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SWOT (FUTZ) ANALIZI

Firsatlar: Dis cevrenin analizi sonucunda isletme
icin olumlu sonuclar yaratabilecek unsurlardir.

Tehditler: Firsatlarin aksine ve isletmenin varligini
sirddrmesine engel olabilecek veya rekabet
ustunligi kaybetmesine neden olabilecek uzak ve
vakin cevredeki degisimler sonucu ortaya cikan,
isletme icin arzu edilmeyen olusumlardir.

Ustiinliikler: isletmenin ic cevresinin analizi
sonucunda ortaya cikartilan, rakiplerine karsi
ustunluk saglayabildigi varlik ve yeteneklerini
kapsamaktadir.

Zayifliklar: 1sletmenin mevcut varlik ve yetenek
kapasitelerinin oranla glicsuz ve diistk oldugu
durumlari belirtmektedir.



SWOT NASIL OKUNMALI?

Uzak dis ve yakin dis cevrenin yarattigi FIRSATLARA, isletme sahip
oldugu USTUNLUKLER ile cevap verebiliyorsa bu durumda
isletmenin rekabet Ustlinligu saglama veya daha once saglamis
oldugu rekabet Gstunligunu surdirebilme konusunda basari
olasiliginin oldukca yiksek oldugunu soyleyebiliriz.

FIRSATLARIN bulunmasina ragmen isletme ZAYIFLIKLARA sahipse,
bu durumda firsatlardan yararlanma olasiligi azalir. Burada yapilmasi
gereken sey, isletmenin zayifliklarinin giderilmesidir. Bu noktada
isletme varlik ve yeteneklerini gelistirerek, rakiplerine yaklasmak
zorundadir.

Dis cevrenin isletme icin TEHDITLER yaratmasi ve isletmenin
USTUNLUKLERE sahip olmasi durumunda, isletme yasamini
sirdurebilmek icin tum Ustunliklerini olusan tehditleri yok
edebilmek icin kullanmak zorundadir.

Tehditlerin bulundugu bir ortamda isletme ZAYIFLIKLARA sahipse,
isletmenin belirli bir stire icinde faaliyetini terk edebilecegini
soylemek yanlis olmaz. Zayifliklarin tGstinlige donustirulmesi ile
ilgili cabalar sonuc verse bile, bu Usttnlukler isletmenin mevcut
durumunu korumaya vonelik olacaktir.



SWOT MATRISININ HAZIRLANMASI

 Swot Analizlerinde genellikle Nominal Grup Teknigi’'nden
yararlanilmaktadir.

— Isletmede konunun uzmani olan kisiler bir araya getirilir.

— Calisma gruplari en fazla 7-10 kisiden olusur. Sayi bu rakamdan fazla ise ikinci,
Uclincu veya daha fazla sayida gruplar olusturulur.

— En 6nemli 6zelligi, katilanlar arasinda tartismalara ve gereksiz etkileyici
iletisime izin verilmemesi hususudur.

— Dolayisiyla, «grup» terimi, sadece bagimsiz karar verebilen ve hareket
edebilen katilimcilardan olusmus bir «toplulugu» ifade eder.

— Gruplar toplandiktan sonra, her katilimciya isletmenin firsat ve tehditleri ile
ustiinliik ve zayifliklarini kendi gorlislerine gére yazmalari istenir. Her
katilimci tartisma yapmadan, baskasi ile gorus alisverisinde bulunmadan
bagimsiz olarak firsat, tehdit, listiinliik ve zayifliklari not eder.

— Her katilimcinin goérusleri tahta veya kagit posterlere yazilir. Bu asamada da
katilimcilar arasinda tartismalar ve fikir alis verisi 6nlenir. BGtlin gorusler
yazilana kadar bu boyle devam eder.

— llerleyen asamada katilimcilar tahtada ya da posterde yazili olan gorisleri
tartismaya baslarlar.

— Son olarak, katilimcilar not edilenlerin ve tartisilanlarin isiginda bagimsiz
olarak kendi tercihlerine gore firsat, tehdit, listiinliik ve zayifliklari arasinda
bir siralama yaparlar ve not verirler.

— En yuksek notu tasiyan firsat, tehdit, Gstlinlik ve zayifliklar siralanak SWOT
Matrisi olusturulur.



FIRSATLAR TEHDITLER

Yeni yatirim tesvik tedbirleri Pazardaki talebin azalmas
Hedef kitlemizdeki niifusun artisi I¢ piyasada rekabetin artmasi
Piyasadaki talep artisi nedeni ile hizli biiyime olanagi | Maliyetleri daha dusuk yabanci rakiplerin pazara girisi
KDV oranin azalmasi Musteri ihtiyag ve zevklerindeki degisim
Yerel yénetimlerin uzun dénemli diisiik faizli arsa Ikame mallarin satiglarinin artmasi
kredisi Tuketicinin korunmasi yasasinin getirdigi ek maliyet
Yeni teknolojilerin maliyetleri azaltmasi yukleri
Avrupa pazarlarinda mamullerimize olan talep artisi Déviz kurlarindaki degisikligin olumsuz etkisi
Urtinlerin yeni patent yasalariyla korunmasi Kredi faizlerinde yuksek oranli artiglar
USTUNLUKLER ZAYIFLIKLAR
Piyasada taninan, guglu bir lidere sahip olmasi Eskimis arac, gereg, bina vb.
Etkinligi kanitlanmigs bir yonetim Yonetimin yetersizligi
Uzman stratejik planlama departmani Belirli bir stratejik tstiinligiiniin olmamasi
Isletmenin temel gii¢ alanlarinin varlig Yogun islevsel sorunlar
Uretim hattinda yeni teknoloji kullaniimasi Hammadde kaynagina uzaklik
Guglu bir teknolojiye sahip olmasi Urdin hattinin zayifligi
Finansal kaynaklarin gli¢lt olmasi Ar-Ge de yetersizlik

Pazardaki imajin zayiflig




SWOT Analizinizi Yapma Vakti: En az
4’er tane yaziyoruz... Sonra sahneye
gelip acikhyoruz...

