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SUN TZU SAVAS SANATINA GÖRE, MARKA PAZAR STRATEJILERININ
BELIRLENMESI
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GüzIn ILicAK, Ruken OZGUL

Özet

Ünlü Çinli filozof Sun Tzu'nun günümüzden yaklasik olarak 2500 yil önce yazdigi 'Savas Sanati'
adli yapiti, tüm strateji uzmanlari için önemli bir kaynak sayilmaktadir. Çünkü bu yapit, askeri
savaslara yol gösterdigi kadar; çagimizin varolma, yitmeme, güçlenme çabasinda olan, özel/tüzel
kisiliklerin, ekonomik, sayginlik, sanayi savasimlarinda da yol göstermektedir. Sun Tzu Savas
Sanatina göre, Marka Pazar Stratejilerinin belirlenmesi adli çalisma Sun Tzu' nun savas kuramlariyla,
marka kavramini irdeleyerek markalasma savasiminda Çin' li filozofun ölçütlerini iliskilendirmekte
ve asama asama marka stratejisinde, markanin belirmesinde, tutunmasinda, rekabet alaninda güçlü
durabilmesinde daha da ötesi marka savasiminda basari kazanmasinda Sun Tzu yönteminin yeri ve
önemini irdelerken, marka stratejisinin bir savas stratejisiyle ne denli örtüsmesi gerektigini
sergilemektedir.

Abstract

The master piece named' Art of War ' which was written 2500 years ago by the famous Chinese
philosopher Sun Tzu is known as an important resource for all strategists. This artiele, not only guides
the military wars but also guides the economic's ane and reputatian and industry wars ofprivate and
corporate entities who are in struggle in ord er to survive and get strong. According to Sun Tzu's Art
of War, the art of 'Determining the Brand Market Strategies' is associated with the criteria of the
Chinese philosopher in the war of brands by explicating the brand concept. While explicating the
importance of Sun Tzu method in determining the brand, brands' reputation and moreover its meeting
with sucess, step by step brand strategy, it also displays how much the brand strategy must overlap
with the strategy ofwar.

Anahtar sözcükler: Marka stratejileri, strateji ve marka, marka savaslari, savas stratejileri, marka
savas sanati.

GIRIs

"Düsmanin her cenahi güvenli
ise kendinizi düsman saldirisina
hazirlayin. Sizden güçlü ise
uzakta durun. "

Sun Tzu

"Bir marka sizin markanizdan güçlü görünüyorsa uzakta
durun ...gözlemleyin ve güç kazanmaya çalisin. Rakip marka
her yönüyle güvenli ise markanin yapacagi yeni bir atilima
hazirlayin kendinizi ve bu yeni atilimi yapin .. "

Prof Dr. Nükhet Güz

J Iletisim Sanatlari BölÜmÜ, Sanat ve Tasarim FakÜltesi, 34156 Ataköy/ Istanbul.
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Küresellesen dünyada, bilgi otoyollariyla birbirine baglanan toplumlarda hepimiz
kendimizi markalarin istilasi altinda bulmaktayiz. Yalnizca markalar bir malin ya da
hizmetin ürün bilgilerini sunmakla kalmaz, o malin ya da hizmetin kendine özgü olusturdugu
yasam biçimini de birliginde sunar. Artik markanin adlari, yan adlari rengi, grafik tasarimi,
sesi, sözcük dagarcigi ve deneyimi vardir. Markanin kendine özgü bir kimligi vardir.[l]

Kendi kimligini kazanan markalar, genisleyen anlamlari dogrultusunda yeni kimlikler de
yaratmaktadir. Markalar bu kimlikler içinde var oluslarini sürdürürken, yasam döngülerini
de çesitli evreleri geçirerek bütünlemektedirler.Bu nedenle kimileri bir markanin bir ülküsü
ya da istenen doyum düzeyinin yerini aldigini düsünürler. Kimileri de bir markayi bir
firmanin müsterilerine verdigi bir söz niteligiyle benimserler. Kimileri ise hala bir markanin
müsterilerin yüreklerinde ve belleklerinde yasadigini ve bir yasam biçimi olduguna
inanmayi sürdürürler,[2]

