Daha iyi lrettiginiz, sevk ettiginiz veya &deme
yonetimine sahip oldudgunuz i¢cin oyunu kazanmazsinliz.

Sadece daha iyi pazarlama yaparak basarabilirsiniz.
Clinkli pazarlama fikirlerinizi yaymaktir ve sadece
fikirleriniz ile rekabet edebilirsiniz

Stratejik Pazarlama
WorkShop Dosyasi
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Stratejik Pazarlama WorkShop Serisi

Stratejik Pazarlama konusunu sirketini daha ileriye
goturmek icin aktif olarak calismaya hazir is
sahipleri veya profesyoneller icin hazirladim.

Stratejik plan yapabilmek ile bosa kurek sallamak
arasinda bulunan ince bir c¢izgi bulunur, iste bu
workshop dizisinin amaci bu ¢izgiyi gecmenizi
saglamaktir.

5 bolumden olusan ¢alisma tamamen yontemler ve
gercek hayat problemlerinin cozumu esasina
dayandigi icin sirketinize hayatiniz boyunca
kullanabileceginiz araclar ile doniiyor olacaksiniz.

Bu dizinin kendilerine kariyer rotasi arayan genclere
veya is hayatlarinda sicrama yaparak alan
degistirmek isteyenler icin pazarlama konusu ile
bilimsel eksende bulusma firsati verdigini
dusunuyorum.

Kisacasi pazarlamanin “laf kalabaliklig1” olmadigini
izlemek, ogrenmek ve bu sayede ilerlemek isteyen
herkesi bekliyorum.

Gorusmek uzere

Cengiz Pak
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Stratejik Pazarlama WorkShop Serisi

Stratejik Pazarlama WorkShop
Serisi, Stratejik Pazarlama
konusunda metodlardan baslayan,
pazar bolumlendirme, rekabet
stratejileri, mavi okyanus ve yeni
musteris evreninin kesfi
konularinda tamamen yontemlere
dayanan bir dizidir.

Hedefinize uygun olarak bazilarina
veya hepsine katilarak is
hayatinizda kullanabileceginiz
yontemler ile tamsabilirsiniz.

Stratejik Pazarlama
konusunda 5 !
boliimliik bir dizi

Stratejik Pazarlama konusunda calismayanlar ne kaybettiklerini de
olcemezler

Stratejik Pazarlama sirketlerin misteri ihtiyaclarin1 ve rekabeti dogru algilamasi ve
buna gore bir plan yaparak daha karli hale gelmesine yonelik calisma disiplinidir.

Bunu yapmadiginiz zaman kaynaklarinizi ve zamaninizi bosa harcar, éniiniize ¢ikan
firsatlarn da heba etmis olursunuz.

Bu yiizden kaybettiginiz firsatlarin degeri neydi ?

Bunu kaybettiginiz an bilemezsiniz ... Yillar gecince, “o glin” goremediginiz secenegin
bedelini belki pazar kaybi, belki yeni bir rakibe yol acmis olmak veya sirketinizde
dramatik tedbirler almak zorunda kalmak ile 6demek zorunda kaldigimz da goriiyor
olabilirsiniz.

Diger bir deyis ile stratejik pazarlama plani yapmanin maliyeti ile olabilecek
kayiplarinizin arasinda daglar kadar fark vardir.

Sizin bir planiniz var mi ?

Bir cok kez firma kendisinin bir plan oldugunu diisiiniir, once sunu sonra bunu
yapacagiz seklinde konusulur. Cogu kez birisi bir sey soyleyince “evet evet onu da
diisiindiik elbette denir” ... Halbuki saglam bir plan yoktur, firma “o an1” yasamakta ve
“5 dakika once” olusan bir problemi ¢ozmek ile ugrasiyordur.

Pazarlama konusundan geriye dogru diisiinmek ile kendi imkanlarimizdan ileriye dogru
dusunmek farkhdir.

Bu iki yaklasim tamamen farkli organizasyon ve sirket ici lisan anlamina gelir. Bugun
icin sirketlerin cogunlugu “misteri odakliyiz” diyor olsalar bile aslinda diinyay1 kendi
imkanlarindan ileriye dogru disiinen gruba girmektedir.
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Sirket calisanlarinin onemli bir
zamani (belki hepsi) gunu

irketler
Stratzjik Paza’rlama kurtarmaya, 9rda burada beliren
alevleri sondurmeye harcanir ...
veya

Zamanla stratejik konular
taktikler ile karisir, karar verme
surecine tekrar ve nereden

' baslanacagi unutulur.

