L) mer iz, genius

the genius works

Zor zamanlarda etkili pazarlama igin 50 strateji

"Kriz" hem bir tehdit hem de bir firsat olup yeni kazananlar ve yeni kaybedenler
dogurur. iste size Management Centre Tlrkiye'nin Yénetim Kurulu Uyesi ve
danismanlarindan “Pazarlama Dehasi” Peter Fisk’in kriz dénemlerinde ayakta

kalmak ve ilerlemek icin gelistirdigi 50 degerli stratejinin ozeti...

Bugun sirketinizdeki en degerli varlidiniz sermayeniz degil musgterilerinizdir.
Rekabet avantajinizin kayna@i ise artik UrlGnleriniz degil ¢alisanlarinizdir. Zor
zamanlar, en 6nemli seylere odaklanma anlamina gelir. Ve mdusterilerinize
yakinhginizi korumak, onlari daha iyi anlamak, onlar igin en dnemli seyleri yapmak
ve karli bir sekilde onlari muhafaza etmekten daha 6nemli higbir sey yoktur. Bir kriz
sirasinda musteriler kolayca unutulabilir. Ancak bu kaybedenlerin yaptigi hatadir.
Kazanan sirketler, en iyi musterileri gekmek, ellerinde tutmak ve onlara hizmet
etmek i¢in daha fazlasini yapmak igin zor zamanlari kullanirlar. Burada amag ne
kadar iyi oldugunuzu ve gelecekte ne kadar iyi olabileceginizi géstermektir. Bunlar
ayrica kazanan bir zihniyete sahiptir; sadece nasil hayatta kalinacagi degil, ayrica

nasil daha ileriye gidilecegi konusunda daha akillica digunurler.
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Pazarlama

Kriz dénemlerinde sirketler her zamankinden daha fazla pazarlamaya ihtiyac¢ duyar.

Hayat kurtaran gelirler Gretmek, bunlari givenceye almanin daha akilli yollarini

gelistirmek ve bir sonraki iyilesme slrecinde basarili olmak igin yenilikler yapmak

1.
2
3.
4

. Yeni masteri edinmeye degil mevcut olanlari elinizde tutmaya odaklanin.

Panik yapmayin. Stratejinizi terk etmeyin. Pazarlamaya son vermeyin.
En degerli varliklariniz sermayeniz degil musterilerinizdir.

Rekabet avantajinizin kaynag drinler degil insanlardir.

En iyi musterilerinizle daha fazlasini yapin.

Kazanan gibi distintn! Daha akilli disinme ve davranma zamani geldi.

Pazar stratejisi

Aslinda firsat eksikligi yok, ancak birgok kisi gevresine bakmiyor. Ornegin Tony

Fernandez ABD'li teknoloji girisimcisi ise Air Asia'ya yatirim yapti ve blyumeye

devam edecek muazzam bir pazar goruyor.

1.

Amaci netlestirin. Vzyon ve farkliliginizin cam kadar berrak oldugundan
emin olun.

Paray! takip edin. En iyi pazarlara, en iyi mugterilere, en iyi Urunlere
odaklanin.

Stratejinizi guglendirin. Degisen pazara gore kendinizi degistirin ve tepki
verin.

Yeni firsatlar bulun. Gelismekte olan pazarlar ve batmakta olan rakiplere
bakin.

Risklerinizi azaltin. Faaliyetlerinizi sabitten degisken maliyetlere kaydirin.

Miisteri kavrayiglari

Buna “Mucize kamgi kavrayisi (Miracle Whip Insight)” adini veriyorlar. 1929'daki

kara débnemde her zamankinden daha fazla sayida yeni isletme ve Urun ortaya

cikti. Sikintili dénemler, yeni dnceliklerin ve yeni yeniliklerin zamanidir.

1.

Musterileri anlayin. Degisen ihtiyaclari anlamak i¢in yeni arastirmalar
yapin.
Oncelikleri yeniden tanimlayin. Misterilerin yeni olmazsa olmazlarini ve

isteklerini kesfedin.

