmanin aldif1 stratejik kararlan kurulan
stratejik zemin vasitasiyla pazara ¢ok iyi uyarlayabildigi ve rekabet = giiciinii art-
tirdigx bir agsamadir. Pazarda rekabet icerisinde bulunan firmalarin tesis etmis olduk-
lar1 bireysel firma bazindaki stratejik zeminlerin pazarla ilgili olan yonleri strate-
jik pazar dengesinin yap taglarini olusturmaktadir. Belirli bir stratejik zeminin firma
ile olan yonleri pazarla ilgili olan y6nlerini etkilemeye bagladig1 andan itibaren pa-
zann stratejik dengesinde de defigmeler goriilebilir. Stratejik zeminde ve buna
bagh olarak stratejik pazar dengesinde goriilen farkliliklar, stratejik faktor degisimi
sonucunda meydanx . 2Imektedirler. Pazarlama tekniklerinin ve teknolojisinin strate-
jik zemine montajindaki ustalik, stratejik faktdr degisimini hizlandirmaktadir.
Ciinkii, pazarlama teknik ve teknolojisinin etkili bicimde kullanimi, pazardaki
stratejik faktorlerin yorumlanmasi yada yaratc fikirlerin yeni stratejik faktor
olusumuna yardimc: olmasi gibi firma biinyesinden kaynaklanan caligmalarin re-
kabetgi yapisim giiclc ndirmektedir. Stratejik faktor degisimi iki sekilde olugsmaktadir
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1. Pazardaki belirli bir stratejik faktore ya da faktorlere firma tarafindan getiri-
len yorumlann tiiketici kitlesince genel kabul gormesi.

2. Firma tarafindan olusturulan yarauci fikirlerin stratejik bir cercevede
degerlendirilip stratejik kararlar haline getirilerek pazara aktariimasi durumunda,
bdyle bir girisimin pazarda genel kabul gormesi o yaratici fikir yada fikirlerin hedef
aldiklart degisim faktorlerini birer stratejik degisim faktoriine doniistirmektedir.
Bagka bir ifadeyle, firmaca olugturulacak stratejik faktoriin pazardaki diger bir
faktoriin yerine gegecek olmasi, bu faktoriin stratejik defisim faktorii olarak nite-
lendirilmesinin temel nedenidir.

: Daha 6nce de belirtildigi gibi ; pazarlama tckniklerindeki geligmelerden kasit,
pazarlama uygulamalarinin iskeletini tegkil eden pazarlama yontemlerinin ya
degisik yorumlarla ele alinmas: ya da tamamen farkli bir yapiya biiriindiiriilerek
uygulanmasidir. Pazarlama teknolojisi ise, pazarlama tekniginin ayrilmaz bir
parcasidir ve kullamilan pazarlama tekniklerinin tiim pazar kogullar igin ayni et-
}.nlik diizeyini korumast yolunda teknolojinin tiim olanaklarindan diigiinsel ve
fiziksel bazda yararlanilmas: amacini tagir.

Pazanin dinamik bir yapiya sahip olmasi, boyle bir ortamda faaliyet gosteren
firmalarin 6ncelikle pazarlama tekniklerini iyi kullanarak daha sonra da pazarlama
teknolojisinden yararlanarak bu dinamik pazar yapisi1 igerisinde kendilerine bir
bosluk yaratmalan geregini giindeme getirmektedir. Bu bosluk, pazar hareketlerinin
daha yakindan izlenmesine olanak saglayacaktir. Aym zamanda ; firma, rakiplerin re-
kabetgi girisimlerini boyle bir pozisyonda kargilamaya baglayacaktir. Daha agik bir
ifadeyle, pazann dinamik yapisi igerisinde firmaya ozgii bir strateajik dengenin tesisi
zorunluluu hissedilecektir. Pazarin dinemik yapisi, o pazardaki stratejik dengeye
paralel bir defisim gosterdiginden, daha once sozii edilen stratejik degisim
faktorleri, oncelikle stratejik pazar dengesini daha sonra da pazann dinamik yapisini
etkileyecektir. Ote yandan, mevcut rekabet kogullarinda kendileri igin bir gikis yolu
arayan firmalar uzun vadede stratejik pazar dengesini etkilemek ya da bu dengeyi ken-
di yararlarina degerlendirmek hususunda bir ugrag: i¢ine gireceklerinden, pazarin dina-
mik yapisi baz alinmak ve stratejik degisim faktorlerinden yararlanilmak suretiyle bu
firmalarin stratejik pazar yapisim etkilemeleri ya da o pazardaki stratejik fakiorleri
degistirmeleri konusu giindeme getirilebilecektir (Ivy v.d. , 1982 ; 13-23). '

Yukanda verilen bilgiler dikkate alindifinda, modern pazarlama faaliyetleri-
nin stratejik pazarlama planlamasi kaynakli pazarlama uygulamalan igin koruyucu
bir stratejik gergeve clusturdugu, bu gergeve igerisinde giic kazanan stratejik pazar-
lama uygulamalannin ise gerek stratejik zeminin tesisi konusunda gerekse pazardaki
stratejik faktdrlerin firma lehine degistirilmesi yoniinde nemli katkilar saglayabilme
potansiyelini yapilaninda bulundurabilecekleri diigiincesi agiklik kazanmaktadur.
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2.2 Rekabet¢i Girisimlerin Stratejik Yapisi

| Rekabetle miicadelede basar kazanmak isteyen her firmamn ilk girisimi, ken-
- disine en fazla rekabet¢i baski uygulayan firmalanin stratejik firma dengesini boz-
mak bigiminde olacakur. Daha 6nce verilen bilgiler dikkate alindifinda, boyle bir
girisimin hemen gergeklestirilemeyecegi ve belirli bir hazirlik dénemine ihtiyag
- gosterecegi asikardir. Firmaiar rekabetgi girisimlerde bulunurlarken rekabet stratejile-
rini esas alirlar. Dengeli bir rekabet stratejsiinin oluguturulmasinin temelinde, strate-
jik firma dengesine uyum yatmaktadir. Stratejik firma dengesi ise, stratejik firma
tabanin pazar kogullarina uyarlanmig seklidir. Stratejik firma tabani, firma igin re-
kabetgi avantaj tagiyabilecek 6zgiin niteliklerin potansiyel gergevesini gizer. Ozgiin
nitelikler arasinda ; mamuliin farkh bigimde dizayni, teknolojik yeniliklerin uygu-
lanmasi, finansal yapiin giiclii olmasi, iiretim tekniklerinin ve kapasitesinin  her
kosula uyum saglayacak karakter tasimasi, pazardaki ¢ikig noktalarinin dogru olarak
belirlenmesi ve etkili bir dagitimla yeterli destegin saglanabilecegi sekilde
diizenlenmesi olanaklarina sahip bulunulmas: gibi nitelikler zikredilebilir.