Startejik Planlama

Plani
Siirecinde Zorlanir

Sirketler nicin Stratejik Pazarlama Plam yaparken zorlanir ?
Bunun 2 sebebi var :

1. Sirketlerin kadrolar bu konuda c¢ok hazirlikli degil, piyasa ve sirket ici baskidan
dolay1 guincel satis taktikleri ile bu konu dakikalar icinde karisip, kaybolabiliyor.
Stratejik planlama igin izlenmesi gereken yoldan kolaylikla sapiliyor.

2. Sirketler kendi rekabet parametrelerini, misyonlarini, stratejik hedeflerini ortaya
koyarken uyumsuz bir tanim bulutu icinde zaman geciriyor, bu tur calismalara zaman
aynlmiyor, st yonetimin giincel sorunlan 6rnegin “para kazanmak” misyon veya vizyon
haline geliyor ...

Zamani geldiginde oyunun icinde kalabilmek icin pratik yapmalisimiz, farkli bakis acilan
ile kendinize bakabilmeli, diinya ornekleri ile kendi aranizda kopruler kurmalisiniz.

Stratejik Pazarlama Seminer - WorkShop Programi Neyi Hedefliyor

Stratejik Pazarlama calisma programi icinde 5 seminer bulunuyor.

Bunlardan ilki “Metodlar ve Jenerik Stratejiler” ile temel yaklasim hakkinda, ikincisi
“Pazar Bolumlendirme - Market Segmentation”, Ucuncusu “Rekabet Stratejileri” ,
dordiincilisii hem bir by-pass hem de odaklanma - gerilla yaklasimi diyebileceginiz “Mavi
Okyanus Stratejisi” besinci ve sonuncusu ise “Yeni Musteri Evreninin Kesfedilmesi”
uzerine olacak.

Bes seminerden olusan bu dizi sirketlerin ust yoneticileri (Genel Mudur, Pazarlama ve
Satis Yonetimi), strateji olusturan ekip Uyeleri ve sirket sahiplerine yonelik olarak
hazirlandi.

iceriginde stratejik pazarlama konusunun hem teorisi hem de pratigi yer aldig1 icin hem
ogretici hem de sizi isinize disaridan bakabilmenizi sagladigi icin uyandinci detaylar
yer almaktadir.
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Stratejik Pazarlama - | :

Metodlar — Konumlandirma — Buyume —
Jenerik Stratejiler

Bu WorkShop’a Nigin Katilmalisiniz ?

Bu seminerde stratejik pazarlama plani yapabilmek i¢in gereken yaklasim bigimi ve
metodlari inceleyecegiz. Stratejik Pazarlama Seminer — WorkShop programimin ilk
semineri olan “Metodlar” daha sonraki seminerleri daha iyi anlayabilmek, temel bakis
acisini edinebilmeniz i¢gin mutlaka katilmaniz gereken bir calismadir.

icerik listesinde de géreceginiz gibi metodlar ve érnek uygulamalari seklinde
gerceklesecek olan ¢alisma sonucunda stratejik pazarlama planinizi yapmaya nereden
baslamaniz gerektigini gérmis olacak, farkl tartismalarin iginde yer alarak farkli
goruslerden kendinize pay ¢ikartabileceksiniz.

Kimler katilmal

Sirket Ust yonetimi, is sahipleri, pazarlama ve satis yoneticileri ve ekipleri, stratejik
planlama caligmasi yuriutmekte olan kisiler.

WorkShop igerigi

Strateji Nedir, Planlama — Stratejik Planlama ve Uyumlu Aktiviteler

Konfor Zonu Nedir ?

Pazarlama nedir ve en ¢ok yapilan hata ...

Sirketinizin pazarlama puani kag ?

Deger aktarma anlayisina goére pazarlamanin 6 esasi nedir ?

Stratejik pazarlama bakisi ve yéntemleri sadece sirketler icin degildir ... Ornekler
Stratejik pazarlama plani ve hedefin bulunmasi (Uretim ve Pazarlama Bakis Acllari)
Siz ne sunuyorsunuz : Drucker'in 7’li siniflamasi

Boston Matrix yontemi ile Grtnleri siniflama

Aksiyon Oncelik Matrisi ile planlama

Swot Analizi ile kendinize ve rekabet faktdrlerine bir bakis, SWOT nasil yapilir ...
ADL — Stratejik Durum Matrisi ile Rekabetgi Pozisyonun Belirlenmesi Nasil Yapilir
Sirketinizin Bliyume Stratejisini Nasil Degerlendirebilirsiniz (Ansof Matrisinin Hazirlanmasi)
Porter'in Jenerik Stratejilerini nasil kullanabilirsiniz ?