Yüzyillardir insanligin gelisimiyle kendi de degisen ve gelisen marka kavramindan
sözlük konumundan ilk önce Ortaçag'da 1400'lü yillarda yararlanilmaya baslanmistir.
Tarihin en eski çaglarindan bu yana güç, sayginlik göstergesi olarak simge ve
betimlemelerde marka adi altinda kullanilmistir. Markalar insan psikolojisi üzerinde çesitli
iletisim simgelerinin biraktigi etkiyi saglamaktadir. Markalar öncelikle 'ayirt' etme
islevlerinden yararlanarak ortaya çikmislardir. Iö 2000'de Misirlilar çiftlik hayvanlarim
markalamistir. Markayi önce kendi dilimizdeki anlamiyla irdeleyelim. Ali Püsküllüoglu' nun
Türkçe sözlük tanimina baktigimizda; "Birticaret malini tanitmaya, benzerlerinden ayirmaya
yarayan, o malin simgesi olan, resim ya da harften olusan özel im" oldugunu görürüz. [3]

Burada;

1. Tecimsel mal,

2. Benzerlerinden ayirdedilebilme özelliginin varligi,

3. Simge kavramlari belirgindir.

Etkili Iletisim Terimleri Sözlügü'nde yer alan marka taniminda, ise; 'Markanin özdeksel
simgesini olusturan ve de yalnizca o markayi, o ürünü belirleyen, kimlik veren sözcük,
sözcük öbegi, resim, çizgiler ya da bunlardan iki, daha fazlasi ya da tümünü bilesimi'
ifadeleriyle yer almistir. [4]

Burada, sözkonusu izleksel / tematik bir sözlük oldugundan daha özgün ve dar bir tanim
verilmistir:

1. Ayirici özelligin vurgulanmasi
2. Kimlik göstergesi ya da gÖstergeler bütünü

Dolayisiyla markanin ayni ürünü, kurumu gidecek kisiyi ayirici bir özel simge (gösterge
türü/görüntü gösterge) oldugu belirgin bir biçimde ortaya çikmistir. Örnegin, "parfum" genel
bir sözlükbirim sayilan bir gösterge iken Fransiz parftimleri deyince daha ayirici bir özellik
tasiyan gösterge ancak "Christian Dior' un Addict' i " bir Fransiz parftimü markasidir;

"Otel" geneli kapsayici bir sözlükbirimken Amerikan Oteli daha ayirici özellik tasiyan bir
gÖsterge oysa "Amerikan Hilton Hotel" bir Amerikan oteli adi dahasi bir markadir;"Sarap"
geneli kapsayici bir sözlükbirimken, Türk Sarabi daha ayirici bir özellik tasiyan bir gösterge
oysa "Villa Doluca" bir Türk sarabi (öteki Türk saraplarindan da ayri) dahasi bir markadir.

"Tenor" geneli kapsayici bir sözlükbirimken "Italyan Tenoru" daha ayinci bir özellik
tasiyan bir gösterge oysa "Pavarotti" denince bir Italyan Tenoru dahasi bir marka (bir yildiz)
dir.

Markalar iletisim kanallarinin çesitlenmesiyle piyasada daha kolay tutunmaya
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baslamistir. Bilginin artmasiyla olusan yeni kanallarda, markanin gücüne ve degerine göre
çalismalar yapilmistir. Televizyon, gazete, dergi, web, billboard gibi kanallar ayni zamanda
markalarm tanitim araçlari olma görevini de üstlenmistir.

Dünyada son 25 yilda, bir önceki 5000 yildan daha fazla bilgi üretilmistir ve bu hizla
artmaktadir. Büyük kentte yasayan bir dünya vatandasi günde ortalama 30.000 iletiyle
karsilasmaktadir. [5]

Iste bu noktada markanin öbür markalardan siyrilmasini saglamak, ileti yiginindan
(boinbardiinanindan) ayrismasini gerçeklestirmek için, dizgesel bir pazar stratejisinin
kurulmasi gerekmektedir. Bu stratejinin en önemli ayagi ise güçlü bir marka stratejisi
olusturmaktan geçer.

