iISLETMENIN PAZARLAMA PLANININ

GEL BTi!i.MESi
Girisimcinin; is fikrinin piyasa ve talep yapisini arastirdiktan
sonra hedef kitlesini belirlemesi, bu kitleye nasil ulasacagini,
urtnlerini hangi fiyatlandirma ile satacagini, hangi reklam ve
tanitim araglarini kullanacagini, hangi dénemde ne kadar
satacagini belirlemesi gerekir. Burada karigik ve ard arda
siraladigimiz bu faktérler girisimcinin pazarlama plani

kapsaminda verecedi kararlardan bazilaridir.

Satis ve Pazarlama Calismalarinda Temel Hedefler

Girisimci 6ncelikle isletmesinin ilk yillarinda ulasmak istedigi
pazari ve bolgeyi belirlemelidir. Buradaki pazar ve bdlge
kavrami is fikrinin 6zelliklerine gore dedisebilir. Mahalle, ilge,
il, bdlge, Ulke bazinda hangi pazarlar hedefleniyor ise bu
asamada belirtilmeli, ilk Gg yillik dénem iginde 6ngdrulen
gelisme sekli tarif edilmelidir. Bu pazar gruplari iginde girisimci
hangi misteri gruplarini hedeflemektedir? is fikrinin tiiketim
mall, ara mal, sanayi hammaddesi gibi sahip oldugu Urin
Ozelliklerine gére musteri gruplari, kisiler ya da kuruluslar
olacaktir. Girisimci bunlari daha detayli alt gruplar bazinda
ayirmahdir. Ornegin calisan kadinlar, siipermarketler, metal
esya imalatgilari gibi detayli musteri hedef gruplari
tanimlanmalidir. Ayrica bu gruplarin piyasa ve talep
arastirmasi béliminde ulagilan demografik ve sosyo-
ekonomik 6zelliklerinden is fikrinin basarisi ile ilgili olanlar

burada 6zetlenmelidir.



Rekabete Yonelik Onlemler

Piyasay! ve rakiplerini yapilabilirlik arastirmasi kapsaminda
inceleyen girisimci, bu bdlimde sahip oldugu o6zellikleri
degerlendirerek piyasada guclu ve zayif oldugu yonleri analiz
etmelidir. Oncelikle girisimci hangi 6zellikleri ile gucgli
oldugunu bilmelidir. Diger taraftan is fikri ve girisimcinin
mevcut sartlar icinde zayif oldugu cesitli faktdrler ortaya
ctkacaktir. Girisimci bu yonleri objektif olarak incelemelidir.

Girigsimcinin sahip oldugu motivasyon zayif yonlerini gézardi

etmesine neden olmamalidir.

Girisimci gucli ve zayif yonlerini belirledikten sonra piyasada
rekabet edebilmek igin zayif yonlerini ortadan kaldirmak ve bu
noktalarda guclenmek igin onlemler gelistirmelidir. Bu noktada
girisimcilerin  zayif yonlerini genel Ozellikler olarak degil,
isletmelerinin basarilarini engelleyecek detayli sonuglari ile

birlikte ele almalari dnlem gelistirmelerini kolaylagtiracaktir.

isletmenin Tahmini Satis Plani

Girisimciler piyasa ve talep yapilarini inceledikten sonra kendi
isletmelerinin gerceklestirecegi satis ya da hizmet sunma
diizeylerini belirlemelidirler. isletmelerin satis diizeyleri
belirlenirken piyasa ve talebin 6zellikleri yaninda planlanan
kapasite, sahip olunan isletme sermayesi, isglicu gibi faktorler
6nem kazanmaktadir. Bu nedenle girisimci bu asamada
yaptigi ve sadece piyasa yapisina bagl satis tahminlerini

yapilabilirlik arastirmasinin dretim stregleri ile ilgili béliminde



tekrar gézden gegirmeli ve kendi sistemi ile uyumlu satis

tahminlerine ulagsmaldir.

Girisimci, Urlnlerinin yil icindeki satis tahminlerini yaptiktan
sonra aylar itibariyla "Satis Plani" tablosuna bu tahminlerini
kaydetmelidir. Bunun yaninda girigsimciler bir yila ait aylik satig
tahminlerinin 6tesinde yillik satis toplamlarini belirleyerek,
Ozellikle 10 yillik dénemde satis tahminlerini yapmalidirlar. Bu
hazirlik isletmenin finansal hareketlerinin analiz edilmesi ve
karlihginin belirlenmesi amaciyla yapilacak hesaplamalarin
temel verilerinden birini olusturacaktir. Girisimci bu asamada
yaptigi satis tahminlerini, finansal plani hazirlarken ilgili

tablolar Gzerinde gdsterecektir.