Stratejik firma tabaninin, stratejik firma dengesine doniisiimiine kadar gecen
agamalar firma i¢in en kritik agamalar arasinda yer alurlar. Bu agamalarda modem pa-
zarlama faaliyetlerinin etkili bicimde gerceklestirilmesinin ¢ok 6nemli yararlan
vardir. S6z konusu agamalz: da modern pazarlama faaliyetlerinden saglanacak yarar-
larin firmay me yonlerden etikileyebilecegi konusuna agiklik kazandirmak igin yu-
karida belirtilen agamalan ik madde halinde 6zetlemek gerekecektir :

1. Firmanin pazarda yerlegimine iligkin faaliyetler.
2. Rekabeigi girigimleri bir plan ya da program dahilinde karg:labilmek igin
stratejik firma dengesinin olusturulmasina yonelik faaliyetler,

Iki madde halinde ™clirtilen aSamaIarm zoruniu kildig:1 faaliyetlerin
gerceklistirilmesindeki bagan diizeyi, ileride firmanin stratejik pazar yapisi igerisinde
olusturabilecegi stratejik zeminin saglamligim Snemli Glciide etkileyecektir.
Ayrica ; firma, en giddetli rekabetgi girigsimlere bu donemde maruz kalacakur ya da
stz konusu girisimler:n agirl: 1 en fazla bu donemde hissedilecekiir.

Belirli bir. pazar dilimce birbirleriyle rekabet etmek durumunda olan firmalarn
rekabet miicadelesince izledikleri yol ayni olmakla birlikte, mevcut potarsiyelin ya
da bu potansiyelin ¢evreledi@i stratejik firma tabanini olusturan faktorlerin ele alinig
ve degerlendirilig bicimleri tarkl oldugundan farkli sonuglar elde edilebilmektedir.
Rekabet¢i girigimlerin stratejik yapisi i(;efisinde rastlanabilen faktorier de bu
degerlendirilis bi¢imlerinden kaynaklanmaktadirlar. Zat=n rekabet miicadelesinin
dogasi bunu gerektirmektedir.



Pazara yeni giren bir firma kendi diizeyindeki firmalarla oldugu  kadar o pa- |
zarin giicli firmalariyla da rekabet edecektir. Gii¢li firmalarin rekabetgi
girigimlerinin stratejik yapisi ile yeni firmalarin rekabetgi girismlerinin stratejik
yapisi ile yeni firmalarin rekabetgi girisimlerinin stratejik yapis: arasinda elbette bir
takim farkliliklar goriilebilecektir. En belirgin fark ; gii¢li firmalarin rekabetgi
girisimlerinin, pazarin stratejik yapisindan bu yapidan aldiklar pay oraminda destek
gérmeleridir. Konu gii¢lii firmalarin yogun oldugu bir pazar dilimi bazinda ele
alindiginda ; pazara yeni giren bir firma icin énemli olan, bir yandan sz konusu
giiclii firmalarin pazarda olusturdufu stratejik zemini etkilemek diger yandan da
mevcut rekabetgi girigimleri kargilamakuir. Pazardaki diger yeni firmalarin rekabet
girigimleri de buna eklendiginde ¢ok biiyiik ve giiclii bir rekabet potansiyeli ortaya
¢ikmaktadir. Bu rekabet potansiyeli rakip firmalarca etkin bicimde veya etkili ola-
bilecekleri kogullarda degerlendirildiklerinde pazara yeni giren firmalar igin son de-
recede zararh olabilmektedir.

Daha nce iki madde halinde 6zetlenmis bulunan faaliyetler, firmalarin pazarda
uzun vadede kendileri igin bir startejik zemin olugturmalarina yardimci olan,
hazirlik faaliyetleri niteligindeki faaliyetlerdir. Ayrica bu tiir faaliyetler, pazara yeni
giren yada yerlesme asamasinda olan firmalarin korumac: karakterdeki rekabetgi
girigimlerini yansitmaktadir. Durum boyle olunca, pazarin mevcut stratejik yapisi
igerisinde iki tiir rekabeigi girisimden s6z etmek miimkiin olabilecektir :

1. Pazara yeni giren ya da yerlesmekte olan firmalanin rekabetgi girisimleri.
2. Pazardaki giiclii ya da oturmug firmalarin rekabetgi girisimleri.

Pazara yeni giren ya da yerlesmekte olan firmalarin rekabet¢i girigsimleri icinde
en biiyiik pay1 korumaci karakterdeki rekabetgi girisimler alir. Agressive ya da
saldirgan karakterdeki rekabetgi girigimlerin pay: kiigiiktiir. Ciinkii bu tiir firma-
lar, pazardaki yerlerini saglamlastirmadan genis kapsamli ve agressive ozellikli re-
kabet uygulamalarina girismek istemezler. Bu noktadan hareketle, séz konusu fir-
malarin rekabelgi girigimlerinin iic;'temel amaca yonelik oldugu diigiiniilebilir :

1. Firma yapisinin pazara uyum saglamasn ya da ilerideki faaliyetlere uygun
bir yerlegim blglmmm tesisi.

-

2. Firma ve yapin imajinin olusturulmas:.

3. Giiglii firmalarin rekabetci girigimlerini tesirsiz kilmak. suretiyle kendi
girisimlerinin etkinlik diizeyini yiikseltmek. Sonugta giiclii firmalarin
stratejik dengelerini zaafa ugratarak kademeli bir yipratma politikasz izle-
mek. ik

Yukanida verilen bilgilerden de anlasilabilecegi iizere, pa,sara yem giren ya da
; yerlegmekte olan firmalann rekabetgl girigimierinin strate_uk yapisi bu tiir faaliyet-
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stratejik faktor ya da dayanaklar 6n plandadir.