SWOT ANALIZI

Strengths (GUCLU YONLER, Weaknesses (ZAYIF YONLER)
ustinlukler)

Stre: 30 Dakika...



Dikkat edilecek noktalar...

Gucll ve zayif noktalar
belirlerken gercekci olmak,

Mevcut durum ile olmasi
istenen durumlari iyi ayirt
edebilmek,

Rekabet edebilirligi on
planda tutmalk,

Karmasikliktan kagcinmak,

Gercekci ¢cozimler icin genel
arastirma sonrasini
beklemek



VIZYON

* Tum ¢ahisanlarin
paylastig
orgutun
gelecegine ait
bir resim




VIZYON

* Aksiyon olmadan Vizyon sadece bir hayal; Vizyon
olmadan aksiyon ise bir aktivitedir. Vizyon ve
Aksiyon dunyayi birlikte degistirebilir.

Joel Barker



Milyon araca dogru... Musteri
beklentilerini sekillendiren ve gurur
duyulan lider otomotiv sirketi

olmak.

TORAS




VIZYON

* Apple Bilgisayarlari
kurucu ortaklarindan
Steven Jobs firmay!
kurarken butln
yoneticilerin PC
kullanmalarini
saglamay!
dislemisti.




Boeing Vizyon 1950’ler

* Ticari havacilikta
egemen oyuncu
olmak ve Dunyayi
Jet cagina
ulastirmak




MISYON

* |sletmenin
varolus
nedenidir.




NBA'nin
Misyonu;

* Dunya’da en cok saygi
duyulan, basarili spor ligi
ve spor pazarlama
organizasyonu olmaktir.

National
Basketball Association




Disney World

e Ziyaretcileri
mutlu etmek



Mc Donalds

* Temel yetkinligi,
dusuk maliyetli
viyecekler elde
etmek ve buyuk
musteri gruplarina
hizli hizmet vermek.




Google

* Dlnya Uzerindeki
mevcut bilgileri
organize etmek ve
evrensel olarak
ulasilabilir ve yararl
olmasini saglamak

""' (




VIZYON VE MISYON KARSILASTIRMASI

ViZYON

Firmanin gelecekte olmayi
arzu ettigi durumu gosterir,
hayal edilen bir gelecegi
hedefler.

Isletmenin gelecegiyle ilgili bir
kavram.

 Bir firmanin var olma
nedenidir

* |sletmenin mevcut
durumuyla ilgilidir.

* Vizyonu ve genel
amaclari SOMUT hale
getirir ve ne yapacaklarini
ogretir.
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IS PLANI MISYON VE VIZYON BOLUMLERI
HAZIRLANIRKEN DIKKAT EDILECEK NOKTALAR

ig.inizin tanimini surekli tekrarlamayin,
Bu bolumleri sikici yapmayin,

Gok uzun metinlerden olugsmasin,
Sahte duygusalliktan kaginin,
Inanmadiginiz seyleri yazmayin,
Abartilardan uzak durun,

Idealist olun ama gerceklerden de
uzaklasmayin,

Ekibinizden herkesin fikrini alin ve is
uzmanlarina danlgln,

Goskulu olmasindan kaginmayin...



ETAP 3: 5Ll
SURECIN
TARTISMASIZ EN
ONEMLI VE AZ
YAPILANI: PAZAR
ARASTIRMASI



PAZAR NE DEMEK?

* Arzile talebin birlestigi yere Pazar denir.
— Bir dukkan,
— Alisveris merkezi,
— Internet

olabilir.



BIR DOKTORA TEZINiIN SONUCU OLARAK PAZAR ARASTIRMASININ ON
ALAMETLERI: YAPMAYANLARIN DURUMU NE?

* Her bes kisiden sadece biri isini kurmadan énce piyasa

arastirmasi yapmakta ve potansiyel musterilerinin profili ve
alisveris aliskanliklari hakkinda bilgi sahibi olmaktadir. Bunun
sonucunda Avrupa’daki yeni girisimlerin %50’si ilk 5 yilinda
basarisiz olmaktadir.



PAZAR ARASTIRMASI, GIRISIMCILERIN GIRISIM ICIN YUKSEK
TUTARLAR HARCAMADAN ONCE;

Is fikirlerinin uygulanabilir olup olmadigini gormeleri;
Dogru musterileri hedeflemelerini;

Rekabet kosullarini incelemelerini;

Musteri ihtiyac, talep ve ¢cozim icin sorunlarini dnceden
tahmin etmelerini saglar.