© Peter Fisk 2008. “Marketing in tough times” pratik dolu ve interaktif 2 gtinliik bir egitimdir.

Bu egitim acik veya sirkete ézel olarak tasarlanabilmektedir.



L) mer iz genius

the genius works

3. Musterilerinizin sikintilarini hissedin. Kendilerini daha fakir hissediyorlar ve
guvenlerini kaybettiler, bu nedenle daha dikkatli segimler yapiyorlar.

4. Karllik icin segmentleri belirleyin. En yuksek kara ve en ylUksek riske sahip
musterileri tanimlayin.

5. Fiyat sablonlari: Fiyat esnekliginin yeni dinamiklerini anlayin.

Musteri onerileri

Musterilerde hala para var. Hala yiyip igiyorlar, bir araya gelip seyahat ediyorlar,
¢aligiyorlar ve konusuyorlar. Hi¢ kimse bir jeep istemiyorsa onlara bir Hybrid satin
veya Starbucks'i her glin ugranilan bir mekan olmaktan ¢ikarip kiiglk bir kagamak
yeri haline getirin.
1. Ekstremlerin sonu: Edlence ve macera yerine lokal ve sefkatli olun.
2. Deger bilinci gelistirin. Deger 6nerilerine odaklanin, faydalari daha net bir
sekilde dile getirin.
Musterilerle empati kurun. ilgili oldugunuzu gésterin, onlara yardim edin.
Fiyat noktalarina odaklanin. 1.99YTL ve 99YTL gibi anahtar noktalarda
¢6zum tasarimlari yapmak igin geriye dogru dasunadn.
5. indirim yapmayin. Taktik promosyonlar ve daha iyi sartlar sunun;

fiyatlarinizi indirmeyin.

Musteriye deger yaratmak
Nintendo Wii sadece yeni bir bilgisayar oyunu degil, buttn ailenin yasayacagi bir
deneyim, ayrica sizi spor salonuna gitmekten de kurtariyor. Ancak zor zamanlarda
bile asin populer oldugundan bir tane edinmek igin yine muicadele etmeniz
gerekecek.
1. Daha fazlasini yapin. Cdzumlerinizle daha fazlasini saglamak igin
musterilerinize pratikte yardimci olun.
Cozumleri yeniden yapilandirin.
Dagitim kanallarina, subelere, bayilere yardimci olun. Daha iyi sartlar,
daha kolay iade, ortak promosyonlar kullanarak distribtitérlerle birlikte
caligin.
4. Yeni modeller geligtirin. Magaza sahibi olmak degil, franchise vermeyi

segin. Urlin satmak yerine lease etmeyi deneyin.
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5. Olumlu kalin. Caliganlariniza enerji verin. Gulumsemeye devam edin.

Hizmetinizin kalitesini artirin ve farklihginiz haline getirin.

Marka insa etmek

Markalar, geri kalan her gsey degistiginde tutunacaginiz bir seydir. Bilindik ve
guvenilirlerdir. Tesco ve Wal-Mart, sikintili dénemlerde liderlik pozisyonuna
geldiler ve burada kaldilar.
1. Guven insa edin. Mugterilere acik olun ve glvence verin. En guvenilir
marka olun.
Hikayenizi yayin. insanlarin neden sizi tercin etmesine dair nedenler bulun.
3. Akill medya secin. En etkili iletisime odaklanin. Daha sade ve daha hizl
olun.
4. Her sey sattinr. Satis yapmak icin paketlemeden deneme Urlnl vermeye
her turli yéntemi kullanin.
5. Network mutlaka ise yarar. Onay ve taraftarlik, agizdan agiza