Ayni konu geligmis, oturmus veya lider pozisyonuna gelmis firmalar
yoniinden dikkate alindifinda goze carpan temel fark, bu tiir firmalarin rekabetgi
girisimlerinin saldirmaci ya da agressive karakter tagiyan bir stratejik yapryr haiz
olmalandir. S6z konusu stratejik yapinin korumaci yonii saldirgan karakter
igerisinde gizlidir. Bu gibi firmalar en iyi savunma hiicumdur prensibinden hareketle
rekabetgi girigimlerini gerceklestirmektedirier. Bagka bir ifadeyle, rekabetgi
girigimlerin saldirgan karakter tasimasi, siirekli olmas: ve imaj yaratilmig bir
tiiketici kitlesini a-kasina almig bulunmasi bu girigimlerin etki giiciing
artirmakta ve rakip ‘irmalarin gerek kendi olanaklarini gerekse pazar firsatiarini 1yi
bir gekilde degerlendirmelerine olanak tanimamakta ya da bir takim darbogazlar or-
taya cikarmaktadirlar. Ayrica, giiclii firmalarin pazarda kendileri igin bir stratejik
zemin olugturmalart kolay olmamakta ve uzun bir siireyi gerektirmektedir. Belirtilen
siire igerisinde - sayet firma iyi yonlendirilebilir ya da olanaklar yeterince
degerlendirilebilirse - kademeli olarak pazar ortamiyla daha iyi bir yakinlagma
saglanabilmekte, bunun sonucunda firma deneyim kazanmig olmaktadir. Deneyim
kazanmanin sagladig: avanta ise, pazar hareketlerinin ayrintisina inilmesi veya
stratejik ¢ikig noktalaninin kolaylikla saptanabilmesidir. Stratejik ¢ikis nokta-
larinin saptanmasi, dinamik pazar ortamindan saglanan stratejik pazar bilgilerinin
firma biinyesinde yorumlanmusiyla gergeklestirilebilmektedir. Dolayisiyla, bu gibi
hazirliklarin rekabetgi girisimler aracilifiyla pazara kanalize edilmesi, s6z konusu
girigimlerin stratejik yapisini giiclendirmektedir.

Belirli bir pazara girmek isteyen firmalar bu pazarda faaliyet gosteren irili
ufakl birgok firmanin rekabeigi girigimine maruz kalacakur. Pazara daha 6nceden
girmig ve tiiketici kitlesiyle tam anlamiyla bir yakinlagma saglayamamig firma-
larin girigimleri bile, o pazara girig agamasindaki diger firmalar igin saldirgan ka-
rakter tagiyabilmekte ir. Ciinkii bu firmalar belirli diizeyde bir 6n bilgiye sahip bu-
lunmakla birlikte, rckabeigi girisimlere yeterli Olgiilerde kargilik verebilecek alt
yapiy1 kisa siirede tesis edememektedirler. Rekabet edilecek firma sayisinin artig
gostermesi, bir pazardaki eski ve yeni . firmalaiin tiimii i¢in dezavantaj
olugturacagindan, ;= wa giriy asamasindaki bir firma toplam itibariyle ¢ok kap-
samh ve giddetli rekabet faaliyetleriyle kargilagacaktir. Dolayisiyla, oncelikle diger
yeni firmalarin pazarlama faaliyetlerini etkileyerek onlara kendisi kabul ettirecek,
‘daha sonra giiglii firi alarla etkili rekabete girisecektir.

Hangi agsam:ca olursa olsun, modern pazarlama faaliyetlerinin
‘gergeklestirilmesi v modern pazarlama ilkelerine uyum saglanmast zorunludur.
Ciinkii tiiketici kitlest ile kesin ve kalici baglantilarin kurulabilmesi, adi gegen faa-
liyetlerin basariyla gergeklestirilebilmesine baghdir. Tiiketici-firma yakinlagmasinin



arttig oranda pazar daha iyi taninmakta, stratejik pazar bilgilerinin elde edilmesi
olasilif: yiikselmektedir. Stratejik pazar bilgilerinin elde edilme siiresinin kisal-
tilmasi, firma ve pazar kosullarinin yaninda yarauc: fikirlerin de olumlu bigimde
degerlendirilebildigi rekabetci girigimlerle. iligkilidir. Bir pazarlama planinin strate-
jik bilgilcrlé donaulmasi ya da bu plana s6z konusu bilgilerden ibaret bir ¢erceve
kazandinilmasi, stratejik pazarlama planlarinin temelini olusturmaktadir. Stratejik
pazarlama plani vasitas: ile pazara yapilacak stratejik etkiler, stratejik yogunlugu
yiiksek bilgiler getirecektir. Firmalar pazarn stratejik yapisi igerisinde s6z sahibi ol-
maya basladiklarinda, stratejik pazarlama plam son seklini alacak ve raymna otura-
caktir. Bu sayede gizli kalmig, heniiz agifa ¢ikimamig tiiketici gereksinimlerine de
hizmet gotiiriilmesi imkan dahilinde olacafindan tiiketici kitlesi ile giicli ve kalici
baglanular tesis edilebilecektir. Daha 6nceden modern pazarlama ilkelerine uygun o-
larak gerceklestirilen pazarlama faaliyetleri stratejik paza-lama planlarina ulasilmasi
bigiminde bir ¢ikt1 saflamakta, bu gikt1 ise modern pazarlama ilkelerinden sapmalar:
Onledigi gibi tiiketicifirma baglantisini daha da giiglendirmektedir. Unutulmamasi
£ reken nokta, sektor bazinda her pazann kendine 6zgii bir yapist oldugu ve pazara
yeni giren firmalann mevcut pazar yapisindaki dinamik faktorlerin sayi, sekil ve
kapsam agisindan gosterebilecekleri degisikliklere uygun olarak rekabet miicadelesi

verecekleridir. Diger bir ifadeyle, yeni bir firmay1 baganya gotiirecek olan faktor, re-
kabet giddetinin ortaya ¢ikaracag sorunlari o pazarin dinamik yapis1 icerisinde
degerlendirebilmek ve bu isleme siireklilik kazandirmakdir.