PAZAR ARASTIRMASI YAPILDIKTAN SONRA BU ARASTIRMAYI i$

Bu musteri
Bu musteri
Bu musteri

Bu musteri
hazir olduk

PLANINDA GOREN YETKILI;

erin gercekten var olduguna,
erin kimler oldugunu ve ne istediklerini bildigimize,
erin isimizi surdurecek sayida olduguna,

erin sundugumuz mal veya hizmeti satin almaya
arina ikna olmahdir.



PAZAR ARASTIRMASININ SONUCUNDA;

Piyasanin buyukligi nedir?
Belirli Grin/hizmetlere talep var mi? Nasil bir talep var?
Urtin Yasam Egrisi ne durumda?

Tuaketicilerin yapisi nedir?

Uriin ya da hizmet satin alirken karari kim veriyor?

Belirli bir Grun icin kabul edilebilir fiyat nedir?

Piyasa nasil?

Rekabet ortami nasil? gibi sorulara cevap bulunmus olur.



GUCLU BiR HEDEF PAZAR TANITIMI

Belirgin: Potansiyel musterilerin ortak 6zelliklerini belirtir.
Anlamli: Bu ortak 6zellikler satin alma kararlari ile dogrudan
ilintilidir.

Boyutlu: Potansiyel musterilerin sayisi, isinizi yurutebilecek
boyuttadir.

Ulasilabilir: Bu musterilere etkin ve kabul edilebilir maliyetlerle
ulasilabilecegini gosterir.

olmalidir...



O halde Pazar Arastirmasi;

* Pazardaki urin ve hizmetlerle ilgili bilgilerin sistematik bir
sekilde toplanmasi, kaydedilmesi ve analiz edilmesidir.

 Musterinin 6deyecegi bedeli bulmamiz icin veri saglar.

* Mutlaka her yil yapiimalidir.



PAZAR ARASTIRMASI SURECI

1. Hedef pazarin cografi konumunun tanitimi,

2. Potansiyel tuketicilerin profili ve demografik
Ozelliklerinin tespiti,

3. Musterilerin satin alma dartu ve sikliklarinin
tespiti,

4. Pazarin buyukliglinin tespiti

5. Pazar egilimlerinin degerlendirilmesi

6. Rekabet durumunun belirlenmesi

sureclerinden sonra HEDEF PAZAR belirlenmis
olacaktir. Bundan sonra yapilmasi gereken
hedeflerin konmasi; pazarlama ve iiretim
faaliyetlerinin baslamasidir.




1. Hedef Pazarin Cografi Konumunun Tanitimi

* |simiz hangi cografi alana hizmet verecek? (Sehir, Ulke, bdlge,
kiresel)

* Bu bolgenin Kirsal-Kentsel nifus yogunlugu nedir?

* Hizmet vermeyi dustindugumuz badlge ile ilgili diger ayrintilar
(Iklim-Trafik vs.)



Pazar Sinirlarinin Belirlenmesinde Cografi Konum
Olciti

incirli cad.
Pazari



2. Pazar Arastirmasi
Yapilirken Potansiyel Tuketici
Profili ve Demografik
Ozellikleri Ogrenilmeli...



Yeni Donem Tuketici Tipleri

Bilinglendiler...

Tuketici haklari daha fazla koruyor...
Cok gesitli ve karmasik...

Cok fazla se¢enek var...

Cok fazla karsilastirma imkani...

Cok hizli ve yogun tepki verebiliyorlar...

Memnun etmek zor...




Yeni Donem Tuketici Tipleri

Satis sonrasi hizmetler 6nemli...
Geleneksel miusteri tipleri azaliyor...
Uriin/hizmete katilmak istiyorlar...

Gli¢ miusteri lehine degisiyor...

Kisiye 6zel triin/hizm. 6nem kazaniyor.
Farkhiliklar dikkat ¢ekiyor...

Uriin/hizm. beklentileri duygusal
faydaya dogru ilerliyor...




Diiniin ve Bugiiniin Tiiketicisi
Diin =» - Urline ve hizmete ac - Fazla beklentisi olmayan

Buldugu mal ve hizmetle yetinen - Fazla secme ve
karsilastirma sansi olmadigi icin elestirmeyen (kabulcii)

|

| —
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Buglin =» - Begeni ve tercihleri hizla degisen - Hep
daha fazlasini isteyen - Daha fazla karsilastiran ve
elestiren - Her gecen gun daha cok bilinclenen



3. Musterilerin Satin Alma Durti ve Sikliklarinin
Belirlenmesi

e Satin alma asamasinda 6nem verdikleri seyler neler? (Fiyat, Marka,
kalite, uygunluk, Musteri Hizmetleri, Paketleme, iade Politikalari?)

e Satin alma kararini ne hizda veriyorlar?
e Uriin ve/veya hizmeti nereden aliyorlar?

* Ne tip sirketlerden Urun satin almayi tercih ediyorlar? (Blyuk,
kliclik, bolgesel, taninmis?

