STRATEJIK PLANLAMA



Organizasyonlar belli bir amaca ulasmak icin oérgiitlenirler. Bu orgitiin karsilasacagi sorunlarla bas edebilme
tim orgitun katkilariyla planlanmis stratejiye gore hareket etmesinin orglte saglayacagi cok fazla yarar var
Zaten planlamanin, yonetimi sistematik distinmeye sevk ettigi, sirket yetkilileri ve yoneticileri arasinda iletis
giclendirdigi, sirket amaclarinin énceden belirlenmesini sagladigi ve sirket harcamalarinin daha koordineli s
ylrutilmesine yardimci oldugu bilinmektedir. Strateji belli amaclara ulasmak icin araclarin kullaniima sekli i
buna gore stratejik planlamayi, organizasyonun amac ve hedefleriyle degisen Pazar firsatlari arasindaki uyur
korunmasi ve yonetilmesi seklinde tanimlayabiliriz.

Stratejik planlama, birkac asamadan olusur. Oncelikle sirketin misyonunun belirlenmesi gerekir. Daha sonra
misyonu destekleyen amaclar tespit edilir ve liriin/is portfoyl planlanir ve son olarak da her {iriin birimi icin
sirket birimlerine diisen detayl gorev plani hazirlanir. Bu adimlari su sekilde aciklayabiliriz.

Sirketin misyonunun belirlenmesi:

Her sirketin kurulmasi asamasinda belli bir hedefi ya da misyonu vardir. Sirketin blylimesiyle veya portfoyir
Urlinler eklemesiyle misyonunda degisiklik olabilir. Eger sirket hedeflere ulasiimasinda olumsuzluklarin oldu
fark ederse misyonunu degistirebilir. Bu durumda ydnetim, sirket adina su sorulari cevaplandirmalidir: “Gore
nedir? Hedeflenen tiiketici grubu kimlerdir? Bu tiketicilerin deger yargilari nelerdir? Buna gore gorevimiz ne
olmalidir?” basaril sirketler bu sorulara tam ve dikkatli cevap verdikleri takdirde sirekli olarak blydrler.

Organizasyonun hedefleri ve amaclari, onun misyonunda acik ve net bir sekilde ifade edilmelidir. Gelenekse|
sirketler misyonlarini Grettikleri Griine gore yada kullandiklari teknolojiye gore tanimlarlar. “Misyonumuz te
Uretimi yapmaktir”,”misyonumuz kimyasal islemler yapmaktir” gibi. Ama glnimuzde bu ifade tarzlari
kullaniilmamaktadir, bunun yerine misyonda misteri gereksinimlerine cevap verecek olan ifadeler
kullanilir.’misyonumuz iletisim araci Gretmektir” gibi. Sirket hedeflerini cok genel yada ¢ok dar ifadelerle
aciklamamalidir. Kursun kalem {iretimi yapan bir firmanin misyonunu “iletisim araci tiretmek” seklinde agiklz
cok genel bir ifadedir. Hedefler 6lculebilir,zamana bagl ve somut olmalidir, buna bagli olarak misyonun da

ve somut olmasi, sirketin hedeflerinin daha iyi anlasilmasini ve benimsenmesini saglar.

Buna gore misyon, sirketin hedeflerini piyasa sartlarina, hisse sahiplerine, tiiketicilere ve diger kisilere bagh
aciklamalidir. Ayrica bu ifadeler spesifik amac ve stratejilerle desteklenmelidir.

Sirketin hedef ve amaclarinin desteklenmesi:

Sirketin misyonu, her bir yonetim kademesinin katkilariyla ulasilacak hedef ve amaclarla desteklenmelidir. T
yoneticiler bu amaclara ulasmak icin kendi amaclarini belirlemelidirler. Ornek olarak international Minerals &
Chemical Corporation ‘i diisiinelim: Bu firmanin faaliyetlerinden bir tanesi de glibre tiretimidir. Bu liretim bo
misyonunu “glbre lGretmek” seklinde ifade etmek yerine miisteri isteklerini de dikkate alarak “tarimsal verimn
arttirmak” diye ifade etmistir. Bu ifade bir dizi amaci da- is amaclari(business objectives), pazarlama
amaclari(marekting objectives), pazarlama stratejilerilmarketing strategies)-beraberinde getirir. Buna gore t
verimliligi arttirmak icin daha yluksek verimlilige sahip olan yeni glibreler arastiriimahdir. Bu arastirmayi yap:
icin karin arttuirilmasi ve bu kardan arastirmaya pay ayrilmasi gerekir. Buna gore is amaclarini yeni giibreleri
arastirmak ve kari arttirmak olusturur. Sirket karinin arttirilmasi ya satis hacmini arttirarak yada maliyetleri
azaltarak gerceklestirilir. Maliyetler, islem sirasinda meydana gelen israflari ortadan kaldirmak icin gelistirile
maliyet azaltma yontemleriyle azaltilabilir. Satis hacminin arttirilmasi ise Urliniin pazar payini arttirarak yada
Urinlerle yeni pazarlara girerek saglanabilir. Bunlar da sirketin pazarlama amaclarini olusturur. Sirketin sayc



bu pazarlama amaclarina ulasmasi icin pazarlama stratejisi gelistirmesi gerekir. Sirket tGrliniin Pazar payini
ylkseltmek icin promosyonlar diizenleyebilir, boylece lrinin tiketiciler tarafindan fark edilmesini saglar. Fi
yeni pazarlara girmek icin indirimli fiyatlar uygulayabilir, yeni Urilinlerle daha fazla tiiketici grubuna hitap ed
icin satis hacmini arttirabilir. Béylece sirketin amaclari bircok spesifik amaclara donistiriilmus olur. Ote yar
amaclar spesifik,somut ve zaman bagli olmalidir.”Amacimiz Pazar payimizi yikseltmektir” ifadesinin yerine
“amacimiz Pazar payimizi 2.yilin sonunda %15 daha arttirmaktir” ifadesi daha etkilidir.

Misyon Tarimsal verirmliligi arttirmak

Yeni gibreler aragtirmak
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Sekil 1. international Minerals and Chemical Corporation ‘da amaclarin siralanisi
is/uriin portféyiinii tasarlamak:

Sirketin is portfoy, sirketin faaliyette bulundugu islerin ve Grettigi Grinlerin toplamidir. En iyi is portfoyd, s
yapabilme giicliyle piyasadaki firsatlarin uyum saglamasiyla olusturulur. Sirketler; 1- simdiki is portféylerin
analiz etmelidirler, hangi faaliyete daha fazla yada daha az yatirirm yapacaklarina karar vermelidirler, 2-
Portfoylerine yeni is ya da Urilinler eklemek suretiyle blylime stratejilerini belirlemelidirler.

1.  Simdiki is portfoylerinin Analizi:

Stratejik Planlama, belirli hedeflere ulasmak icin kullanilacak olan araglarin 6nceden diizenlenmesi oldugunc
portfoy analizleri,stratejik planlamada énemli bir aractir. Buna gore sirketin ilk yapmasi gereken, stratejik is
(strategic business unit,SBU) olarak adlandirilan sirketi ayakta tutan anahtar is ve Grlnleri tespit etmektir. Bi
birimlere ayri birer misyon yiklenir ve bunlari yénetimi, diger birimlerden bagimsiz bir sekilde yuratilir. St
is birimlerinin tanimlanmasi zordur. Bu tanimlamanin ardindan yénetim,her is biriminin pazarda biliylime or:



tayin eder ve bu birimlere ne kadar yatirim yapilacagina karar verir.

