NIV Dr. Nurettin ALABAY
Kriz Donemlerinde Pazarlama Stratejileri

Kriz Donemlerinde Pazarlama Stratejileri ve ilgili aksiyonlar asagida 6zetlenmistir:

Kriz donemleri, isletmelerin normal faaliyetlerini zorlastiran, ani ve belirsiz durumlar
yaratir. Bu sureclerde pazarlama stratejileri ve uygulamalar isletmelerin varliklarini
surdurebilmeleri, amaclarini gerceklestirebilmeleri, pazar paylarin1 koruyabilmeleri ve hatta
yeni pazarlara girebilmeleri acisindan buyuk onem tasir. Krizleri en az hasarla atlatmak igin
etkili pazarlama iletisimi uygulamalarina ihtiyac vardir.

Kriz ortami, yoneticilerin esnek dusiinebilen ve insanlari tanima yetenegine sahip olmasini
gerektirir. Krizi korku krizi olarak degerlendirmek yerine, firsat krizi olarak goriip bundan
yararlanmanin yollarini aramak yoneticinin gorevidir. Krizler, isletme icin degisme ve
yeniden yapilanma firsatlari sunabilir. Tehdidi firsata donusturmek onemlidir.

1.1 Kriz Donemlerinde Tuketici Egilimleri ve
Pazarlama Stratejilerine Etkisi

» Kriz donemlerinde beynin i¢cgudiisel, hayatta kalmaya yonelik davranislar: daha
belirgin hale gelir.

» Tlketicilerin ihtiyaclara yonelik harcamalar1 hedonik harcamalara agir basar.

» Rasyonel kararlar alma, disiik fiyat arama ve tasarruf etme egilimleri artar. Tiketim
kararlarinda ihtiyac¢ ve fiyat on plana cikar.

» Tiiketiciler likks tilkketimden kaginir, daha ucuz markalara/iiriinlere yonelir. Uriiniin
dayaniklihigi, kalitesi ve fiyat1 arasindaki iliskiye daha fazla dikkat ederler.
Promosyonlara daha mantikl yaklasirlar ve indirim uygulayan isletmelere daha fazla
ilgi gosterirler.

 Talepteki dusus, misteriye onemli bir fiyatlandirma gtict verir.

» Pazarlamacilar, degisen tiketici ihtiyaclarini anlamali ve takip etmeli, hizl tepki
vermelidir. Tiketici tutum ve davranislarinin iyi analiz edilmesi onemlidir.

1.2 Kriz Donemlerinde Uygulanabilecek Pazarlama
Stratejileri ve Aksiyonlar

1. Genel Pazarlama ve Pazarlama Iletisimi Stratejileri:

o Pazarlama bilimi, isletmelerin stratejilerini gelistirmelerine ve rekabette one
cikmalarina katki saglayabilir.

o Normal yonetim politikalar kriz donemlerinde yetersiz kalabilir; farkli bir
uygulama gereklidir.

o Kriz durumunda, mesajlarin iletilmemesi basariy1 engeller; kriz fark edildiginde
iletisimin baslatilmasi gerekir.

o Kriz iletisimi plani hazirlanmalidir. Tum iletisim kanallar kullanilarak hizli bir
sekilde bilgi verilmesi onemlidir.

o Halkla iliskilere ve marka iletisimi arac¢larimi kullanmaya onem verilmelidir.
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Marka iletisimi, ayakta kalma ve firsatlar1 degerlendirme igin iist seviyede
gereklidir.

o Pazarlamaya verilen stratejik onem, proaktif pazarlama anlayisini olumlu etkiler
ve miusteri memnuniyetini belirleyen dolaylh bir etkiye sahiptir.

o Butunlesik pazarlama iletisimi stratejisi uygulanmalhdir. Bu strateji, hedef kitleyi
degerlendirme, etkili iletisim araclarini belirleme, iletisim zamani/yerini ayarlama
ve pazarlama karmasi ile butceyi programlama unsurlarini icermelidir.

o Pazarlama iletigsimi stratejileri urun-fayda, imaj-kimlik ve urun-konumlandirma
stratejileri olarak uce ayrilir.

o Firmalar, pazarlama ve reklam butcelerinde kisint1 yapma hatasindan
kacinmalidir; ¢unku pazarlama kriz ortamlarinda daha ¢ok onem kazanir. Reklam
giderlerinin kisilmasi satiglar1 dusurebilir ve pazar payini azaltabilir.

o Pazarlama iletisimi firsatlarin1 degerlendirmek, kaynaklari analiz etmek, hedefler
belirlemek, alternatifleri gelistirmek/degerlendirmek ve spesifik gorevleri
ayirmak pazarlama iletisimi stratejisi olusturma asamalaridir.

o Mevcut durumu korumaya yonelik duragan pazarlama stratejileri benimsenebilir.

