
Ünite 2: Pazarlama ve Strateji

Bu bölümde;

●Stratejik Planlama Süreci ve Pazarlama

●Stratejik Pazarlama Planlaması konularını 

ele alacağız.
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Misyon Örnekleri
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Stratejik Pazarlama Planlaması 

Stratejik pazarlama planlaması, işletme amaçları doğrultusunda hazırlanan 

ileriye dönük pazarlama amaçları ile bu amaçlara ulaşmayı sağlayacak 

strateji, taktik ve programların hazırlanması sürecidir.

Bir başka deyişle geleceğe yönelik pazarlama amaç, strateji ve programlarının 

öngörülmesidir.

Pazarlama planlaması sürecinde üç temel sorunun yanıtı aranır:

• Neredeyiz?

• Nereye varmak istiyoruz?

• Nasıl ulaşabiliriz?
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Stratejik Pazarlama Planlaması 

Durum Analizi

“Neredeyiz?” sorusunun yanıtı aranır.

Durum analizi, işletmenin içinde bulunduğu durumun değerlendirildiği planlama 

adımıdır. Bir diğer ifadeyle, durum analizinde işletmenin çevresi analiz edilir.

Bu nedenle pazarlama uzmanları durum analizi adımını “çevreyi tarama” olarak da 

adlandırırlar.

İç çevre

Dış çevre

Durum analizinde toplanan bilginin analiz edilmesinde farklı tekniklerden 

yararlanılabilir: Portföy analizleri ve SWOT analizi 
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Boston Danışma Grubu (BCG) Analizi

Büyüme- pazar payı matrisi olarak da 

adlandırılır.

Bu analizde işletme stratejik iş birimlerini, 

ürünlerini ve markalarını pazarın büyüme 

oranı ve işletmenin göreceli pazar payına 

göre değerlendirir.
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Stratejik Pazarlama Planlaması 

Pazarlama Amaçlarının ve Hedeflerinin Belirlenmesi

Pazarlama amaçları geliştirilirken göz önünde 

bulundurulması gereken 4 özellik:

•Ulaşılabilirlik

•Tutarlılık

•Kurumsal amaçlarla ilişkili olma

•Belirli bir düzeye kadar soyut olma
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Stratejik Pazarlama Planlaması 

Pazar Bölümlendirme, Hedef Pazar Seçimi, Farklılaştırma ve Konumlandırma

●Planlama sürecinin bu adımında önce pazarı oluşturan tüketicilerin farklı ihtiyaç, 

istek ve taleplerinin olup olmadığı analiz edilir.

●Bu analizin ardından işletme, farklı stratejilerden yararlanarak ürünlerini 

yönelteceği hedef pazar ya da pazarları belirler.

●Daha sonra farklı tüketici ihtiyaçlarını karşılayacak biçimde ürünlerini ve 

pazarlama uygulamalarını farklılaştırır.

●Son olarak tüketicinin zihninde ürünleriyle ilgili bir konum elde etmek için 

stratejiler geliştirir.
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Stratejik Pazarlama Planlaması 

Pazar Bölümlendirme

Pazar bölümlendirme, bir ürünün yöneltildiği pazarın kendi içerisinde alt gruplara 

ya da bölümlere ayrılmasıdır.

●Pazar bölümlendirme ile işletmeler, ürünlerini yönelttikleri farklı tüketici gruplarını 

daha iyi tanıma şansı elde eder.

●İşletmeler pazarı bölümlendirerek kaynaklarını ve uzmanlıklarını daha etkin 

kullanma fırsatı da yakalar.
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Stratejik Pazarlama Planlaması 

Pazar Bölümlendirme

Pazar bölümlendirmenin başarısı bakımından pazarın bazı özelliklere sahip 

olması gerekir:

● Ölçülebilirlik

● Ulaşılabilirlik

● Büyüklük

● Ayırt edilebilirlik

● Pazar bölümünün gelişme potansiyelinin olması
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Stratejik Pazarlama Planlaması 

Pazar Bölümlendirme

Pazar bölümlendirme için kriterler:

● Demografik (Cinsiyet, yaş, yaşam dönemi, hane büyüklüğü, medeni durum)

● Coğrafik (Bölge, şehir, nüfus yoğunluğu)

● Psikografik: Kişisel özellik ve değerler, hayat tarzı

● Davranışsal: Ürün ilgilenimi, üründen beklentiler, ihtiyaçlar, kullanım sıklığı
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Pazar Bölümlendirme

Demografik değişkenler; yaş, cinsiyet, eğitim düzeyi, gelir, meslek, etnik

köken, ırk, kuşak, aile yapısı, aile yaşam döngüsü

Coğrafik bölümlendirmede pazar; nüfus büyüklüğü, iklim, şehirleşme düzeyi, satış 

potansiyeli, pazarın büyüme hızı gibi tüketici ihtiyaçlarını

ve satın alma eğilimlerini etkileyecek değişkenlere göre alt gruplara ayrılır.
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Stratejik Pazarlama Planlaması 

Pazar Bölümlendirme

Psikografik bölümlendirme ile pazar, demografik değişkenlerin yanı sıra 

tüketicilerin kişisel özellikleri, güdüleri ve yaşam tarzları gibi değişkenlere göre 

bölümlendirilir.