Porter'in 5 Kuvvet Analizi ve Jenerik Stratejiler

www.cengizpak.com.tr



Stratejik Pazarlama WorkShop Serisi

Stratejik Pazarlama - Il :
Pazar Bolumlendirme Nasil Yapilir,

Yeni Musteriler Nasil Belirlenir
(Market Segmentation)

Bu WorkShop’a Nigin Katilmalisiniz ?

Bu calismaya katildiginizda pazar bélimlendirmesinin hem kisisel hem de kurumsal
boyutlarini, bagarili ve basarisiz érneklerini, nasil yapacaginizi ve béliumlendirmeyi nasil
test edebileceginizi izleyeceksiniz. Calismanin amaci pazar bolimlendirmesini nasil
rekabet icin kullanabileceginizi kesfetmeniz ve onu dogru kullanabilmenizi saglamaktir.

Kimler katilmali

Sirket Ust yonetimi, is sahipleri, pazarlama ve satis yoneticileri ve ekipleri, stratejik
planlama caligmasi yuriutmekte olan kisiler.

Pazar Béliimlendirme WorkShop igerigi

Bir bolimlendirme 6rnegi, Polaroid’in yaptiklari

Pazar bélimlendiriimesi ve Pareto Analizi

Pazarin tarifi, Jenerik pazar nedir ve pazarin bolimlendirme asamalari nelerdir ?
Boélimlendirmeniz anlamli mi ?

Boélumlendirme eksenleri ve cevabi aranan sorular

Bolimlendirme Ornekleri

Kovalanacak firsatlar ve Ansoff Matrisi, 6rnekler ...

Bireysel urinler icin bolimlendirme nasil yapilir ve gunlik hayatimizdan drnekler ...
insanlar nigin aliyor ? Maslow ne diyor (ihtiyaglar Hiyerarsisi Modeli)

Pazarlama icin kullanilabilecek model — PSSP (Physiological-Security—Social-Personal)
Demografik ve demografik olmayan 6zelliklere gére bélimlendirme

2 seviyeli bolimlendirme érnegi ve 4P iligkisi

Ulkemizden bélimlendirme ve bolimlendirmeme érnekleri

Kurumsal pazarlama ve pazarin bélimlendiriimesi

Pazar boélimlendirmesinin hayata geciriimesi nasil gergeklestirilir ?

Boélimlendirme ve sirketiniz !

Siz nereyi hedeflemelisiniz ? Bir pazari segerken hangi sorulari sormaliyiz ?

iki degisik noktadan bakarak pazar tarifi nasil yapilir ?

Segilen pazar bolimu ne kadar gekici, 4 eksen degerlendirmesi

Portféy matrisinin hazirlanmasi ve bdélimin segimi
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Stratejik Pazarlama - lll :

Rekabet Stratejileri ve Pazarlama Savasi

Bu WorkShop’a Nigin Katilmalisiniz ?

Bir kag “on yil” boyunca musteri odakl tizerine konusuluyor. Peki bu yeter mi ?

Her firma giiniin birinde rakibi ile karsi kargiya gelir veya baskisini, nefesini ensesinde
hisseder. iste bu tiir dénemlerde “rakip odakli” olmak gerekir. Rakip odakli olmak ise ya
savunma ya da saldiri anlamina gelir.

Rekabet stratejinizi dogru olusturmak firmanizi ileriye gotiirecektir. Diger turll ise savas
alanindan maglup ayrilan siz olursunuz.

Bu calismamizda pazarlama alanini bir savas alani gibi goérerek stratejiler olusturmaya
calisacak, rakibin ve kendinizin yerini belirleyerek en uygun plani nasil yapabilecegdinizi
izlemis olacaksiniz.

Kimler katilmali

Sirket Ust yonetimi, is sahipleri, pazarlama ve satis yoneticileri ve ekipleri, stratejik
planlama caligmasi yuriutmekte olan kisiler.

Rekabet Stratejileri ve Pazarlama Savasi WorkShop igerigi

Rekabetin olusumu ve Porter'in 5 kuvvet analizi

Bir sirketin hangi kaynaklari rekabetci stratejiye katki saglar ?
Rekabet avantaji elde etmek icin Porter’in Jenerik Stratejileri
Rekabet avantajinin korunmasi igin 4 yol nedir ?

Musteri odakli olmak yeterli mi ?