2. Uriin Stratejileri:

o Kriz donemlerinde triin cesitliliginde degisiklige gidilmesi yaygin bir
uygulamadir.

o Mevcut urtn stratejileri degistirilebilir.

o Satiglarn ve kar dusuk olan modellerle ilgili uygulamalar yapilabilir.

o Yeni tiriinler pazara sunulabilir. Uriin gelistirme siireci yavaslatilabilir.

o Urlin karmasinda yenilik ve yaraticilik 6nemlidir. Benzersiz 6zelliklere sahip
urunler krizden daha az etkilenir.

o Urlin yasam donemi stratejileri uygulanabilir. Dénemi uzatmak icin farklihk
yaratilabilir veya guvenilirlik vurgulanabilir.

3. Fiyat Stratejileri:

o Fiyat, kriz donemlerinde tuketiciler icin olduk¢a onemli bir faktor haline gelir.

o Isletmeler genellikle fiyatlarimi disirir. Kaliteyi sabit tutarak fiyat1 disirmek
mumkundur.

o Fiyat ayarlamalari, fiyat indirimleri, vade surelerini uzatma ve kredili satiglar
artirma dustniilebilir.

o Yeni urune yonelik fiyatlandirma politikas: belirlenmelidir.

o “Istedigini Ode” stratejisi krizde temel varsayimlarini zayiflatabilir. Ancak
saticinin guvenirligini artirabilir. Sosyal sorumluluk projeleriyle birlestirildiginde
etkili olabilir.

4. Tutundurma Stratejileri:

o Tutundurma gabalari yogunlastirilabilir.

o Promosyonlara agirlik verilebilir. Promosyonlar ve paket teklifler kullanilabilir.

o Reklam sikhig1 ve stiresi gozden gegirilebilir. Reklam ve tanitim faaliyetlerine ara
vermeden devam edilebilir. Ancak baz isletmeler bu faaliyetlere ara verebilir.

o Dogrudan pazarlama gibi maliyeti dustk tekniklere ve internete onem verilebilir.

o Kamu spotlar gibi sosyal pazarlama araclari egitim, farkindalik, ikna ve davranis
yonlendirme igin kullanilabilir.

5. Pazar Pay1 ve Hedef Pazar Stratejileri:
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o Mevcut pazar1 korumaya calisilabilir.

o Yeni pazar arayislarina girilebilir, ozellikle dis piyasada. Alternatif pazarlar
gelistirilebilir.

o Pazar payin1 korumak veya artirmak kritik hale gelir.

o Pazar pay1 stratejileri (tek pazar, yogunlasmis, biitiin pazarlara yonelme,
farklhilastiriilmamis) uygulanabilir. Nis pazarlama (sinirli pazara odaklanma) bir
secenektir.

o Guglu olunan pazarlarn guglendirmek igin zayif olunan pazarlardan ¢ekinilebilir.

o Pazar secimi stratejileri yogunlasma veya yayginlasma seklinde olabilir.
Kaynaklar sinirh sayida pazara yoneltilerek yuksek pazar pay1 hedeflenebilir.

o Pazar portfoy analizi kullanilabilir.

6. Miisteri iliskileri ve Memnuniyeti:

o Musteri sadakati yaratmak ve memnuniyeti artirmak pazarlama iletisimi ve
iliskisel pazarlamanin amaclarindandir.

o Musterilerle durust ve acik iletisim samimi ve uzun vadeli iligkiler kurar.
Miisterilerle iletisim kanallarinin giicti ve etkinligi krizde daha 6nemlidir.

o Musterilerin gorus ve onerilerini dikkate almak onemlidir. Musteri anketleri ile
memnuniyet ol¢ulebilir.

o Maliyet dusirme ve musteri kazanma stratejileri bir arada ele alinabilir.

7. Rekabet Stratejileri:

o Krizlerde rekabet artar.

o Maliyet liderligi (masraflar1 kisma, enerji tasarrufu, tedarikgilerle pazarlik),
farklilastirma ve odaklanma stratejileri uygulanabilir.

o Rakiplerle rekabetten kacinilmamalidir. Rakipleri takip etmek ve onlardan
ogrenmek onemlidir.

8. Maliyet Yonetimi:

o Maliyetleri diisiirme ve harcama kalemlerini azaltma yaygin bir tedbirdir. Enerji

tasarrufuna gidilebilir ve tedarikcilerle anlasmalar gozden gegirilebilir.
9. Sosyal Pazarlama:

o Toplumu ilgilendiren sorunlarda etkili bir yontemdir. Kamu spotlar gibi araclarla
egitim, farkindalik ve davranis yonlendirme yapilabilir.

o Kampanyalarda kamuoyu olusturmak, ulusal/uluslararasi ortakliklar kurmak,
uygun politikalar segmek ve fon saglamak basariy: etkiler.

o Sosyal sorumluluk veya hayir projeleri kriz donemlerinde sosyal normlari ve
dayanisma duygusunu harekete gecirebilir.

Krizi atlatmak icin krizlere hazirlikli olmanin yani sira, kriz donemlerine yonelik pazarlama
stratejilerinden en uygun olani secip uygulamak 6nemlidir. Yogun rekabet kosullar: kriz
donemlerinde daha yikici olacagindan, isletmeler kendilerini korumak i¢in pazarlama
stratejilerine gereken 6nemi vermelidirler. Pazarlama karmasinda yapilacak degisikliklerin
olas1 sonuclar1 hesaplanmalidir.
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