Strateji uzun ancak olmazsa olmaz bir 'yaratma' sürecidir. Önceden özenle ve dikkatle
belirlenen bir amaca ulasmak için tutulan yollarin ve bu yollarda kullanilacak yönteinlerin
tümüdür. Daha çok askeri terim olarak kullanilmaktadir. Strateji sürecinde, olusturulan
öngörüler araciligiyla gelecekteki etkinlikler yönlendirilebilmekte ve daha az yanilgiya
düsülmesi daha çok basari kazanilmasi saglanabilmektedir. Etkin ve etkili bir stratejiyle
rakip üstünde baski kurulurken, rakibin denetlenmesi de saglanmaktadir.

Markayla pazarda basari saglanmasi ise etkili bir marka yönetiminin destegiyle
gerçeklesecektir. Müsteri odakliligina yönelinen marka yönetimiyle müsteri beklentilerine
göre ürünler, hizmetler biçimlenecektir. Ayrica markanin etkinliklerine, basarili ve gelecegi
gören marka yöneticileri yön vermelidir. Firmalarin markalarina bir ivme, bir yükselis
yasatabilmesi seçmis olduklari marka yöneticilerinin; yenilikçi, yaratici ruh sahibi, gelecegi
görebilen ve gördügünü etkili bir pazarlama stratejisine dönüstürebilme yetenegiyle
donanmis olmasi aranan ve beklenen özellikler arasindadir. [6]

Bu özelliklerle donanmis marka yönetcileri, markalarina acimasiz pazarlarda da basari
kazandirmis olacaklardir. Marka için pazarda savas stratejisi olustururken özellikle markanin
hedef kitlesinin kim oldugunu, demografik ve psikolojik özelliklerinin nasil biçimlendigini
bilmek gereklidir. Çünkü satis stratejisinde 'müsteri kimliginin' önemi düsünüldügünden,
sanildigindan daha fazladir. Hedef kitle konusundaki bilgi, markayla-tüketici iliskisinin
daha kolay ve saglikli kurulmasina yol açacaktir. Markanin tüketiciye yönelik gelistirdigi
strateji, arti bir degerdir.

Marka müsterisi, markanin verdigi güvenden yola çikarak satin almayi
gerçeklestirmektedir. Müsteri istek ve gereksinimlerini yanitlayan ve onlara yasam biçimi
sunan bir markayi yeg tutmaktadir. Tüketicinin benliginde pazarda ilk konumlanan marka
her zaman önemli bir yer tasir. Belleklerdeki ilk marka, liderligi yitirse bile tüketieilerle
kurdugu duygusal bagi yitirmez. Örnek olarak "Apple" belleklerde yerlesen ilk kisisel
bilgisayar markasidir.[7] Bu yüzden tüketicinin satinalma gücünü etkileyecek marka
stratejileri, hem müsteri memnuniyetini saglayacaktir hem de markanin kendi kisisel
degerini de artiracaktir.

Marka için kurulacak stratejide 'rakiplere' özellikle dikkat edilmelidir. Markalarin öbür
markalar karsinda her zaman dikkatli davranmalari gereklidir. Tutarli olmalari, rakiplerden
altta kalmayacak denli nitelikli ürün ve hizmet sunmalari gerekmektedir. Rakibin tanitim
çalismalarina dikkatle egilmeli, arti ve eksik yanlari bulunarak buna göre stratejiler
olusturulmalidir. Özellikle bir marka için en önemli kanallardan biri de dagitim kanallaridir.
Ürün ve hizmetlerin rakip markalara göre dagitim kanallari incelenmeli bu kanallarda ortaya
çikabilecek sorunlar ayristirilmalidir.

Rakiplerin nerede, nasil, hangi müsteri profiline göre çalisma yaptigi da irdelenmelidir.
Rakiplerin kimliklerinin sözlü ve görsel çözümlemesini yürütmenin yarari çok büyüktür.
Yani pazarda yer alan rakip markanin iletisim etkinlikleri, dagitim etkinlikleri, satis
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etkinlikleri ya da toplumsal sorumluluk projeleri gibi birçok alandaki çalismalarma önem
verilmelidir. Ünlü Çinli filozof Sun Tzu'nun günümüzden yaklasik olarak 2500 yil önce
yazdigi Savas Sanati adli yapiti, tüm strateji uzmanlari için bir kaynak yapit özelligiyle yer
almistir. Bu yapitin genel geçer kurallari günümüze uyarlandiginda, rekabet pazarinda
uygulanabilecek kurallar ve stratejiler de kendiliginden ortaya çikar. Türk Dil Kurumu'nun
tanimina göre savas; ugrasma, kavga, mücadele diye belirtilmistir. Biz adi geçen bu yapitta,
'mücadele' kavrami altinda gelisen bölümü irdelemek ve marka kavramina uygulamak
istiyoruz. Sun Tzu'da belirtilen düsmanlar, günümüzün rakip markalaridir. Üstünde
özellikle durdugu savas alani, acimasiz rekabet pazaridir. O dönemde kullanilan silahlar,
araç gereçler, tüm lojistik etkinlikler, günümüzün 'tanitim araçlari ya da iletisim
kanallari'dir. Savas alani için yapilan harcamalar, markalara 'deger' katmak için yapilan
çalismalardir. Dönemin iz sürücüleri, günümüzün marka stratejistleridir. Hükümdarlar
ise marka yaraticilaridir.