Hizmet sektoriinde is kurmak isteyen girisimciler bu asamada
Urtin satigl degil hizmetlerinin sunumundaki gerceklesmeleri
tahmin etmelidirler. E§er muhendislik hizmeti veren bir is
kurulacaksa ve Ucretler adam-saat olarak hesaplaniyorsa
girisimcinin yapmasi gereken aylik hangi duzeyde adam-saat

tutarinda is yapilacagini tahmin etmektir.

Uriin ya da Hizmetlerinizin Satis Bedelleri

Bu bolumde girisimci dncelikle Griin ya da hizmetlerini hangi
fiyatlardan satacagini ifade edecektir. Bunun igin dncelikle
uriin ya da hizmetinde yer alan maliyet gruplarina gére birim
maliyetlerini bulacaktir. Burada girisimciler "Yapilabilirlik
Arastirmasi' calismasinin tUm asamalarinda elde ettikleri

bilgileri bir arada kullanmak zorundadirlar.



Ornegin girisimci, tretim siirecleri aragtirma bélimi
sonucunda Urdn basina girdi maliyetlerini analiz etmis
olacaktir. Bunlara ek olarak finansal hareketlerin arastirildigi
bdlimde isletme giderleri hesaplamalarini yaptiktan sonra;
artn birim maliyetine eklenecek genel giderler, kira, personel

gibi diger isletmeye ait sabit giderleri belirlemis olacaktir.

Birim satis bedeli hesaplamalarinda hizmet sektoriinde is
kurmak isteyen girisimciler de benzer islemlerle hizmet
maliyetlerini hesaplayacaklardir. Hizmet grubunda
girisimcilerin temel igletme giderleri genellikle isglcu
maliyetleridir. Girisimci igletme giderleri tablosunda 6zellikle
sabit isletme giderlerini olusturan gider tarlerini Gretim
sektorinde is kuranlar gibi géz 6nunde bulundurmali ve

maliyetlerine yansitmalidir.

Uriin ya da hizmetlerin maliyetlerinin belirlenmesinden sonra
girisimciler satis fiyatlarini belirleyeceklerdir. Bu noktada
girisimciler is fikirlerini, piyasaya giris sekillerini, piyasanin
rekabet 6zelliklerini, Griin/hizmetlerine olan talebin fiyat
duzeyine gosterdigi hassasiyeti géz 6nunde bulundurarak bir
kazang orani tespit edecektir. Bu degerlendirme ile girisimci

kuracagi isyerinin fiyat politikasini belirlemis olacaktir.

Burada yapilacak satis fiyati tespiti girisimci tarafindan
yapilabilirlik arastirmasi ve is plani hazirhgi ¢alismasinda elde
edilen sonuglara gore yeniden ele alinir ve en uygun bedel

bulunur.



Uriin ve Hizmetlerinizi Hedef Kitleye Ulastirma
Metotlar

Girisimciler pazarlama ¢alismalarini planlarken 6zellikle
masterilere Urlin ve hizmetlerini hangi kanallar, hangi araglar
ve sistemler yardimiyla ulastirmalari gerektigini

belirlemelidirler.

Bu asamada igletmenin ulagsmasi gereken araci igletmeler,
sahip olmasi gereken depo ya da tanitim merkezleri, araclar
ve araglarin sahip olmasi gereken teknik 6zellikler ortaya

cikacaktir.

Uriin ve Hizmetlerinizi Hedef Kitleye Tanitma Metotlari

Reklam ve tanitim g¢alismalari her is fikri ve hedef kitleye goére
degismektedir. Girisimci piyasa ve talep yapisini arastirdiktan
sonra 6zellikle Grun ve hizmetlerinin vurgulanmasi gereken
Ozelliklerini bu kitlelere uygun metotlarla tanitmak zorundadir.
Bu konuda girisimciler hem ekonomik hem de en etKkili

ydntemleri gelistirmelidirler.

isletmeniz igin Yapacaginiz Pazarlama Galismalarinin
Aktivite Palani

Pazarlama planini olusturan yukaridaki hedefler ve galigmalar
girisimci tarafindan somut aktivite adimlari olarak
tanimlanmali ve "Pazarlama Calismalari Aktivite Plani”
Uzerinde tarihleri, sorumlulari ve bedelleri ile birlikte

gOsterilmelidir.