2.3 Pazarin Stratejik Cercevesi

Belirli bir pazarin stratejik gergevesi ile dinamik ve stratejik yapisi arasinda
¢ok yakin baglanular mevcuttur. Pazarin belirli bir zaman kesitindeki stratejik
gergevesinden stz edebilmek igin, ayn1 zaman kesitinde stratejik ve dinamik yapilan
belirleyen kogullan ortaya koymak gerekir. Stratejik yaplyl ortaya koyan kogullar,
-0 pazar icin gecerli olabilen mevcut ya da gelecekteki stratejik faktdr veya
girigimlerin firmalarca ele alims ve degerlendirilis bigiminin yanisira bu girigim
veya faktorlerin tiiketici kitlesince kabul edilme diizeyine baglidur.

Pazara yeni giren bir firma oncelikle dinamik yaplya uyum saglayacak bu
uyumu gii¢lendirdigi oranda da stratejik yapinin analizi elanagina kavusacakur.
Dinamik yapiya uyumdan kasit ; pazara girig Oncesinde ve girig agamasinda
saglanan &n bilgilerin 15181 altinda tiiketici davramslariyla rakip firma girigimlerinin
firma kogullaninin yaninda firmanin pazar ve pazarlama amagclan doZrultusunda titiz-
likle analiz edilip yorumlanmasi suretiyle el?~ edilen bilgilerin, pazarlama kar-
masina aktanlmasi ve pazarlama karmasinin firma bilgilerini pazara yansitmakta
gosterebilecegi bagandir. S6z konusu basanida pazarlama karmasi elemanlarinin uy-
gun oranlarda kullanim esastir. Pazarlama karmasinin kullanimini etkin kilan faktor
ise, pazarlama planidir. Doyisiyla, dinamik yapiya uyum saglamada bagan1 goste-
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recek bir pazarlama plani, bu planin kisa siirede stratejik yapiya kavugturulmast igin
bir yandan stratejik agirlikli bilgileri saglarken diger yandan firmanin pazardaki yerini
saglamlagtiracaktir. Normal bir pazarlama plan1 6n pazar bilgilerinden ve uzman
yOneticilerin deneyimlerinden esinlenilerek saptanan bir takim stratejik firma
girigimlerini elbette yansitacaktir ancak bu stratejik girisimler deneme mahiyetinde
olacak ve pazarlama plan: da s6z konusu girisimlerdeki aksamalar Onleyecektir. Za-
man igerisinde stratejik plana ulagilip stratejik firma girisimlerindeki hata payi
azaldiinda, pazarin stratejik ozellikleriyle firmanmin stratejik diisiince mantii
Ozdeglesmeye baglayacak ve dinamik yapiya uyum gergeklestirecek-tir. Stratejik
pazarlama planlarinin temel goérevi sdz konusu 6zdeslesme saglandiktan sonra
baglayacaktir. Ozdeslesmenin getirecegi avantajlar, stratejik pazarlama planlar ka-
naliyla pazardaki stratejik dengeyi firma lehinde etkilemek amaciyla kullanilacakur.
Boyle bir uygulama straicjik yapiya uyum saglamada yardimci oldugu gibi bu uyu-
ma siireklilik de kazandiracakur. '

3. MODERN PAZARLAMAYA STRATEJIK YAKLASIM

Modem pazarlama anlayigi, stratejik agidan desteklendiginde saglamasi gereken
etkinligin daha da iistiinde bir etkinligi gercekieyebilen bir anlayis tiiriidiir.
Boyle bir etkinlik diizeyine ulagabilmek icin, o©ncelikle modern pazarlama an-
layigiin ortaya koyudufu ilkelere uyum gosterilmesi ve pazarlama karmasinda
yer alan tiim bilegenlerin bu ilkeler dogrultusunda yonlendirilmesi zorunlulugu
vardir. Modern pazarlama, kisa dénemde kazang saglamaktan ziyade likiditenin
arttirilmasimi ve bu likidite artiginin tiiketici kitlesiyle miimkiin olan en iyi
yakmhgin kurulmas: prensibine dayandirilmasini amaglar. Dolayisiyla, tiiketici kit-
lesiyle kurulacak belirli bir iligki yogunluu ¢ergevesinde pazara sunulan mallarin
olusturacagi izlenimler ¢ok daha olumlu olacaktir. Ancak ; mailarin, bu iliski
yogunlugunu istismar etmeyecek bir karakier tazimasi gerekir. Stratejik yak-
lagimlarin modern pazarlama faaliyetleri izerinde etkili olabilmesi i¢in, s6z konusu
faaliyetlerin stratejik girigimleri hazmedebilecek bir diizeye getirilmesi zarureti
vardir. Modern pazarlama uygulamalar belirgin bir yapiya ancak firma ve pazar
kosullariyla simirh belirli bir zaman kesitini kapsayan belirli bir siire¢ sonucunda
kavugurlar. Modern pazarlama faaliyetleri bazinda belirgin bir stratejik yapidan
s0z edilebilmesi igin, tiiketici kitlesiyle, kurulan yakinligin rekabetgi baskilar nede-
niyle kolayca zedelenmemesi, hi¢ olmazsa belli bir zaman kesiti igin zedelenmeye
yol agmayacak bir artis gostermesi gereklidir. Boyle bir stratejik yapinin tesisi,
bir yandan tiiketici kitlesine yakinhk saglanmas: suretiyle pazarin stratejik yapisina
erigmek konusunda birtakxim hazirhk ¢ahgmalarinin gerceklestirilebilmesi ola-
nagmni saflarken, difer yandan rakip firmalanin rekabetgi baskilarinin kontro!

altina ahnmasi ve dikkatle degerlendirilmesi konularinda yardimc: olur. :