Sun Tzu' da yer alan bölümlere göre günümüzün marka stratejileri asagidaki gibi ele
alinabilir.

MARKA STRATEJISININ OLUSTURULMASi ~ SUN TZU YÖNTEMINDE
PLANLAMA (BÖLÜM 1)

Sun Tzu ' Savas sanati, savas kosullarinin degerlendirilmesinde kesinlikle göz önüne
alinmasi zorunlu 5 önemli etmenin etkisi altindadir. ' Bunlar;

1. Uyum (Ahlak, aktöre) Etmeni
2. Hava Etmeni
3. Arazi Etmeni
4. Liderlik Etmeni

5. Disiplin Etmeni [8]

Bu yapitta basarili olmak için 'kosullarin degerlendirilmesi' iliskisi üzerinde özellikle
durulmustur. Markanin basarisi da, aktöreCuyum) etmeni, çevresel kosullar, liderlik, disiplin
etmeni gibi temel kosullarin içsellesmesiyle olusmaktadir. Uyum etmeni, aktöreyi
simgelemektedir. Marka yöneticisi ve markanin sahip oldugu sirket çalisanlariyla her konuda
uyum, ayrica müsterinin istekleriyle markanin uyumu temelolarak alinmaktadir.
Birbirlerine duyduklari karsilikli 'güven' basariyi da beraberinde getirmektedir.

Tüm markalarin swot çalismalari ve marka degerleme analizleri bu gereksinimi
karsilamak için yapilmaktadir. Bugünkü durumun bilimsel verilere dayanarak
belirlenmesi, bugünü degerlendirmek, gelecegi öngörmek, planlamak, belirlenen
stratejileri yasama geçirmek için gereklidir. Müsteri gereksinimlerinin belirlenmesi
sonucunda alinan bilgiler dogrultusunda yeni ürünün gelistirme çalismalari yapilabilir.

Hava ve arazi etmeninde ise marka için strateji belirlerken, iç ve dis çevresel kosullarin
da en iyi durumda belirlenmesi ve ona uygun çalismalar yapilmasi stratejisi ortaya
çikmaktadir. Iç ve dis kosullari düzenleyip esgüdüm içerisine sokmak, çevresel tehditleri ya
da avantajlari belirleyebilmek marka için büyük bir sans, gerekli bir stratejidir.

Markanin kurumsal marka özellikleri ve bu özelliklerin tüketici tarafindan istenildigi
biçimde algilanisini saglayabilmek ve yeni ürün gelistirmek için gerekli olan marka ve ürün
stratejilerini olusturmak iç ve dis çevre analizi, güçlü ve zayif yönler belirlenerek
gerçeklestirilir.

Savas Sanati' nda günümüze uyarlanmasinda liderlik etmenini, 'marka yaraticilari'
kavramiyla özdeslesmis biçimde görebiliriz. Marka yaraticilarinin yarattigi markalarla
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kurum kültürü de biçimlenir. Marka yöneticileri de olusturulan markanin gengörümüne
(vizyonuna) göre çalisanlarinda zeka, güven ve yürekliligi (cesareti) içsellestirmelidirler.
Pazardaki markanin konumlandirmasi, mimarisi ya da tutundurmasi gibi asamalarinda
disiplinli çalisma elden birakilmamalidir. Çünkü unutulmamalidir ki disiplin etmeni tüm
birimler arasinda kurulan bir uyumdur da ...