* Musterileriniz kendilerini nasil tanimliyorlar? (Kendilerini teknolojik
olarak gelismis mi goruyorlar? Herseyi dikkate alan olarak mi
goruyorlar yoksa Akilli misteri olarak mi goruyorlar?)

e Satin alma kararini kim veriyor? Eger satin alma kararini veren son
kullanici degilse kim?

e Hangi siklikla satin aliyorlar?
e Odemeyi nasil yapiyorlar? (Nakit, kredi karti, vadeli)



4. Pazarin Buyukligunun Tespiti

* Potansiyel musteri sayisinin, isinizin devam
etmesini saglayacak buyuklukte oldugunu
gormeli ve gerektiginde bunu sirketinize borg¢
verecek veya yatirim yapacak olanlara
gosterebilmelisiniz. Bu ylzden;

— Pazarinizin yaklasik boyutu nedir? (Gerekiyorsa
cografi bolgedeki nlifus, potansiyel hedef musteri
sayisini veri olarak kullanin)

— Potansiyel musteri sayisini etkileyen diger faktorler

nelerdir?
Sorularina cevap bulmak gerekmektedir.



5. Pazar Egilimlerinin Degerlendirilmesi: Beklenmedik
Durumlara Karsi On Koruma

* Degisim kacinilmazdir. Siz de falci olmadiginiza gore pazari ve
pazardaki degisim karakteristiklerini cok yakindan izlemek
zorundasiniz. Bu yuzden;

— Hedef pazarinizdaki buyime orani nedir?

— Pazarinizda ne gibi degisimler oluyor? (Teknolojik degisimler,
ekonomik degisimler, sosyal degerlerdeki degisimler vb gibi)
sorularina cevap bulmak zorundasiniz.



6. Rekabet Durumunun Belirlenmesi

Sizinle rakip olan isler nelerdir?

Temel rakipleriniz kimlerdir?

Rakiplerinizin Pazar paylari nedir?

Rakipleriniz dnem sirasina gore kimdir?

Sizin rekabet Ustinlik

Gelecekte rakipleriniz
glcluklerle karsilasaca

eriniz nelerdir?
<imler olabilir? Ve pazara girerken ne gibi

kKlardir?



BUNLARIN HEPSINI DERLERSEK HEDEF PAZARA
ULASMIS OLURULZ...

Hedef pazariniz neresi?
Hedef musterinizin temel karakteristikleri nelerdir?

Musterinizin satin alma kararini tetikleyen ve alim sekillerini
oelirleyen 6geler nelerdir?

Pazarinizin boyutu nedir?
Pazarin ana degisim konulari nelerdir?

Mevcut ve muhtemel rakiplerinizin sizin karsinizdaki durumlari
nedir?
Sorularina cevap bulunmus olur.




BU BILGILERE NEREDEN ERISECEGIZ: iKINCIL
KAYNAKLAR

N ls Cevresi

ile ilgili

Bilgi

P Kaynaklari N
icaret ve
|




Gayri Etik Bir Sekilde

iceriden Bilgi Ticareti
Yapmak

Is Cevresindeki Bilgi
Kaynaklari

Rakipler
Hakkinda
Bilgi
Toplamak

Gayri Etik Bir Sekilde
Rakip Firma
Yonetimlerinde
Calisan veya Daha
Evvel Calismis
Yoneticileri Transfer
Etmek ya da
Danismanlik Almak

Rakiplerin Kendileri:
Faaliyet Raporu,
Bilango ve Gelir

Tablosu Agiklamalari




BiRINCIL KAYNAGIMIZ: ANKET

« Anket Formu Hazirlama llkeleri
— Cevap Verme Arzusu Yaratma
— Acikhk
— Hataya Engel Olma
— Cevap Ifade Kolayhigi Verme
— Cevaplandiriciyr Sartlandirmama



CEVAP VERME ARZUSU YARATMA

* Cevaplayicinin isbirligini saglamak icin
soru formunun ilk birkac sorusu
— Cevaplamasi kolay

—llgilerini ankete cevirecekleri sorular
olmalidir.

—Mesela cevaplayicinin yasi, meslegi,
cinsiyeti, aile durumu, geliri, egitim durumu
vb.



ACIKLIK VE NETLIK

« DUN GECE REKLAM KUSAGINI iZLEDINiz Mi?:
YANLIS
— Clnku, hangi reklam araci (TV, Radyo, Internet)
— Hangi kanal,
— Hangi saatler belli degil.

* NE TUR ARABA? seklindeki soru tam ve acik degildir.
Neden?

— El arabasi mi, at arabasi mi? Otomobil mi? Cocuk
arabasi mi?

— MUNTAZAMAN HANGI MARKA JILET KULLARINSINIZ
degil;
—EN SON KULLANDIGINIZ JILET MARKASI
NEDIR? Sorusu tercih edilmeli.



HATAYA ENGEL OLMA

 Mesela; otomobil kullanicilarina yonelik
vapilan bir mektupla ankette, «Kac tane
otomobiliniz var?» seklinde olursa hata
yapilmis olur.

* Bunun yerine; «Su an otomobiliniz var
mi»?
— Evet Hayir

— Cevabiniz hayir ise formu teslim ediniz.
— Evet ise kac tane seklinde devam etmelidir.



IFADE KOLAYLIGI VERME

* Cevaplayicinin sorulara daha rahat ve

kolay cevap vermesi icin bazi §€ki|,
resim ya da grafikler
kullanilabilir.

* Modelini bilmeyen birisine
otomobilin resmi gosterilirse daha
rahat cevap verebilir.



CEVAPLAYICI SARTLANDIRMAMA

Mesela; Arcelik marka buzdolabiniz var mi? Bunun
verine «buzdolabiniz var mi? Seklinde sorulmal..

