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10 BUYUK PAZARLAMA HATASI

1-Sirket yeterince Pazar odakli ve musteri merkezli degil.

2- Sirket hedef musterileri tam olarak anlamiyor.

3- Sirketin rakiplerini daha iyi tanimlamasi ve izlemesi gerek.
4- Sirket hissedarlari ile iligkisini geregince yonetemiyor.

5- Sirket yeni firsatlar bulmakta basarili degil.

6- Sirketin pazarlama planlama sureci kusurlu.

7- Sirketin urun ve hizmet politikalarinin siklagtiriimasi
gerekiyor.

8- Sirketin marka gelistirme ve iletisim becerileri zayif

9- Sirket verimli ve etkili pazarlama gerceklestirebilecek
kadar iyi organize edilmemis.

10- Sirket teknolojiden azami duzeyde yararlanmiyor.




A)
B)

C)
D)

E)

F)

SIRKET YETERINCE PAZAR ODAKLI
VE MUSTERI MERKEZLI DEGIL

ISARETLER:

Pazar segmentlerinin kotu tanimlanmasi

Pazar segmentlerine taninan onceliklendirmenin
yetersizligi

Segment yoneticilerinin olmamasi

Cogu calisanin, musterilere hizmet vermenin pazarlama
ve satisin gorevi oldugunu dusunmesi

Bir musteri kulturu olusturmak icin egitim programinin
olmamasi

Musteriye ozellikle iyi davranilmasi i¢in tesvikin olmamasi



B)
C)
D)

E)

F)

COZUMLER:

Segmentasyonda yarar segmantasyonu, deger
segmentasyonu ve sadakat segmantasyonu gibi daha
lleri teknikler benimseyin

En onemli segmentlere oncelik taniyin

Satis glicuni uzmanlastirin

Musterilerin en ustte olacagi sekilde sirket degerlerinin
net bir hiyerarsisini geligtirin

Calisanlarda daha fazla musteri bilinci olusturacak
faaliyetlerde bulunun

Musterilerin sorun ve onerilerini e-mail yoluyla alin ve
bunlara hizla yanit verin



A)
B)

C)

SIRKET HEDEF MUSTERILERI TAM
OLARAK ANLAMIYOR

ISARETLER:

En son musteri calismaniz kag¢ yil once yapilmisti?

Musteriler urinunuzu beklenen oranda satin almiyorlar;
rakiplerin urunleri daha fazla satiyor.

Musterilerin geri verdigi urtnlerin ve sikayetlerin orani
cok yuksek



A)
B)
C)
D)

COZUMLER:

Daha sofistike bir musteri arastirmasi gerceklestirin
Daha analitik teknikler kullanin
Musteri ve satici panelleri gerceklestirin

Bir musteri iliskileri pazarlama yazilimi kurun ve veri
madenciligi yapin



SIRKETIN RAKIPLERINI DAHA IYI
TANIMLAMASI VE IZLEMESI GEREK

ISARETLER:

A)  Sirketiniz yakin rakiplerine odaklaniyor, uzak rakipleri ve
yikici teknolojileri athiyor

B) Sirketinizin rekabet amacli istihbarat toplama ve dagitma
sistemi yok



A)

B)
C)
D)

COZUMLER:

Rekabet amacli istihbarat icin bir kisi ya da buroyu
goreviendirin

Rakip sirketlerde calismis olan insanlari ise alin
Sirkete zarar verebilecek her yeni teknolojiyi izleyin
Rakiplerinizinkine benzer teklifler hazirlayin



A)
B)
C)
D)

IRKET HISSEDARLARI ILE ILISKISINI
GEREGINCE YONETEMIYOR

ISARETLER:

Calisanlariniz mutlu degil

En iyi tedarikgileri kendinize gekemiyorsunuz
Distributorleriniz en iyileri degil ve saticilariniz mutsuz
Yatirnmcilariniz mutlu degil



A)

B)
C)
D)
E)

COZUMLER:

Birinin kazancinin digerinin kaybi sayildigi “zero-sum”
dusunce seklinden taraflarin her birinin kazanc¢h ¢ikacagi
“positive-sum” dusunce sekline gegin

Calisanlari daha iyi yonetin

Tedarikgi iligkilerini daha iyi yonetin

Distributorleri ve saticilari daha iyi yonetin

Yatirnmcilari daha iyi idare edin



SIRKET YENI FIRSATLAR BULMAKTA
BASARILI DEGIL

ISARETLER:

A) Sirketiniz son yillarda heyecan verici, yeni higbir firsat
yakalayabilmis degil

B) Sirketinizin piyasaya surdugu yeni fikirler buyuk oranda
basarisiz oldu.