Davranışsal bölümlendirmede ise pazar tüketicilerin bir ürüne yönelik hâlihazırdaki 

davranışlarına göre bölümlendirilir. Tüketicilerin ihtiyaçları, üründen bekledikleri 

yararlar, ürünü satın alma sıklığı ve miktarı, markaya bağlılık durumu, ürünün 

kullanım amacı, ürünün satın alınmasında etkili olan aile üyeleri, satın almayan 

tüketicilerin gelecekte ürünü satın alma eğilimi, ürünün satın alındığı yer gibi 

unsurlar davranışsal bölümlendirmede göz önünde bulundurulur.
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Stratejik Pazarlama Planlaması 

Pazar Bölümlendirme

İşletmeler endüstriyel pazarları tüketici 

pazarlarına benzer şekilde demografik 

özellikler, satın alma yaklaşımları, alıcının 

kişisel özellikleri, işletmenin büyüklüğü, 

satın alma nedenleri gibi değişkenlere 

göre bölümlendirir.
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Stratejik Pazarlama Planlaması 

Hedef Pazar Seçimi

Hedef pazar seçimi, pazar bölümlerinin çekiciliklerine göre bir ya da birden 

fazla pazar bölümünün seçilmesidir.

İşletmelerin hedef pazar seçiminde yararlandıkları stratejileri; farklılaştırılmamış 

hedef pazar stratejisi, farklılaştırılmış hedef pazar stratejisi, yoğunlaştırılmış 

hedef pazar stratejisi, niş pazar stratejisi olarak sıralayabiliriz. Bu stratejilerin 

dışında kişiselleştirilmiş bir strateji olan birebir pazarlama stratejisi de (mikro

pazarlama) işletmeler tarafından kullanılmaktadır.
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Stratejik Pazarlama Planlaması 

Farklılaştırma ve Konumlandırma

Farklılaştırma, bir işletmenin ürünlerini rakiplerinin ürünlerinden ayırt edecek

birtakım özellikler yaratmasıdır. Farklılaştırma stratejilerini; ürün, hizmet, imaj ve 

kanal farklılaştırması olarak sıralayabiliriz.

Konumlandırma, hedef pazar olarak bilinen tüketici grubunun, ürünün belirli bir

pazarda elde ettiği yeri algılayış biçimidir:

İşletmeler; rakiplere göre, ürünün özelliklerine göre, fiyat-kalite ilişkisine göre, 

üründen elde edilen faydalara göre, ürün sınıfına göre de ürünlerini konumlandırır.
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Stratejik Pazarlama Planlaması 

Pazarlama Stratejilerinin Belirlenmesi

●Strateji, amaçlara ulaşmak için 

belirlenmiş, uzun dönemli ve nihai sonuca 

odaklı, dinamik kararlar topluluğudur.

●Pazarlama stratejileri; büyüme ve 

küçülme açısından sınıflandırılabileceği 

gibi, işletmelerin pazardaki konumuna ya 

da pazarın gelişmişlik düzeyine göre de 

sınıflandırılabilir.
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Stratejik Pazarlama Planlaması 

Uygulama ve Kontrol

Uygulama adımı, pazarlama planında gerçekleştirilmesi arzu edilen stratejilerin 

ve taktiklerin hayata geçirildiği adımdır.

Pazarlama eylemlerinin uygulanması için işletmede pazarlama organizasyonun 

tasarlanması gerekir. 

İşletmeler pazarlama organizasyonunu; fonksiyonel, ürün temeline göre, coğrafi 

ve müşteri temeline göre örgütlenme şeklinde farklı biçimlerde tasarlayabilir.
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Stratejik Pazarlama Planlaması 

Uygulama ve Kontrol

Kontrol adımı, performans standartları geliştirilerek fiili (mevcut) performansın bu 

standartlarla karşılaştırıldığı ve gerektiğinde düzeltici önlemlerin alındığı süreci ifade 

eder.

Performans standardı, fiili performansın karşılaştırıldığı, ulaşılması beklenen 

standarttır. 

Performans karşılaştırması sonucunda fiili performans standardın gerisinde kaldıysa 

pazarlama yöneticileri bunun nedenlerini araştırır ve farkı azaltmak için çözüm 

önerileri geliştirir. 

Pazarlama çalışanlarını motive etmek ya da pazarlama eylemlerini koordine etmek 

bu çözümler arasındadır.