Modern pazarlama ¢aligmalarina stratejik bir yap1 kazandirilmasi halinde énem
kazanacak diger bir husus da, pazar bilgisindeki kalite yiikselmesidir. Tiiketici kitle-
siyle kurulacak baglantinin giicliilii§ii oraninda firmaya gelen pazar bilgileri, pazar
yapisi ile ilgili &zelliklerin baz1 aynintilanimi yansitir mahiyette olacakur. Ayrica,
s6z konusu pazar bilgisinin nitelik ve kapsam itibariyle olumlu bir gelisme
gostermesi, yOneticilerin pazarin &zgiin yapist iizerinde uzmanlagmalarini
hizlandiracaktir. Durum boyle olunca, yoneticilerin pazar bilgisini analiz becerileri
artacak ve firma, stratejik kararlar alabilme riskini iistlenebilecektir (Buell, 1970

; 1-20). _

Stratejik kararlar, firmalanin uzun vadeli amaglarina yonelik olduklarindan be-
lirli bir diizeyde riski de beraberlerinde tagirlar. Ciinkii, saptanan bir firma
amacindan hareketle belirli bir pazar hedefine yonelik olarak alinan stratejik ka-
rarlar, firma yapis1 igerisinde bazi temel ve yardimci fonksiyonlarin bazen senkron-
ize bazen de ardigik kullanimini zorunlu kilan siireglerin gergeklestirilmesiyle il-
gilidir. Bagka bir ifadeyle, belirlenen zamankesiti igerisinde firma ve pazann otak
- 6zelliklerini kapsayan bilgilerin gerek mal bazinda gerekse dogrudan diizenli
bigimde pazara aktarilmas: ve pazarin bu dogrultuda yapilandirilmasi s6z konusu-
dur. Boyle bir yapilandirma isleminin uzun zaman almasina bagl olarak yanhs
bir girigim ya da girisimlerde bulunulmasi halinde telafisi uzun siiren ve fir-
may1 yipratan nitelikte hatalar ortaya ¢ikabilir. Burada kararin alinmasi ve uygu-
lanmasi agamasinda ortaya gikan iki tiir hata kaynag soz konudur. Bunlardan birin-
cisi modern pazarlama ilkelerine tam anlamiyla uyulmamasidir. Ciinkii, firmalarin
gerceklestirdikleri faaliyetlerde modern pazarlama yaklagimindan hareket etmeleri,
hatali kararlar alinmas1 olasihim 6nemli 6lgiide zayiflatmaktadir. Konunun en -
onemli yoni, uygulama asamasidir.- Ciinkii, alinan karar dogru olmakla birlikte
yanhi§ uygulamalarin dogru karan pazara yanhs bigimde aksettirmesi nedeniyle bek-
lenen sonucu almak bir yana pazarda tamamen ters yonde bir takim olugumlar
gozlemlenebilecektir. Ancak, modern pazarlama tekniklerinden yararlanilmasi pa-
zarlama bilgi sisitemini de giiclendirdiginden, uygulamada ortaya ¢ikan hata
ylizdesinde diigme goriilebilecektir. Dolayisiyla, modern pazarlama faaliyetleri bir
yandan firma karar ve faaliyetlerine 1gik tutarken diger yandan pazardaki firma
imajini takviye etmekte, hatali uygulamalar sirasinda dahi bu imajin zedelenmesini
saglayacak zemini yaratmaktadirlar.

Yukarida belirtildigi gibi firmaya 6nemli katkilar bulunan modern pazarlama
faaliyetlerine stratejik yaklagimlarda bulunulmasi, bu faaliyetlerin fonksiyonel etkin-
ligini yiikseltecektir. Ayrica, gii¢lii bir modern pazarlama yapisindan hareketle
gergeklegtirilecek stratejik uygulamalarin ﬁrmayl pazar hedeflerine eristirmesi
olasihig1 artacaktir.
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Stratejik uygulamalara gegilmesinden sonra firma savunmaci rekabeti
birakarak rakipler iizerinde baski uygulamaya yonelik rekabetgi girisimierde bulu-
nacaktir. Modern pa:arlama faaliyetlerinin yeterli bir ¢ercevede tutulmas:, stratejik
faaliyelerin yiiriitiilmesi sirasinda firma igin gerekli tiiketici destegini saglayacakur.
Dolaysiyla, stratejik faaliyetler yardimiyla pazar hedeflerinin firma lehinde ve strate-
jik anlamda yapilandiriimas: - iglemi gerceklestirecek hitabedilen pazar pay:
arturilmaya calisilacaktir. Stratejik faalivetlere hazirlik sirasinda ve modern pazarla-
ma faaliyetlerinin boyle bir uygulamaya zemin hazirlanmasi asamasinda da tiike-
ticilerin firma lehinde yapilandiriimig ‘olmalan1 sz konusudur. Ancak, buradaki
yapilanma firmanin uzun vadeli amac 'arina hizmet edecek karakterde olmadifindan
kisa donemli firsatlar yaratmaktadir. Rakip firmalarin da aymi yonde faaliyette bu-
lunmalan ve tiiketici tercihlerinde ani degisikliklere neden olmalar, firmay: pazar
firsatlarin1 yakalamak agisindan zor  urumda birakmaktadir. Bu bakimdan, modemn
pazarlama faaliyetlerinin siirekli devrede tutulmakla birlikte pazar kosullarina
uyum saglamasi ve bir takim yaratici fikirlerle desteklenmesi, yukarida belirtilen
kisa donemin genigletilmesi - daha {.zla pazar firsatindan yararlanilmas: agisindan
- imkanim1 hazirlayacaktr. S6z konusu donemde iyi bir zamanlama ve giiglii bir
tiiketici destegiyle stratejik girisimlerde bulunulmasi pazarda uzun doénemli etkiler
yaratacak ve daha fazla pazar firsatinin daha rosyonel bigimde degerlendirilmesi yo-
lunu agacakur. Stratejik uygulamalar, rakip firmalarin rekabeigi girisimlerini - ye-
rinde ve zamaminda uygulanmalan halinde - engelleyeceginden tiiketici kesimine
etkide bulunulmas: olasihf: artacakur. Bagka bir ifadeyle, rakip firmalarca sunu-
lavak ve tiiketici tercihinin bagka firma ve firmalara yonelmesi kolay olmaya-
cakur. Ayrica, firmanin sundufu icrcih alternatiflerinin  stratejik karakter
tagimasi, uzun vadede tiiketici tercihlerini daha da giiglendireceginden, modern pa-

zarlama galigmalan ile stratejik girigimler arasindaki baglant en iist diizeyde
gergeklenmig olacaktir.