Sun Tzu 'Kosullar ne kadar lehinize de olsa yeni durumlara göre planlarinizda zaman
zaman degisiklikler yapmakta fayda olacagini sakin unutmayin.' [8] Bu özlü söz, pazarda
var olan markanin genel pazar stratejilerini belirli dönemlerde degistirmek ve günün
kosullarinda göre uyarlamalar yapmanin gerekliligini göstermektedir. Markayi yaratirken,
markayi tutundururken ve varligini sürdürürken planlamaya devam etmek önemli bir marka
stratejisidir.

Arçelik AS' nin günün degisen kosullarina ve rekabet ortamina göre buna ek
olarak, kurulusundan bu yana geçen zamani göz önüne alarak planlarinda yaptigi
degisikligin, logosundan baslayarak, sirket içi her düzeydeki çalisaniyla ayni
paralellikte, farkliligi benimsernesi tüketicide yarattigi dinamik Arçelik modelinin
planlamanin ürün yasam egrisinin her düzeyinde önemli olmasinin göstergesidir.

MARKA STRATEJIsINDE MALIYET OLUSUMU~ SUN TZU YÖNTEMINDE
SAVASiN MALIYETI (BÖLÜM 2)

Sun Tzu 'Deneyimli, akilli komutan mevcut olanaklarina göre planlamasini yapar.
Savasa girince takviye gelmesine umut baglamaz.' [8]

Daha önce planlamanin ne kadar önemli oldugundan bahsedilmisti. Savasa girecek
olan komutan, ordusunun insan kaynagini, nereye saldirida bulunacagini, ne zaman ve
hangi hava kosullarinda ve hangi araç-gereçlerle, savasin ne kadar sürebilecegi, karsi
tarafin askeri gücü, yeterli yiyecek, giyecek, erzak olup olmadigi konularinda
belirlemeler ve öngörüler yaparak savasim verecegi kosullari önceden belirlemelidir.
Bu tür planlamadan uzak olan bir komutanin savas sirasinda elbette askeri gücü çabuk
tükenecek ve eksiklikleri gidermek için yardima gereksinimi olacaktir.

Konuya marka odakli bakacak olursak, rekabet ortaminin ya da pazarin savas alani
oldugu düsünüldügünde firmanin sahip oldugu kaynaklar rekabete girmeden önce
belirlenmeli ve girilecek olan rekabet kosullarina göre degerlendirilmelidir. Bu
degerlendirme sonucunda belirlenen zamanda, belirlenen araç-gereçlerin, kaynaklarin bu
rekabete girmeye ve de rekabet sirasinda gereksinim gidermek zorunda kalmadan basariyla
çikmaya, yeterli olup olmadiginin kararinin verilmesi rekabete girme maliyetinin önceden
hesaplanmasidir.

Ülker markasi piyasaya yag ürünüyle girmeden önce rakip firmalarin pazardaki
konumunu incelemis ve konvansiyonel yönden 'Bizim' markasiyla,lezzet alaninda 'Terem,
lezzet ikizi' ile rekabet edecek kosullari kendisinde saglayarak ve en önemlisi dagitim
alanina büyük önem vererek rekabet ortaminda sonradan karsisina çikacak eksiklikleri
bastan belirleyip rekabet sirasinda gidermek için harcanacak zaman, emek, maliyetten
kaçiniimistir.

Sun Tzu 'Savas araç ve malzemelerini, diger lojistik gereksinimlerini ülkeden getir.
Düsman arazisinde atlarina yem bulmanin yollarina bak. O zaman savas sirasinda aç
kalmazsin.' [8]

Yapilacak olan planlamada bütçenin hesaplanmasinin önemi büyüktür. Bu durumda,
maliyetleri azaltmanin bir yolu da ana kalemlerin firmalarin kendileri tarafindan
saglanmasindan sonra izleyecekleri taktikleri ön görerek, taktikleri uygularken gerekecek
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olan araç-gereç ve malzemeleri, gidilen yer ya da girilen rekabet, savas ortaminin
kosullarinin elverdigince rekabet ortamindan karsilanmasidir. Söyle ki; firmalar maliyet
karsilastirmasi yaparak is inakinasi almak yerine kiralayabilirler ya da fabrika yerlerini,
dagitim in merkezinde olarak seçerek maliyeti indirgeyebilirler ayni biçimde markalar; kriz
aninda danismanlardan yararlanarak kriz ortami ortadan kalkana dek belli bir bedel ödemek
kosuluyla ancak; sürekli istihdama gerek duymaksizin yerel bilirkisilerle çalisabilirler. Bu,
gidilecek en düsük maliyetli ve akilci yoldur.