Stratejik planlamanin amaci, sirketin giicliniin, cevredeki firsatlardan yaralanmak icin en iyi nasil kullanilaca
onceden tespit etmektir. Bunun icin portfoy analizleri, stratejik is birimlerini iki yonden degerlendirir: birinci
is biriminin pazardaki biylime orani;ikincisi de Pazar paylaridir. Boston Consulting Group ve General Electric
tarafindan gelistirilen iki portfoy planlama analizi vardir.

a)Boston Consulting Group’un Yaklagimi:

Bu yaklasima gore sirket, tiim stratejik is birimlerini bllylime orani-pazar payi bakimindan siniflandirir. Sekil
gosterildigi gibi dikey cizgi Griinin pazardaki biiyiime oranini, yatay cizgi ise trlnin pazar payini ifade ede!
semayl bolimlere ayirdigimizda dort tip is birimi ortaya cikar:

1. Yildizlar: Bu boliimde bulunan is birimleri yiiksek biliyime orani ve Pazar payina sahiptir. Bu birimler
yatinmin arttirilabilir, béylece hizli biiylimelerinde dolayi ortaya cikan masraflar da karsilanmis olur. Onlarin
blylme oranlari azaldikca “para makineleri” béliimine dogru kayarlar.

2. Para Makineleri: Bu bélimde yer alan stratejik is birimleri, diistiik bllyiime oranina sahip olmalarina rac
Pazar paylar yiksektir. Bu birimlere daha az yatirim yapilacagindan dolayi sirkete daha fazla kar saglar, sirk
ele gecen parayi yatirim yapilmasi gereken is birimlerine harcar.

3. Soru Isaretleri: Buradaki is birimleri, yiiksek bilyiime orani ve diisiik pazar payina sahiptir, Pazar payla
arttirilmasi icin indirimli fiyat ya da promosyon faaliyetleri uygulanabilir. Fakat sirket bu faaliyetler icin belli
kaynak ayirmak yerine trliniin piyasadan cekilmesini de saglayabilir.

4, Oziirliiler: Bu bélumdeki is birimleri diisiik biiyiime oranina ve diisiik pazar payina sahiptir. Bu birimle
sirkete sadece kendilerinin piyasada var olmasini saglayacak kadar para kazandirabilirler.

Stratejik is birimlerinin grafikteki pozisyonlari, onlari piyasadaki gelisimlerine bagh olarak degisir. Her {irlini
kendisine 6zgli bir yasam egrisi vardir. Cogu Urlnler, piyasaya ilk girdiklerinde diisiik Pazar payina sahip
olduklarindan “Soru isaretleri” bélimiinde yer alirlar, daha sonra geliserek tiiketicilerin gereksinimlerini
karsilanmaya baslarlar ve Pazar paylarinda artis gorulur, grafikte “yildizlar” bélimine kayarlar. Uriin, yasam
egrisine bagh olarak olgunluk dénemine geldiginde ise “para makineleri” bolimiine dogru gecerler, ¢linki p
belli bir Pazar payina sahiptir ama artik bliylime orani azalmistir, bu Grlnler lizerine daha fazla yatirim yapn
gerek yoktur. Piyasaya yeni Urlinlerin de girmesiyle rlinler, yasam egrisinin sonunda piyasa ihtiyaclarini
karsilayamaz duruma gelecekleri icin bu boélimun “6zirliler” béliminde yer alirlar. Bu durumda sirket piya
yeni Urinler sunar ve bu déngu bu sekilde devam eder.
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Sekil 2. BCG Buylime-Pazar payi Grafigi
b)General Electric’in Yaklagsimi:

General Electric’in yakalsimina gore portfoy analizini stratejik is planlamasi olarak adlandirabiliriz. Bu senad
BCG Buylme-Pazar payi Grafigi’nde oldugu gibi dikey cizgi liriinin pazardaki biylime oranini, yatay cizgi d¢
Grtniin pazar payini ifade eder. Bu yaklasim, Griiniin bliylime oranini; pazardaki biylmesine,kar seviyesine,
rekabetci Urilinlerin sayisina, talep miktarina ve Uriiniin maliyetine gore degisen biliyiime orani indeksi belirle
Uriintin pazar payi ise; sirketin sahip oldugu pazar payina, fiyattaki rekabete, tiriin kalitesine, tiiketici ve paz
bilgisine, satisin etkinligine ve cografi sartlara bagh olan pazar payi indeksiyle belirlenir.