Sorularin hazirlanmasinda unli isimlere ya da bilinen
olaylara dayanarak soru sorulmamalidir.

Ibrahim Tatlises, segmen yasinin
kiicliltilmesine karsi. Siz de ayni kanida
misiniz? YANLIS...

Dogru olan: Se¢cmen yasinin klicultlilmesi
dogru bir uygulamadir seklinde bir yargi
cumlesi yahut

Se¢cmen yasinin kiuicultilmesine karst misiniz?
seklinde olmalidir.



SORULAR KISA, BASIT OLMALIDIR...

e Karsilikh gérismede 25 kelime,
 Telefonla ankette 15 kelime,

* Posta ile ankette ise 30 kelimeyi gecmemesi tavsiye
edilmektedir.



SORULAR, TUTARLI OLMALIDIR.

* Mesela; Istanbul’a ne zaman geldiniz?
Sorusuna muhtemel cevaplar;

* 1965; 10 Yasimdayken; Liseyi Bitirince
seklinde olabilir. Oysa bu soru su sekilde

sorulsaydi daha net ve tutarli cevaplar
alinabilirdi.

* Istanbul’a hangi tarihte geldiniz?



GIRISIMCI ANKETININ OZELLIKLERI

Musterilerin Grin ya da hizmetten ne tir faydalar bekledigini

Benzer Urun ya da hizmetleri hangi 6zelliklerinden dolayi tercih
ettiklerini

Taleplerinin hangi siklikla gerceklestigini

Rakiplerin konum, Grin ve fiyatlarini vb.
— Dogru ve sistematik bir bicimde tespitinin saglanmasi gerekir.



ANKETIN SURESI

 Genel kural olarak;
— Telefon anketleri 20 dakika
— Kisisel gortisme ise 45 dakikadan uzun olmamalidir.

— Posta anketleri ise cevaplayicilarin en fazla 20 dakikada
doldurabilecegi sekilde hazirlanmalidir.



SIRA GELDI IS FIKRINIZE ILISKIN
ANKET SORULARINIZI
HAZIRLAMAYA VE DIGER
GRUPLARA UYGULAMAYA...

UYGULADIKTAN SONRA IS
FIKRINIZIN GUCUNU
DEGERLENDIRMEYE

Sure: 1 Saat



GRUP ADI

TARIH

IS FIKRI

PUANLAMA
PUANLAMA 1
PUANLAMA 1
PUANLAMA 1
PUANLAMA 1
PUANLAMA 1
7. SORU

PUANLAMA 1
8. SORU

PUANLAMA 1

1 (Kesinlikle
Katilmiyorum)

2 (Katilmiyorum)

3 (Kararsizim)

4 (Katiliyorum)

5 (Kesinlikle
Katiliyorum)



DORDUNCU ETAP:
PAZARLAMA PLANI



Uriin Fiyat Dagitim Tutundurma
(Product) (Price) (Yer) (Place) (Promotion)

Kanallar Satis
Tutundurma

Kalite Liste Fiyat

Tasarim Sigorta

indirimler Reklam

Marka ismi Tasnif

Karsiliklar Satis Glcu
Paketleme Konumlar

Odeme
Donemi

Halkla iliskiler

Ebat Stok

Dogrudan

Kredi Sartlari Tasima Pazarlama

Teminat




P1- URUN

* Gelistirdiginiz Grlin/hizmet fikri, Grinlin/hizmetin
sahip olmasi gereken 6zellikleri hakkinda genel bir
bilgi verir.

e URUN OZELLIKLERI
— KALITE
— TASARIM
— MARKA ISMI
— PAKETLEME
— EBAT
— HIZMETLER
— TEMINAT
— IADELER



P2- FIYAT

Uriin veya hizmet icin istediginiz fiyat musteriye aktardiginiz
katma degere baglidir.

Fiyat araligi potansiyel musterilerle goristlerek de gozden
gecirilebilir.

Fiyat stratejisi hedeflerinize gore degisebilir.

Eger PENETRASYON (Nuifuz Etmek) hedefleniyorsa, dusuik
fiyat stratejisi uygulanabilir.

Yahut, ylksek fiyatla kisa siirede kazan¢ saglamak
istenebilir. Buna pazarin kaymagini alma (SKIMMING) denir.

Fiyatlandirma mekanizmasinda sabit ve degisken giderlerin
g6z oniinde tutulmasi ve maliyet etkeni vasitasiyla

minimum urun fiyatinin bulunmasi gerekir. Bundan
sonra fiyat belirleme teknikleri uygulanabilir:



P2- FIYAT BELIRLEME TEKNIKLERI

Diisiik Fiyath Uriinler: Genellikle siipermarketlerden alisik
oldugumuz gibi bazi Grtinlerin — diger Urunlerin satisi icin — zararina
satilmasi, dusuk fiyatlarin bilerek secilmesi ve reklaminin yapilmasi.