Sun Tzu 'nun yukaridaki sözleri, piyasada markanin ön plana çikmasini ve
tutundurmasini saglamak için yatirimin gerekliligini göstermektedir. Markanin kendini
zaman zaman yenilemesi, müsteri kesitinin isteklerini belirlenek için çesitli arastirmalar
gerçeklestirmesi gereklidir. Günümüzde gerçeklestirilen marka stratejilerinde marka
yöneticisi markanin kendi öz degerine göre bir planlama yapmaktadir. Eger piyasa
kosullarindan dolayi herhangi bir sorun çikarsa, önceden olusturulan planlar dogrultusunda
bu sorun çözüiür. Yani piyasada gerçekle sebilecek herhangi bir kriz döneminde B plani
uygulanmis olur. Parasal hesaplamalar yapilirken, ekonomik ve toplumsal kosullar
konusunda da çalismalar yapmalidir. Marka için yapilan yatirimlara dikkat edilmeli çünkü
harcama çesitleri için kapsamli bir plan yapmak gereklidir. Markanin öz degerine her zaman
sahip çikilmalidir.

MARKA STRATEJIsI ~ SUN TZU YÖNTEMINE GÖRE SAVASTA STRATEJI
(BÖLÜM 3)

Sun Tzu 'Savas Sanati'nin en pratik kavrami, düsman ülkesini tümüyle, zarara
ugratmadan ele geçirme fikridir. Yakip yikmanin kimseye faydasi olmaz. Ayni biçimde bir
orduyu da tümüyle ele geçirmenin nimetleri sinirsizdir.' [8]

Markalar savasimda dikkatli davranmalidirlar. Rakip firmalari izlemek, yikici olmadan
yapici bir strateji gelistirmek önemle üzerine durulmasi gereken bir özelliktir.

Çünkü yikici strateji müsteyi de markadan sogutur. Marka savasinda zamanlama da çok
önemlidir. Dogru zaman, utkunun yolunu açar.

Günümüzde en güzel örnek buna, Bankalarin diger bankalar tarafindan alinarak
alinan bankalarin bina, sayginlik, müsteri gibi kaynaklarindan yararlanmaya
gitmelerini gösterebiliriz.

Sun Tzu 'Savasi ancak ne zaman savasilip, ne zaman savasilmayacagini bilen kazanir'.
[8]

Bilindigi üzere zamanlama, strateji belirlenirken hedef ve amaç basamaginda ortaya
koyulmasi gerekli ve önemli bir kavramdir. Yeni ürün çikarken, rekabet için güçlü ve
kiskirtici atilimlar yaparken ya da savasta, zamanlama hatasi yapmak, yok olmakla
esdegerdir. Banvit' in Kus Gribi krizinde, zamaninda bir strateji olusturarak;
medyada bilgilendirme reklamlariyla yer almasi diger kanatli hayvan üretici ve
saticilarina karsi üstünlügünü ilan etmesi anlamina gelmistir.

Marka yönetimi gerçeklestirilirken belirli dönemlerde diger markalari beklemeden farkli
atilimlar yapilmalidir. Bunun için de markayi iyi tanimak, marka tüketicisini ve onlarin
isteklerini de iyi gözlemek gereklidir.

Türkiye'de Arçelik' in Triplex firin üretmesiyle rakip firmalarin ayri ayri sattigi ocak,
mikrodalga firin ve finnin tek bünyede toplanmasi ile bir adim önlerine geçmesi
saglanniistir.

Firmalar iç ve dis çevre analizi yaparak firsat, üstünlük, tehdit ve zayifliklarin bir
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incelemesini yaparlar ve daha sona üstünlük saglayacaklari atilimlarin üzerinde çalisirlar.
Amaç; pazarda açik olan bir hücreyi doldurmak olabilecegi gibi ürün çesitlendirmesi ya da
farklilastirmasi ile pazarda lider sifatini elde etmeye çalismak da olabilir.