‘4. STRATEJIK PAZAR HEDEFLERI KARSISINDA PA-
ZARLAMA PLANLAMASI G

Bilinebilece§i iizere, pazarlama planlaninin olugturulmasindaki amag, bir dii-
zen igerisinde gergeklestirilecek pazarlama faaliyetlerindeki hata payinin en aza
indirilmesidir. Ancak, rekabet kogullarinin giderek siddetlenmesi sonucunda, pazar
dinamigini ¢ok yakindan ilgilendiren faktorler de yeni bir gehreye biiriineceklerdir.
Buna bagh olarak, pazarlama dinamigi seklinde isimlendirilen, pazarlama faaliyet-
lerinin dinamik yapis1 igerisinde bir takim degigikliklerin olugsmas: beklenebile-
cektir. S6z konusu degigmelerin temel nedeni, pazarlama kararlarinda ve planlarinda
stratejik noktalardan hareket edilmesidir. Burada 6nemli olan, pazarin bilinen ve be-
lirgin &zellikler iizerinde firmanin pazarlama stratejisininl uygulanmasi olmayip bi-
linen Gzelliklerden yararlanmak siiretiyle heniiz kesfedilmemis birtakim pazar
Ozelliklerini ortaya g¢ikarmak ve pazarlama planlamas: iglemlerini bu yénde

yapilandirmaktir. '



Pazarlama dinamiginin iglevsel agidan degil de yapisal acidan bir degigim
gegirmis olmasi, aym etkinlik diizeyinin korur.abilmesi agisindan pazarlama plan-
lari iizerinde baz1 galigmalar yapilmasini gercktirmigtir. Yapilan caligmalar, plan-
lanin stratejik niteliinin yiikseltilmesi yoniindedir. Bir takim yaratici pazarlama
calimalar1 sonucunda pazardaki stratejik hedefler belirlendiginde, pazarlama
planinda da buna uygun stratejik diizenlemelerin yapilmas: zorunlu hale gelmekte-
dir. Kisa donem firsatlardan maksimum diizeyde yararlanilmasini da amaclayan
stratejik uygulamalar uzun vadeli uygulamalardir ve belirli bir siire¢ sonunda bazi
stratejik hedef veya hedeflerin elde edilmesine yoneliktirler. Yukarida belirtilen
stre¢, firmanin pazardaki rekabetgi kosullara hakim olabildigi ve sonradan bu
kosullar1 kendi lehine degerlendirebildigi bir zaman kesitini veya uyum devresini
simgelemektedir. Kisa donem firsatlarin stratejik bazda ele alinmasinin nedeni, re-
kabeti girisimlerin rakip firma baskilan yiiziinden zarar gormesini &nlemek ve
ayni zamanda bu girigimleri rasyonel firma tepkilerine doniistiirebilmektir, Durum
boyle olunca, pazarlama planinin belkemigini olusturan pazarlama stratejisinin ,
kisa donemli ve ani sapmalara aninda ve dogru bi¢imde cevap verebilecek stratejik
yapiya kavusturulmas: gerekir. Pazarlama stratejisi ; pazarlama planinin fonksiyo-
nel yoniini ilgilendirdigi igin, stratejik basandaki pay: biiyiiktiir. Bu bakimdan, be-

lirli bir pazarlama ‘plamyla stratejik hedeflere ulagilmasinda pazarlama stratejisine
Onemli gorevler diigmektedir.

Stratejik pazar hedefleri ile baglanti saglandiktan sonra, bu hedeflere tam an-
lamiyla niifuz edilmesi ve hedeflerin korunmasi konular1 dikkate alinacaktir. Sayet
hedeflere niifuz edilemez ise, onlan korunmanin mantif1 olmayacakur. Stratejik pa-
zar hedefleri kisa dénemde degisiklik gostermemekle birlikte, bunlara ulagilmas:
yontzmleri gok sik defisebilmektedir. Mevcut pazar kosullarinda firma ile pazar
arasiidaki stratejik uyum maksimize edildifinde stratejik pazarlama planlarinin mev-
~cudiyetinden ve iglerliinden sz edilebilecektir. Durum bOyle olunca ; stratejik
pazar hedeflerinin korunmast, degistirilmesi, sayilarinin arttirilmas: ya da bunlardan
maksimum siire yararlanilmas igin yapilacak ¢aligmalar agisindan stratejik pazar-
lama planlarinin ne kadar biiyiik bir énem tasidigi  kendiliginden ortaya
¢ikmaktadir. '

5. STRATEJIK PAZARLAMA PLANLAMASININ MODERN

PAZARLAMAYA ETKISI VE OYNADIGI STRATEJIK
ROL '

Modemn pazarlama uygulamalaninin teme! zmaci, miigteri-firma baglantisini
uygun kosullarda ve uzun vadeli olarak tesis edebilmektir. Bu bakimdan tikketici
istek ve gereksinimleri ortaya ¢ikarilmakta, bunlara uzun siireli hizmet
g6tiirebilmenin yollan aranmaktadir. Zaman igerisinde rckabeltgi baskilar nedeniyle
hem istek ve gereksinimlerde hem de bunlanin kargilanmasi y6ntemlerinde