Farkh Fiyat Uygulamasi: Ayni tUrtiinden birden fazla alindiginda
uygulanir. (Ornegin 2 trtn fiyatina 3 drin, diger bir deyisle 3x2
taktigi)

Baglantili Uriinler: Temel iriiniin disik, yardimci Giriiniin daha
yuksek fiyatlara satildigi zaman uygulanan bir taktiktir. Baglantili
triinler birbirinden ayri kullanilamayan uriinlerdir (Or. Video
kameranin diistik, fakat filmin/kartin daha ytksek fiyata satilmasi)

Fiyat Yuvarlamadan Verme: 199.99 ile 200.00 TL ayni degildir.
Tuketiciler bir Grtunu satin alirken, kendilerinin Grintn pahali
olmadigina inandirirlar. Bu taktik, tuketicilerin aldiklari Grinleri 100
TLden yuksek fakat 200 TLU'den distik olduguna inandirir.



FIYATLANDIRMALARINIZI,
GIDERLERINIZzi VE KAR
MARJLARINIZI BELIRLEYEREK
DEGIL, PIYASAYI VE
TUKETICILERIN URUNLERINIZE
VERDIGI DEGERi GOZ ONUNDE
BULUNDURARAK YAPIN.



P3- DAGITIM (YER VE LOKASYON)

* Hangi musteriye hangi kanali sececeginiz
asagidaki gibi bazi sorulara cevap vermenizle
acikliga kavusabilir:

— Ne kadar potansiyel musteriniz var?

— Musterileriniz sirketler mi yoksa bireysel musteriler
mi?

— Musterileriniz nasil bir alisveris ortami arzu ediyor?

— Urlin, aciklama gerektiriyor mu?

— Urlin fiyat yiksek mi, yoksa diisik mu?

* Musteriye nerede ulasacagiz? (Hangi
Lokasyonda?



DAGITIM KANALLARI LISTESi: URUNUMU NEREDE SATISA
SUNACAGIM?

* Perakendeciler
* Acenteler

* Franchising

* Toptan Saticilar
* Satis Noktalari
* Direk Posta

* Cagri Merkezi
* Internet



PEKI ISLETMEMIi HANGI LOKASYONDA KURACAGIM?

* Musteri kitlelerinin bulundugu yerler,

e Rakip firmalarin bulundugu yerler,

* Urlin ya da hizmetlerin musterilere ulasma sekli,
e Hammadde temin edilecek kaynaklarin yerleri,

* Hammadde ve diger malzemelerin isletmeye
ulastirilma sekli,

* |sglicl gereksinimi ve isglicu Ucretleri,

* Arazi gereksinimleri ve arazi bedelleri,

* Enerji gereksinimi,

* Tesvikler ve bolgesel mevzuat uygulamalari,
* |klim sartlari

* Cevresel etkiler



Musteriye Yakinhk

Hammaddeye
Yakinhk

Sektordeki kurulu

isletmelerin
bolgedeki
yogunlugu ve
olusan sanayi ve
isglcl destegi

Yerlesim Yeri Secilme
Nedenleri



Bazi Ornekler

Ornegin bir firin agmaya karar verdiniz.

Yerlesim yerlerinden uzakta, trafigin seyrek oldugu fakat
firln agcmak icin uygun bir yerde isletmenizi acar miydiniz?

— Cevabiniz hayir olmal..

Sizin satacaginiz Urutnler daha lezzetli ya da daha uygun
fiyatl olsa da, sabah ekmek almak icin disariya cikan biri
kesinlikle daha ulasilabilir bir yer sececektir.

Ama her gun satin almadigimiz araba, buzdolabi vb. pahali
tuketim mallarini daha kaliteli ya da daha ucuza almak i¢in
daha uzak bir mesafeye gidilebilir.

Buradaki yaklasim oldukca basittir. insanlar, her giin
aldiklan urunler icin (ekmek, siit, sigara vb.) alisveris
vapacaklari yerin konumu ve ulasilabilirligini goz onlinde
bulundururlar. Bu Urlnler daha az harcama gerektirir, bu
nedenle karar verme sureci daha kisadir.



Bazi Ornekler

Cok az kisi sadece 5 TL daha ucuz bir Girtin icin fazladan bir km yol
yurimeyi goze alir. Bu nedenle biife/market/cafe vb isletmelerin
trafigin yogun oldugu, insanlarin ise gidis-gelislerinde gectikleri
verlerde, okul ya da bircok calisanin bulundugu yerlerde olmasi
gerekir. Onemli olan tiiketicilerin yolunun tizerinde olmasidir.

Daha dayanakli ve daha pahali trtnler icin karar verme siresi daha
uzundur. Tuketiciler fiyat, 6deme kosullari, satin alinacak yer, ailenin
fikri gibi hususlari goz ontinde bulundurur.

Eger ayakkabi alinacaksa evden ¢ikip sehir merkezine gideriz ve
birka¢ ayakkabiciyi dolasiriz, bu nedenle ayakkabicilarin nispeten
ulasiimasi kolay ve diger ayakkabicilara da yakin olmasi gerekir.

Ancak uriin dayanakh tuketim grubuna giriyorsa, or. TV seti vb.
tuketiciler kaliteyi daha alinabilir fiyata sunan alisveris sonrasi
garanti/servis imkani saglayan saticilari tercih edecektir. Bu
uriinler s6z konusu oldugunda alisveris yapilacak yer daha az
onem tasimaktadir.



P4- TUTUNDURMA

Misterilerin sizin Griin ve hizmetinize ILGI
gostermeleri icin onu duymalari gerekir.

Bunu saglayabilmek icin misterinin DIKKATINI
cekebilmelisiniz.
Musterileri bilgilendirmeli ve ikna etmelisiniz ve

onlara GUVEN asilamalisiniz.