MARKA STRATEJIsI VE REKABETTE BASARI TAKTIGI ~ SUN TZU
VÖNTEMINE GÖRE TAKTIK (BÖLÜM 4)

Sun Tzu 'Yenilmezlik savunma taktiklerine baglidir, düsmani yenmek ise saldiriyi
gerektirir' [8] Pazarda markanin yenilmez olabilmesi kendine yatirim yapmasi, müsterilerin
istek ve gereksinimlerini izlemesine ve markayla ilgili süreçlerin esuyum içerisinde
düzenlenmesine baglidir. Rakipleri izleyerek onun en zayif oldugu noktada yeni projelerle
çalismalari sürdürmek gereklidir.

Sun Tzu'daki saldiri kavramini günümüze söyle uyarliyabiliriz. Markanin alt markalar
olusturmasi, marka portfoyünü genisletmesi biçiminde yorumlanabilir. Çünkü alt markalarin
devreye girmesiyle piyasada hareketlilik gerçeklesmis olacaktir.

Beko'nun alt markasi Keysmart; kisisel bilgisayar ve aksesuar alaninda etkinlik
göstermesi anlaminda kurulmustur. AIt markalar ana markalarin pazarda biraktiklari
bosluklari tamamlar ya da hedef kitle olarak geliri ana hedef kitleden farkli kitlelere
hizmet ederek pazarda genisleme ve hareketlilik saglarlar.

MARKA STRATEJISINDE BASARlVI GETIREN ENERJI ~SUN TZU
VÖNTEMINDE ENERJI (BÖLÜM 5)

Sun Tzu 'Enerji gerilmis yay, kararsa okun atilmasidir.' [8]

Sun Tzu 'Savasçilar birlesik enerjiyi kullandiginda, düsmanin üzerine tepelerden asagi
yuvarlanan taslar gibi akarlar. Unutmamali ki bir tas düzlükte hareket edemez, dört köseli
ise tepelerden de akamaz. Savasçi taslarin yuvarlak olmasini saglamalidir. Ustalik budur.'
[8]

Markanin basarisi, markanin sahibi olan kurum ve çalisanlarinin markayi
içsellestirmesiyle olusur. O markanin sahip oldugu imaji benimseyen ve o imaj
dogrultusunda çalisan firma çalisanlari basari saglar. Kurum çalisanlarinin olusturdugu
kurumsal kimlige göre hareket mutlak bir enerji saglar ve bu enerji araciligiyla
yapilamayacak hiçbirsey yoktur.

Sun Tzu'nun ögüdünden ortaya çikan sonuç, birlesik enerji yani 'sinerji' her sorunun
çözümlenmesini saglayacaktir.

Toplumda bireylerin gözlemledigi kimi olaylar ya da durumlar karsisinda tek
baslarina bireyolarak savasim vermeleri birlikte hareket etmenin katki degeri kadar
fazla sonuç veremeyebilir. Milliyet Gazetesi ve Istanbul Kültür Üniversitesi Sanat ve
Tasarim Faküitesi'nin birlikte düzenledikleri 'Baba Beni Okula Gönder' kampanyasi
müzayedesinin basin yansimalarindan da sözünü ettigimiz 'birlesik enerji' yi
görebiliriz.

MARKANiN PAZARDA "ILK" OLMA STRATEJIsI ~ SUN TZU VÖNTEMINE
GÖRE GÜCÜN KULLANIMI (BÖLÜM 6)

Sun Tzu 'Savas alanina ilk gelip düsmanini bekleyen dinç kalir, sonradan gelip, gelir
gelmez savasa girerse daha savasin basinda tükenir.' [8]

Stratejist Sun Tzu'nun bundan yüzlerce yil önce kurudugu bu tümce, günümüzdeki vahsi
pazarda söyle yorumlanabilir: Piyasada kendi kesiminde ilk çikis yapan markanin ne denli
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önemli oldugunu ve ilk markanin pazar payini kaptigmi, pazarin kaymagini yedigini bu
tümceyle anlamis oluyoruz. Savas alanmda ilk olmak gereklidir. Çünkü ilk olmak aym
zamanda düsmani savunmaya da zorlayacaktir. Rakiplerin düsünemedigi pazar alanlarina
girmek ve burada konumlama yapmak daha akillica bir yöntemdir.