degisiklikler goriilebilir. Dolayisiyla, istek ve gereksinimlerin neler oldufunun be-
lirlenmesiyle sorun ¢6ziimlenmig olmamakta, uygulamalarin karmagik yonii bundan
sonra baslamaktadir. Bu asamada su gibi sorular akla gelebilecektir : Istek ve gereksi-
nimlerdeki degismenin yonii ve siddeti ne olacaktir 7 Satinalmaya ydnelten temel
faktorler nelerdir ve ileride neler olacaktir? Tercihlerin baglatiimasi ve yogunluk ka-
zandirilmas1  hangi yodntemlerle, hangi firma ve pazar kosullarinda
gergeklestirilecektir ? Mevcut baglantilarin giiglendirilmesi bakimindar firmanin
stratejik tercihleri neler olacaktir ve bunlarin pazarlama planiyla uyumu nasil
saglanacaktur ? Bu gibi soru yada sorunlarin zamaninda cevaplandinlmasi veya
¢6ziime kavugturabilmesi i¢in, modern pazarlama uygulamalan ile stratejik pazarla-
ma planlamas: ¢aligmalan: arasinda ¢ok yakin ve siki bir baglantinin tesis edilmis
olmasi gerekir. Modern pazarlama ¢aligmalar: yardimiyla tiiketici kesiminin istek ve
gereksiminleri saptanabilir, miigterilerle baglant1 kurmada bagan saglanabilir. An-
cak, hangi istek ve gercksinimlerin stratejik karakter tagidig1 veya tagiyacagi, istek
ve gereksinmelerin kargilanmasinda hangi yoOntemlerin ne kadarlik siirelerle kul-
lammmin daha yararhi olabilecegi, hatta gizli kalmig istek ve gereksinimlerden fir-
manin en ¢abuk ve seri bic imde nasil yararlanabilecegi gibi konularin yaninda fir-
- manin pazarlama uygulamalan icin uygun pazar kosullari yaratma ya da
pazarlama uygulamalarim pazar kosullarina uygun hale getirme ¢aligmalarinda hangi
stratejik noktalardan ne gib yontemler yardimiyla ¢ikig yapilmasiin daha rasyonel
olabilecegi konularina stratejik pazarlama planlarina uygun bigimde gergeklestirilen
stratejik pazarlama faaliyetleriyle agiklik getirilebilir.

Yukarida verilen bilgilerden de anlasilabileceZi gibi, bir pazarlama faaliyeti-
~ nin hem modern hem de stratejik karakter tagimasi giiniimiiz rekabet kogullarinda
bagarili bir firma yoOnetimi igin zorunlu hale gelmektedir. Ciinkii, bu sayede,
dogrudan tiiketici kesimini hedef alan ve etkin kullanilmas: halinde stratejik pazar
bilgisinin elde edilmesi clanagmi yaratici bir 6zelligi yap:sinda bulunduran modem
pazarlama caligmalarinin, rasyoneliik ilkesinden ayrilmas: olasilifi ortadan kalka-
cakur. Giiniimiiz rekabet kosullariyla miicadele edebilmenin temel sarti stratejik
diigince manuirdan hareket etmek olduZuna gore, firmalarin disa acilan pencereleri
olan pazarlama galismalarinda ele alinabilecek stratejik yaklagimlar zaman icerisinde
tiim firma biinyesine yayginlastirilarak firmanin biitiin halinde rekabete Katulmas)
: saglénabilecektir. Bagka bir ifadeyle, stratejik pazarlama plan1 Onderliginde
gerceklestirilen modern pazarlama faaliyetleri firma i¢i kopukluklan Onleyerek fir-
may1 kesin bir stratejik karar zeminine ulastirdif1 gibi, firma-pazar bagiantismin
giiclii tutlmasi amaciyla zaman igerisinde s6z konusu zeminde meydana gelebilecek
dalgalanmalan en aza indirmek gibi 6nemli bir gorevi tistlenmig bulunmaktadir.



6. SONUC VE ONERILER

Firmalarda modern pazarlama faaliyetlerinin yiiriitiilmesi iglemi, pazar
kogullarinin modern igletmecilik uygulamalarim zorunlu kilmas: sonucunda
gerceklesmigtir. Modern igletmecilik kurallarinin yerine getirilmesinde, firmanin
tiimii itibariyle pazarla baglanti kurulmasi esas alinir. Zaman igerisinde rekabetgi
baskilarin giderek artmas: yiiziinden tiiketici veya alici tercihlerinde hizh degigsmeler
goriilmesi nedeniyle igletme kararlarinda baz: hatalara rastlanmigtir. S6z konusu
hatalar, pazardaki degigsmelerin siirekli izlenmesine rafmen, yetersiz kalindif: ko-
nusunu giindeme getirmigtir. Pazardaki degigmelerin siirekli izlenmesi her
isletmenin gostermesi gereken bir davranig bigimidir. Ancak, bu degismeleri bir de-
receye kadar kontrol altinda tutmak ve olas: degisikliklerin hangi kosullar1 ve hangi
yﬁnlerde'olusum gosterebilecegini kestirebilmek, hatalarin ortadan kaldinlmasi
veya en aza indirilmesi agisindan zorunludur. Hatalarn en aza indirilmesi iglemi
ise, firma ve pazar kogullarinin stratejik igletme kararlan gergevesinde rasyo-
nellegtirilmesiyle miimkiin olmaktadir. Ciinkii ; stratejik kararlar gerek mevcut ge-
rekse gelecekteki pazar kogullaninin can alici noktalanmin ya da pazar kosullannin
degismesinde etkili olabilecek faktorler iizerinde yogunlagirlar. Stratejik kararlar, bir
stratejik nygulamanin baglangicinda veya sonucunda alinabilirler. Uygulama
baslangicinda alinan stratejik kararlar, stratejik aragtirmalarin 6nemli bir ¢ikusidr.
Diger strate jik kareler ise stratejik uygulamalarin zaman igerisinde yonlendiril-
mesiyle ilgilidir. Rekabet kogullarina uyum saglayabilmek ve etkin bir miicadele
verebilmek agisindanher tiir faaliyet igin bir stratejik ¢ikis noktasinin bulunmasi
gerekir. Firma bazindaki stratejik karar ve uygulamalar, stratejik igletme plan-
lanindaki stratejik ySntemlere dayanirlar. Boylelikle, sadece mevcut kosullar igin
degil aynmi zamanda gelecekteki kosullar igin de rasyonel kararlar alinmasi ola-
nagina kavuguldugundan, firma faaliyetleri ﬁnna stratejisinin  6ngordiigii hedefler
dogrultusunda gergeklestirilebilir.