Bu surecte musteri ile olan iletisiminizde,
musteriye sizin Grintnuzin rekabetgi Grunlerden

DAHA 1Yl oldugunu géstermelisiniz.
TUTUNDURMA, BiR MEYDAN OKUMADIR.



Bir Sirketin Sesini Duyurabilmek icin Kullanabilecegi Uygun Maliyetli
Pazarlama Stratejileri

* Sirketin WEB Sitesi

* Araclari Uzerindeki Reklamlar/Arac Giydirme

* Yerel Orgitlere Uyelik: Ticaret Odalari vs

* Elilanlari

* E-Mail Gonderme

 Tiketicilerle lletisimin Surdurtlmesi: Telefon Sapikhigi
 Ag Kurma: Benzer isi yapanlarla kurulacak olan network
e Sosyal Araclar: Sosyal medya araclari

* Logo

e Tuketici Gorusleri

e Bultenler



ETAP 5: URETIM
PLANLAMASI NE
IFADE EDER?



Uretim Planlamasi Asagidaki Stirecin Gozden
Gecirilmesidir.

Uretim Isleminin Yapisi ve Elemanlar:

* Hammadde - el

* Tasima

* Is Giicl

* Makine e

GIRDI ISLEM CIKTI

Uretim sistemi; isgiicii, malzeme, bilgi, enerji, sermaye gibi
girdilerin belirli bir déniistiirme siirecinden gecilerek, mal
veya hizmetin iiretilmesidir.



Uretim Planlama

Uretilecek triini belirlemek,
Donanim geregini saptamalk,
Urunlerin istenen kalite ve maliyette,
Istenen siirede,

Dogru zamanlarda,

Istenen miktarlarda

olusumunu saglayacak gizelgeleme ve
programlama calismalarini kapsar.



Uretim Planlama

* Belli bir Grin ya da hizmetin;
—Ne zaman ve

—Ne kadar

talep edileceginin 6nceden tahmin edilmesi ve
buradan hareketle ileride ihtiyac duyulacak Uretim

faktorlerinin de;
—Zaman
— Miktar ve

— Nitelikler
yonunden planlanmasidir.



Uretim Planlamasi Sonucunda Kurulacak Isletmenin;

« Uretim Is Akisl,

 Makine ve Ekipman Kullanimi,

* Hammadde ve isletme Giderleri Kullanimi,
* |sglicl Ihtiyaci

* isyeri Ozellikleri
belirlenmis olur.



Uretim Planlamasinin Amaci;

* Minimum Maliyet;
e Zamaninda Uretim

— Uretim Plani, isletmenin genel plani ile uyumlu
olmalidir. Ozellikle pazarlama ve finans planlarinin
etkilediginden dolayi bolimler arasinda birlik
saglayabilmelidir.



Uriin ya da Hizmet Uretiminin Is Akisi

 Mal veya hizmet lGretimi sirasinda aktiviteler bir strec halinde
sematize edilmelidir.

 Uretimin ana hatlarini ve alt detaylarini cizebiliyor olmak «I§

Planini Okuyana, Ise Hakim Oldudunuzu

oo

ve BiIindlgmi» gostermek icin onemlidir.



IS AKIS DIYAGRAMI

Alim Satm

Misteri

Sang Hizmeti

Pazarlama
Yeri Analizi

Oinline Saug

Sans Sonrasi
Destek

Islem G klegt
Mernnuniyet slerm Gergeklestirme



UYGULAMA VAKTI: Uyandiginiz andan su ana kadar giin akisinizi
yaziniz.



ISE GiDIS AKISI
Saatin calmasi ile kalkilir.

Dus almaya vakit;
— varsa dus alinir,
— yoksa sadece el ylz yikanir

Sonra giyinilir,
Kahvalti yapilip dis fircalanir.

Kahvaltinin dncesinde ya da sonrasinda canta
nazirlanir.

Gazete alinir ve servise binmek icin duraga gidilir.
Gazete okuyarak servis ile ise gidilir.

Ise varinca giris karti okutulur.

Mesaiye baslanir.




Uriin ya da Hizmetin Uretiminin Is Akis

* |s akis semasinin ortaya cikarilmasi sonucunda girisimci
isletmede yapilacak tum faaliyetleri en ince detaylara kadar
belirleme ve gosterme sansina sahip olur.

* |s akis semalari girisimcilere, isin hangi asamasinda hangi
makine, arag, malzemelerin kullanilacagini gostermenin
yvaninda Uretim adimlari bazinda ne tur iscilik ve hangi bilgilerin
gerekli oldugunu kolaylikla inceleme olanagi saglamaktadir.