Saldir ve Savunma Stratejileri

5 Temel Rekabet Stratejisi

- Yok Et ve Hasat Stratejileri, ADL ve Boston Matris analizleri nasil yapilir
- inga, bliyiime ve saldiri stratejileri

- Dogrudan Saldirn — Frontal Attack

- Yandan Atak — Flanking

- Kusatma — Encirclement

- Yandan Gegme — By Pass

Savunma stratejileri

- Konum savunmasi ve pozisyonun korunmasi — Position Defence
- Kanat atagina karsi savunma — Flank Defence

- Rakibin hazir olmadan saldir veya korkut — Pre Emptive

- Kontra Atak — Counter Offensive

- Hareketli Savunma — Mobile Defence

- Klcllerek Savunma — Contraction Defence

Gerilla Stratejisi (Saldiri ve Savunma)

- Nis alanlarin bulunmasi ve Odaklanma stratejisi

- Gerilla Saldirisi
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Stratejik Pazarlama - IV :

Mavi Okyanus Stratejisi ile rakipten ayri
dusme nasil basarilir

Bu WorkShop’a Nigin Katilmalisiniz ?

Artan rekabet karsisinda herkesin yaptigini daha iyi yapma metodu son dénemlerine geldi.
Artik herkes operasyonel iyilestirme yontemlerini biliyor ve uyguluyor. Rekabetten
uzaklasabilmek igin farkh bir sey yapmanizin zamani geldigini disiniyorsaniz bu
calismaya katiimalisiniz.

Diger yandan bu WorkShop size hem “ayri dismenin — farklilagsmanin” hem de
“musterinizin gizli sesini duymanizin” yolunu acan, sirketinizde tekrar tekrar
kullanabileceginiz yontemler ile tanistiracaktir.

Rekabeti disarida birakacak oyun planini sirketinizin stratejik plani igcine yerlestirebilmeniz
ve sonra adim adim uygulayabilmeniz igin izlemeniz gereken kurguyu bu galisma iginde
test edebilme, mevcut pazarlama stratejinizi gézden gegirme imkanini da bulabileceksiniz.

Kimler katilmali

Sirket Ust yonetimi, is sahipleri, pazarlama ve satis yoneticileri ve ekipleri, stratejik
planlama caligmasi yuriutmekte olan kisiler.

Mavi Okyanus Stratejisi WorkShop igerigi

Bir Mavi Okyanus Hikayesi : Yellow Tail

Mavi Okyanus, By Pass, Flanking ve Gerilla Stratejileri

Kizil Okyanus / Mavi Okyanus Testi

Mavi Okyanus’un Kilit Tag!

4 Eylem Analizi ile Yeni Pazarlama Stratejisinin ve Pazarin Bulunmasi
Bulunan Pazarlama Stratejisi Nasil Test Edilir

Strateji Tuvalinin Cizilmesi

SouthWest Ornegi ile 4 Eylem, Strateji Tuvali ve Strateji Testinin Yapiimasi
Rekabet Faktorlerinizi Nasil Bulunacaksiniz ?

Bir faktorin “rekabet faktori” oldugu nasil anlasilir ?

Odaklanma veya Ayri Digme fikirleri icin USP algoritmasi nasil kullanilir
Grup Calismasi

Farkl Deger Haritasi 6rnekleri ve anlamlari
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Stratejik Pazarlama -V :

Yeni Musteri Evreninin Kesfi

Bu WorkShop’a Nigin Katilmalisiniz ?

Musterilerinizin sayisini aklinizdan gegirin ardindan da “musteri olmayanlarin”. Hangisinin
sayisi daha fazla ?

Musteri olmayanlar evrenine ulastiginizda muhtemelen bugiinki rekabetin disina da
¢cikmis olacaksiniz. Bu sayede buyumenizi saglayacak genis olanaklar ve rakiplerinizin sizi
taklit edene kadar gegen sure iginde belki buldugunuz alanda lider haline gelecek ve
“‘devamli saldirmak” yerine “savunma yapmanin lUksUnu” yasayabileceksiniz.

Bu galismaya katilarak yeni misteri evreninizi kesfedebilmeniz igin bilmeniz gereken
ydntemleri, bakis agilarini ve soru sorma kurgusunu tecribe etmis olacaksiniz.

Kimler katilmal

Sirket Ust yonetimi, is sahipleri, pazarlama ve satis yoneticileri ve ekipleri, stratejik
planlama caligmasi yuriutmekte olan kisiler.

Yeni Miisteri Evreninin Kesfi WorkShop igerigi

Pazar Boélimlendirmesi ve yeni musteriler

Uriin Yagam Egrisi ve yeni misteriler

Pazar sinirlarini yeniden kesfedilmesi ve yapilandiriimasi

Mevcut talebin 6tesine ulasmak ve musteri olmayanlar evreni

Dogru Stratejik Sira ve Alici Fayda Haritasi ile stratejinin test edilmesi
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