A)

B)

COZUMLER:

Ortaklarinizdan gelebilecek yeni onerilerin devamliligini
tesvik etmek icin bir sistem olusturun

Yeni fikirler uretmek icin uretim sistemlerinden yararlanin



A)

B)

C)

SIRKETIN PAZARLAMA PLANLAMA
SURECI KUSURLU

ISARETLER:

Pazarlama planinizin formati, dogru unsurlari ya da dogru
mantigi tagimiyor

Planlarinizda, alternatif stratejilerin finansal olarak ne
anlama geldigini gosterecek simiilasyon araclari eksik

Planlarinizda acil durum planlamasi eksik



A)

B)

C)

COZUMLER:

Durum analizi, SWOT, baslica meseleler, hedefler, strateji,
taktikler, butceler ve kontrolleri iceren standart bir plan
formati olusturun

Pazarlamacilara yuzde 20 daha fazla ya da yuzde 20 daha
az butceleri olsa ne gibi degisiklikler yapacaklarini sorun

En iyi planlara ve performansa odullerin verildigi yillik bir
pazarlama odulleri programi yurutiin



SIRKETIN URUN VE HIZMET
(" 'V )] POLITIKALARININ SIKLASTIRILMASI
GEREKIYOR

ISARETLER:

A) Sirketin pek ¢cok urunu var ve cogu para kaybediyor
B) Sirket cok sayida hizmeti licretsiz veriyor
C) Sirket urunlerinin ve hizmetlerinin ¢capraz satisinda zayif



A)

B)

C)

COZUMLER:

Sirketin zayif urunleri takip etmek ya da bunlari
degistirmek ya da ortadan kaldirmak i¢in sistem
olusturmasi gerekiyor

Sirketin hizmetleri farkl duzeylerde sunmasi ve
fiyatlandirmasi gerekiyor

Sirketin capraz satis ve surekli satis sureclerini
lyilestirmesi gerekiyor.



A)
B)

C)

D)

SIRKETIN MARKA GELISTIRME VE
ILETISIM BECERILERI ZAYIF

ISARETLER:

Hedef pazariniz sirketinizi pek fazla tanimiyor

Markanizin ayirt edici ozelligi yok ve diger markalardan
daha iyi gorulmuyor

Sirketiniz her til ayni pazarlama araclarina tam olarak ayni
butceyi ayiriyor

Farkli promosyon programlarinizin ROl etkisinin
degerlendirmesi ¢cok az yapiliyor



A)

B)
C)

COZUMLER:

Marka gelistirme stratejilerinizi ve sonuclar i¢cin
kullandiginiz olgutleri iyilestirin

Parayi, etkinligi artan pazarlama aracglarina kaydirin
Pazarlamacilarda finansal bir kafa yapisi gelistirin ve

onlardan harcama harcama yapmadan once ROI etkisini
tanmin etmelerini isteyin



A)
B)

C)

SIRKET VERIMLI VE ETKILI PAZARLAMA
GERCEKLESTIREBILECEK KADAR IYI
ORGANIZE EDILMEMIS

ISARETLER:

Pazarlama muduru ¢ok etkili bir konumda goriunmuyor

Personel 21. yy gerekli olan bazi pazarlama becerilerine
sahip degil

Pazarlama ile diger departmanlar arasinda kotu iliskiler
var



.« COZUMLER:

A) Pazarlama departmanina daha guclu bir lider atayin
B) Pazarlama departmanina yeni beceriler kazandirin
C) Pazarlamanin diger departmanlarla iligkilerini iyilestirin



A)
B)
C)
D)

E)

SIRKET TEKNOLOJIDEN AZAMI
DUZEYDE YARARLANMIYOR

ISARETLER:

Sirket internetten minimum duzeyde yararlaniyor

Sirketin satis otomasyon sisteminin modasi gecmis
Sirket, herhangi bir Pazar otomasyonu gerceklestirmemis
Pazarlama grubunda karar-destek modellerinin eksikligi
goruluyor

Pazarlama grubunun pazarlama tablolari gelistirmesi
gerekiyor



A)
B)
C)
D)
E)

COZUMLER:

Interneti daha fazla kullanin

Satis otomasyon sistemini gelistirin

Rutin pazarlama kararlarina Pazar otomasyonu uygulayin
Bazi formel pazarlama karar modelleri gelistirin
Pazarlama tablolari gelistirin



BASARI ICIN 10 TEKLIF

1- Sirket pazari segmentlere boler, en iyi segmentleri secer
ve secilen her segmentte guclu bir konum gelistirir.

2- Sirket musteri ihtiyacglarinin, algilarinin, tercihlerinin ve
davraniglarinin haritasini ¢ikarir ve hissedarlarini
musterilere hizmet etme ve onlar tatmin etme konusunu
akillarindan ¢ikarmamalari igin motive eder.

3- Sirket baslica rakiplerini, bunlarin zayif ve guglu yanlarini
tanir.

4- Sirket hissedarlari ortaklar haline getirir ve onlan
comertce odullendirir.

5- Sirket firsatlarin tanimlanmasi, bunlarin siralanmasi ve en
lyilerinin secgilmesi i¢in sistemler gelistirir.



BASARI ICIN 10 TEKLIF

6- Sirket, uzun ve kisa vadeli icgorusel planlara goturen bir
pazarlama planlama sistemini yonetir.

7- Sirket, urun ve hizmet karmasi uzerinde guclu bir kontrol
saglar.

8- Sirket, en uygun maliyetli iletisim ve promosyon
araclarini kullanarak guclu markalar gelistirir.

O- Sirket, cesitli departmanlari arasinda pazarlama liderligi
ve takim ruhu olusturur.

10- Sirket, piyasada kendisine rekabet ustuinltigu saglayan
teknolojilere surekli yenilerini ekler.