Dar Bakis Acisi lle Bir Lokanta Is Akis




Genis ve Daha Dogru bakis Aclsl lle
vusan o OtO B FRfE-StidVOSH IS AKISI

REKLAM VE TANITIM

—> C—>

MUSTERININ PAKETE KARAR VERMESI <:|

MUSTERI TALEBI
(PAZARLAMA VE SATIS)

s

s

TEKLIiF VE CEKiIiM PAKETLERININ SUNULMASI

MUSTERI ILE SOZLESMENIN YAPILMASI

(PESINAT ODEMENIN ALINMASI)

CEKIM MASRAFLARININ HESAPLANMASI

:> CEKIMILE iLGIiLIi DETAYIN

HAZIRLANMASI

il

4

< CEKIMDE KULLANILCAK <——= C—=> G<EKIM YERI

AKSESUAR KARARI

KARARLASTIRILMASI

MUSTERIYI BILGILENDIRME , OKEY ALMA

———

BULUSMA

g

FOTOGRAF CEKiMI

s

BILGISAYAR ORTAMINA AKTARMA

DUZENLEME

MUSTERIYE TUM FOTOGRAFLARI YOLLAMA

LIVELIL ANAA<]

BEGENILEN FOTOGRAFLARA PHOTOSHOP

U

—
<—

g

MUSTERI BEGENILEN FOTOGRAFLARIN

OGRENME,EKSTRA ISTEKLERI VARSA OGRENME

URUNUN MUSTERIYE GOSTERIMI

MUSTERININ OKEYIi

L

MUSTERIYE TESLiM. @

BASKIDAN ELIMIZE GELMESI @

% BASKIYA YOLLAMA




Bir Lokantanin Uretim/Hizmet Sunum Sirecinin
Asamalari Ise;

Monu Hazirlama: Yemek Recetesinin Hazirlanmasi,
Satin Alma (Tedarik),

Tesellim,

Depolama,

On Hazirlik,

Hazirlik,

Musteri Kabulg,

Urinlerin Sunumu,

Siparis Alimi,

Siparisin Hazirlanmasi,

Servis,

Musterinin Ugurlanmasi

Hijyenik Ortamin Surekliliginin Saglanmasi,



URETIM/HIZMET SUNUM TEKNIKLERI,
STANDARTLAR VE SPESIFIKASYONLAR

« ORTAYA KOYACAGINIZ URUN YA DA HiZMETIN GELISIMINI,
KALITESINi VE GUVENILIRLIGINi DESTEKLEYEN HER TUR
UYGULAMADAN SOZ EDILEBILIR.

e OZELLIKLE SAHIP OLUNAN KALITE VE YETERLILIK BELGELERI BU
NOKTADA ON PLANDADIR.




ETAP 6: YONETIM
PLANLAMASI NE IFADE
EDER?



YONETIM PLANI

ISLER
e Yapilacak Islerin Belirlenmesi

N
e [sleri yapacak kisilerin belirlenmesi

ILISKILER

e Kisilerarasi iliskilerin belirlenmesi




Yonetim Plani= isletmenin Temel ve Destek Aktivitelerini Yerine Getiren
Gruplari iceren Bir Organizasyon Semasidir.

Isletme
Yonetimi

Temel Faaliyetler Destek Faaliyetler
- Satin Alma - Is Yonetimi
- Uretim
- Kontrol
- Pazarlama . ,
_Satis ) - Idari Isler )




Buyume ve
Organizasyon
Degisikligi

Dikey Genisleme
Yatay Genisleme SR
Isboliminde

detaylandirma ve
uzmanlasma

Bazi yetkilerin yeni
yoneticilere aktariimasi




Yonetim Plani — Organizasyon Semasi

isletme Sahibi

HiZMET SUNUMU
Mimar (isletme Sahibi)
ic Mimar
Sekreter

iDARE

Planlama

Organizasyon
Karar Verme

Kontrol
Denetim
Satin Alma
Reklam
Halkla iligkiler

MUHASEBE

Bagimsiz
Muhasebeci




Finansman
Madari

Satinalma
Mudurt

Pazarlama
Madara

idari isler Personel

Mudari Mudari

Yatirim

Malzeme
Tedariki

Reklam Satis Pazarlama isci Tedariki Muhasebe Bltceleme Plan Proje Kontrol

Planlama




GENEL
MUDUR (CEO)

Genel Mudur

Yrd.

Muhasebe
Sefi

Bltce Analisti

Genel Mudur
Yrd.

Fabrika
Muduru

Muaduru

Genel Mudur

Yrd.

Egitim
Uzmani

Uzmani



| ISLETME SAHIBI |~
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HIZMET SUNUIMU | IDARE MUHASEBE
W
Izletme Sahibi Flanlama IEIF"E»I.‘. Muhasebeci
Perzons| Orzanizasyon

-

Kararerms

Kontrol /
Denetim

Satin alma /

Feklam

Halklz ilizkiler
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MUSTERI KARSILAMA | | sTiovovecekim | ROTUS ve MONTAJ BASK| ve TESLIMAT




Sef Garson

Servis Elemanlari
Bulasikeilar

Isletme Sahibi

Yonetici

Kasiyer
Muhasebe

Asci Yardimersi



* SIR

KIS

GO
GE

* SIR
KIS

KET SEMANIZIN ICERISINDEKI HER BIR
NiN GOREV VE SORUMLULUKLARIN]I
K IYI TESPIT ETMIS OLMANIZ
REKMEKTEDIR.

KET SEMANIZIN ICERISINDEKI HER BIR
iNIN IS GEREKLERINE VE

YETERLILIKLERINE COK DiKKAT ETMENIZ
GEREKMEKTEDIR.

— Bu kisimda, kisinin isini icra edebilmesi icin sahip
olmasi gereken mesleki kabiliyetler hakkinda bilgi
verilmeli; ayrica gerekiyorsa Mesleki Yeterlilik
Belgesine olan ihtiyac vurgulanmalidir.