Yukanida verilen bilgilerin yararli olmasi, biiyiik Slgiide pazarlama uygula-
malannin yeterlilifine baghdir. Ciinkii ; pazarlama uygulamalar, pazara sunulmak
iizere hazirlanan karar ve faaliyet dizilerini pazara, pazar tepkilerini ise firmaya ak-
taran faaliyet tiirleridir. Bu bakimdan, pazarlama faaliyetleri stratejik bazda ele
alinmaksizin, tiim firmamin stratejik bir igleyis diizenine girmesi olanag yoktur.
Onemli olan, firma bilgilerini sadece gerekli olan yerlere defil ileride gerekebile-
cek yerlere de verebilmektir. Firmanin alternatif pazar firsatlar, stratejik pazarlama
faaliyetleri araciliftyla hazirlanir. Pazara stratejik bilgiler verebilmek icin, stratejik
bilgilerin toplanmas: ve yorumlanmas: gerekir. Firma yapisi ise, bu aligveris
- igleminin odak noktasini olugturur. Firma yapisi igerisinde stratejik yorumlarda
bulunulmasi, bu yapimn stratejik bir tabana oturtumasiyla miimkiin olur. Strate-
jik igletme planlan bu tabam saflamakla birlikte, stratejik firma tabaminda
goriilebilecek dengesizlikler, stratejik planlama faaliyetleri sayesinde giderilir. An-



cak, stratejik pazar bilgilerinin, stratejik firma tabaninda nasi! yorumlanacagi va da
yorumlanmas: gerckebilecegi stratejik pazarlama planiarinda kuralara baglanir.
.Bﬁy]ece'pazara yonelik stratejik kararlar firma yapisindan soyutlanmainig olurlar.
Ciinkii; pazara uygun olarak alinan kararlarin, pazardaki ani degigmeler sonucunda fir-
ma yapisindan kolaylikla sc vuttanabildigi ve bununda rakiplerin igine yaradigi sikca
goriilen olaylardandir.

Modern pazarlama faalivetleri ile stratejik pazarlama planlamas: caligmalan
arasindaki yakin iligkinin temelinde, tiiketici kitlesi ile saZlanacak baglantunin
giicliigi oraninda yogunlagma gosterecek olan firma odakh bilgi dolagiminin fir-
manin Ozgilin yapis: igerisimd¢ stratejik degerlendirme siizgecinden gegirilmesi yat-
maktadir. Firmaya kullanilabilir nitelikte ve yogun bilgi akist olmadikga, stratejik
kararlarin yetersiz kalmasi nedeniyle stratejik uygulamalardan beklenen sonuglar
alinamayacakur. Her iki ¢: 1s 1a dah birarada isleyis gosterdiklerinden olasi ko-
pukluklar pazarlama faaliyetlerini zaafa uZratabilecektir.

Tiim firmalarin mal, hizr et ve bilgi akigiyla ilgili dig baglantilan pazarlama
departmaninin sorumlulufu altindadir. Zaman igerisinde rekabetgi faaliyetlerin
yogunlagmas: ve diger faktorlerin etkileri sonucunda, tiiketici kitlesinde goriilecek
standart yiikselmesi bu sorur lulufu daha da arttiracaktir. Oysa, her tiir pazar
kosulu ve standardinda, pazarlama faaliyetlerinin yoOnlendirilebilecegi bir stratejik:
karar ¢ergevest hazirlamak miimkiindiir. Pazar yapisinda ortaya ¢ikabilecek zamana
bagh degisiklikler modern pazarlama faaliyetleri yardimiyla firmaya aktariimakia
birlikte, s6z konusu degisikliklerin pazar standardina uyumundaki siirekliligin
saglanmasinda, stratejik pazarlama planiamas: 6nemli 6lgiide kolayhk getirmekte-

- THE ROLE AND IMPORTANCE OF STRATEGIC MARKETING
PLANNING IN IMPLEMFENTATION OF MODERN MARKETING
' ACTIVITIES

Receiving new din ensions of today's competition conditions
have caused the firms towards searching for effective methods and
techniques. First of all, it has been identified the necessity of
modern and strtegic marketing activities ought to have a close re-
lation between them. The fundamental concept of strategic ap-
proach is to identify the framework of strategic firm base by observ-
ing the market position and structural features of the firm on a
strategic basis ond then. making a conjunction between the under-
lied framework a:d the strategic market structure. There are three fac-
tors to be consicered here. These are by order : 1. Strategic firm
base, 2. Strategic market structure, 3. Strategic activities providing
a conjunction with market.



Activities towards strategic market structure, originate from
the strategic firm base, Therefore, it is imperative that  strategic
firm base be defined in a good way. Otherwise, strategic activities
between firm and the market can not provide an accord at a desired
level. Those above mentioned factors have been surrounded by. mod-
ern marketing activities provide data for each factor in efficient
conditions. Primarily, market data Iis interpreted with regard to
strategic firm base. Then, data is equipped with strategical structure
towards the firm's objectives. After this procedure is realized, avail-
able market data is transferred to the market through t! elements of
marketing mix. The importance of strategic marketing activities that
originate from strategic marketing plans emerge at this step. Be-
cause ; the data, equipped with strategic structure (these are re-
ferred as firm's information) should be transferred to the market
through  strategic activitiess for the maintenance of their strategic-
character. While the firm's information is transferred to the market,
strategic marketing plant determine the methods that would be fol-
lowed besides the change in market contitions and firm's position.
The connection between market a firm would have been reinforced
while that market structure is influenced by using strategic market-
ing plans in an efficient way. '

The most important aspect of modern marketing activities is
consisting  close relationships with consumers and users. This fea-
ture, increases the probability of acquiring strategic information. As
consumer-firm connection is reinforced, the efficiency of strategic
character. While the firm's information is tarnsferred to the market,
strategic marketing plans determine the methods that activities ri.;s-
‘es. Whereas, efficient strategic activities help reach modern mar-
keting objectives.
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