Sekil 3.deki semaya gore stratejik is birimleri Gge ayrilir. Semanin sol tst boliimindekiler, yiksek pazar pay!
sahip olan birimlerdir. Sirket bu birimler Gizerine yatirimini arttirmahidir. Bu bélimun altindaki bélgede bulu
birimleri orta blylime oranina sahip oldugundan sirket bu bitrimler Gzerine yapilmis olan yatirim seviyesini
korumalidir. Semanin alty bolimuinde yer alan is birimleri ise diisik blyiime oranina sahip oldugundan bu
Urtinlerin yenilenmesi ya da piyasadan cekilmesi gerekmektedir.

Sirket yonetimi bu yaklasimlarin isiginda stratejik is birimlerinin piyasadaki yerini belirleyerek buna bagli olz
strateji gelistirmelidir.
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Sekil 3. Stratejik is Planlama
Bu yaklasimlarin olumsuz yanlari:

Bu yaklasimlar sirketlere fikir verme acisindan yararli olsalar da bircok olumsuz yanlari vardir. Oncelikle bun
uygulanmasi zordur. Zaman tiiketen ve maliyeti azla olan islerdir. is birimlerinin tanimlanmasi ve Pazar payl
buyiime oranlarinin élciilmesi o kadar kolay degildir. Ote yandan bu yaklasimlar, sirkete sadece simdiki durt

hakkinda bilgi verirler.

Bu gibi olumsuzluklar yonetime stratejik planlama konusunda kesin ipuclari veremezler.

2. Biyiime Stratejilerinin Gelistirilmesi:

Portfoy analizleri, simdiki durumun tespit edilmesi yaninda biylime stratejileri hakkinda da bilgi vermelidir.

Buylime icin uygun olan firsatlarin tanimlanmasinda en uygun arag, lrlin-pazar genisletme semasidir. Bu se
sekil 4.de gosterilmistir.
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Sekil 4. Urtin- Pazar genisletme semasi

1. Pazarin Derinlestirilmesi: bu biliyiime stratejisine gore sirket pazarda bulunan Uriinlerinin satisini arttir
tliketicilerin daha fazla ilgisini ceker. Satisi arttirmak icin indirimli fiyatlar uygulayabilir, promosyonlar
duzenleyebilir ya da dagitim kanallarinin sayisini cogaltabilir.

2. Pazar gelistirilmesi: Bu stratejiye gore ayni lrlnler yeni pazarlarda tanitilir ve tiiketicilere sunulur.

3. Uriin gelistirilmesi: burada piyasadaki uiriinler yenilenerek ,yani uiriinler gelistirilerek tekrar ayni piyasa
surulir. Urinler daha degistirilmis icerigiyle ya da yeni ambalajiyla vs. yeniliklerle piyasayi canlandirarak by
icin firsat bulmus olurlar.

4. Cesitlendirme: sirket yeni Griinlerini, yeni pazarlarda tanitir. Bu durum riskli bir istir, clink{i sirket yeni
pazarda taninmamaktadir, dncelikle tliketicilerin glivenini kazanmasi gerekir.

Gorevsel Stratejilerinin Planlanmasi:

Stratejik plan, sirketin hedeflerini ve bu hedeflere ulasmak icin izlenecek yolu tanimlar. Bu planin hazirlanm:;
sirketin tim birimlerine gorevler diusmektedir. Oncelikle sirketin her bélumii, planlama icin gerekli olan bilg
toplar ve her boliim yoneticisi kendi bolimuiine diisen gorevleri belirler, bdylece tiim organizasyonun katkila
plan hazirlanir.

Stratejik planin hazirlanmasinda sirketin pazarlama bolliminiin roli daha fazladir. Sirket stratejisiyle pazarl:
stratejisi bliyik bir uyum gosterir. Pazarlama, hedef tlketicilerin gereksinimleriyle sirketin bu gereksinimler
karsilayabilme gliclini arastirir. Arastirmanin sonuclari da sirketin misyonunun ve stratejisinin olusturulmas
kullanihr. Sirket stratejisi de benzer sekilde pazar payini, Pazar gelisimini ve biiylimesini g6z éniinde bulunc
icin bu iki ifadeyi birbirinden ayirmak zordur