“word-of-mouth” ve web

isletmeyi yenileme
Barbie’'nin Disney Uzerindeki etkisi cok carpiciydi. Uretici Mattel, kriz déneminde
kendilerini basarili bir igbirligi yapmaya zorlayana kadar Disney ile ¢alisacaklarini
asla dastinmemisti.
1. Urln ve hizmet portféynii yeniden dengelemeyi deneyin. Anahtar Griinlerin
pazara girigini hizlandirin, riskleri hafifletin, calismalarinizi odaklayin.
2. Bir araya gelin. Yeni ortakliklar ve ittifaklar kurun. Bu sayede daha iyi
¢ozumler ve daha genis bir erigsim olanagina sahip olun.
3. Daha blylk etki yaratin. Rakiplerin dikkati dagiimisken pazara degerli
yenilikler getirin.
4. is modellerinizi gézden gecirin. Nasil calisacaginizi yeniden diisiinin,
batan rakiplerinizi almaya hazir olun.
5. En guzel merhem hersey i¢ karartici oldugunda insanlara gulumsemektir.

Onlara kendilerini iyi hissetmek i¢in bir neden verin.
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Sonug getirme

Dogru ve etkili pazarlama is sonuglari dogurur. Ancak ¢cogu zaman buylk ve
onceligi olmayan” harcamalar olarak goruldiginden kriz dénemlerinde bu
harcamalarin geri donusunun finansal olarak gosterilmesi gerekir.
1. Olumlu etki: Simdi dlgimlerin ve ROI (yatinma geri donusg)'nin kanitlama
zamanidir.
2. Daha akilli harcama yapin. Anlasmalari gdzden gegirin, iletisim yollarini
degistirin, yukleri ortadan kaldirin.
3. Gelecedi 6ngoérin. Ylkselen yildizlari yeniden disinin, gelecekte kar
kaynaklarini yeniden hesaplayin.
4. Baglihk énemlidir. Mevcut musterilerinizle daha siki ¢alisin, daha az
maliyetle daha fazla satis yapin ve hayatlarinda daha uzun kaln.
5. Topluluklar (communities) olusturun. Birlikte calisilacak en iyi gruplari

hedef alin ve bunlarin diinyasinin parcasi olun.

Ilham veren liderlik

Bu dénem pazarlamacilar igin liderlik 6zelliklerini gdsterme ve etraflarindaki herkes
ve hersey aklini kaybederken yon ve odak verme zamanidir. Bu donem baslari
onune egme degil, yukari kaldirma zamanidir.
1. Baglar yukari... isletmeler, liderlige, nereye odaklanacaklarina ve en fazla
neyin 6nemli oldugunu bilmeye ihtiya¢ duyar.
2. Cevik olun. Digerleri batarken ve yesil filizler gikmaya baslarken degisime
hizli ve pozitif sekilde yanit verin.
3. Eylemlere yon verin. Tum kurumu musteri odakl olmaya yani musterleri
elde tutmaya ve daha fazla satis yapmaya odaklayin.
4. Buyuk resme bakin. Dar siperlerde sikisip kalmayin. Entegre olun ve ileri
gidin.
5. Kendinize guvenin. Pazarlama igin, musteriler icin, firsatlar i¢in, gelecek

icin kuvvetli olun.

Ekonomik sikintili dénemler, pazarlamacilar icin en kétl ve en iyi zamanlardir.
Bazilari reklam bitgelerini kismak igin acele etse de pazarlamanin, iletisimden ¢ok

daha fazlasi oldugunu unutuyorlar. Ve gercekte iletisimin, reklamdan ¢ok daha
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fazlasi oldugunu da. Bu, odaklanma ve verimlilik zamani, ayrica bazi temellerin
yeniden distnulmesi, bir seyleri farkli yapma ve birka¢ cesur hamlede bulunma

zamanidir.
Unld bilim adami Albert Einstein'in dedigi gibi "bir problemi, bunu yaratan anlayis
ile cbzemezsiniz", ayrica vyaratici sanat¢ci Pablo Picasso bize "tlrbllans

zamanlarinin en buyuk fikirleri ve firsatlari provoke ettigini" hatirlatiyor.
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