Örnek, kagit mendil denince akla ilk gelen Selpak'tir. Yada tras biçagi deyince Gillette
gelmektedir. ilk marka tüketicinin algilama boyutunda önemli bir yer edinmistir.

MARKA STRATEJIDINDE KOSUL VE DURUMLARIN IRDELENMESI ~ SUN
TZU YÖNTEMINDE SAVASTA MANEVRA (BÖLÜM 7)

Sun Tzu 'Önceden uçurumlarini, batakliklarini, daglarini, ormanlarmi, tuzaklarini
bilmedigimiz topraklardan bir orduyu geçirmek akil isi degildir' [8]

Bu tümce söyle algilanabilir: Yeni girilen ve kendi kosullari bilinmeyen bir pazarda
marka konumlandirirken dikkatli olmak gerekmektedir. Çünkü cografi kosullar, demografik
yapi markanm tutunmasinda önemli bir etken sayilmaktadir. Bu yüzden bu etkenlere dikkat
edilerek markalar piyasaya sunulmalidir.

Pazara girmeden önce rekabet edilecek ortamin tüm parametreleri degerlendirilmeli,
olasi firsat ve tehditler gözönünde bulundurulmalidir. Çin mallarinin ucuz isgücünden
ve çoklu üretimden kaynaklanan düsük fiyatlandirma politikalariyla Türkiye
pazarinda son zamanlarda yer almasi; Çin mallarinin Türkiye pazarindaki firsatlari
degerlendirmeleri biçiminde degerlendirilebilir.

Sun Tzu 'Harekete geçmeden önce düsün tasarla' [8]
Markayla ilgili herhangi bir çalisma yapmadan önce arastirma yapilmali ve bir strateji

belirlenmelidir.

Kus Gribinin Türkiye' de etkili olmasindan sonra ilgili firmalarin kriz durumunda
ivedi olarak firmasal bazda toplanarak, iletisim danismanlariyla birlikte, kendi
bünyelerine has yakin ya da uzak gelecek kararlari almalari, stratejiler olusturmalari
en güzel örnektir.

Sun Tzu 'Yöresel kilavuzlar kullanmadan doganin olanaklarini avantaja çeviremeyiz'
[8]. Bu düsünce marka yönetcilerinden destek almanm firmalar açismdan çok gerekli
oldugunu göstermektedir. Çünkü marka yöneticileri piyasa kosullari konusunda daha fazla
bilinçlendirme yoluna gidecektir. Sun Tzu 'Yagmalamalarda ganimeti askerleriniz arasinda
bölüstürün. Yeni yerleri fethettiginizde de askerlerinizin faydalanacagi imkanlar yaratin' [8]
Sun Tzu' nun bu düsüncesi Markanin basarisina kurum çalisanlarini ortak etmenin
gerekliligini gösteren çok önemli bir düsüncedir. Kar' a ortak olan kurum çalisanin
performansi, gengörümü diger rakiplerine göre daha çok artacaktir.

Günümüzde bazi sektörlerde (ilaç, konut, ... tanitim ve satisi) çalisanlara taninan ücret
politikalarindan biri de; maas+prim dir ki çalisanlar ne kadar satis yaparlarsa
belirlenmis oranlarda ek gelir elde ederler. Bu da çalisanlar için, daha verimli ya da
çok çalismak için sebep bulmalarina yeterlidir.

MARKA STRATEJISINDE DEGIsIM / DÖNÜSÜM ~ SUN TZU YÖNTEMINDE
TAKTIK DEGIsTIRME (BÖLÜM 8)

Sun Tzu 'Zor kosullar altindaki yerlerde kamp yapma. Yüksek yollarin birlestigi yollarda
müttefiklerinle isbirligi yap. Tehlikeli pozisyonlar olan ücra yerlerde oyalanma. Kusatma
altinda strateji degistir' [8] Belirlenen stratejiler kimi durumlarda degistirilebilir. Piyasa
kosullarina göre dikkatli olmak en önemli erdemdir. Daha önce marka için gerçeklestirilmesi
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istenen bir proje, örnek olarak ekonomide meydana gelen tutarsizliklar yüzünden sekteye
vurabilir. Iste bu noktada taktik degistirmek ve yeni taktikler gelistirmek gereklidir. Sun Tzu
bunun da bir basari olacagmi göstermektedir. Veeger ortak bir çikar söz konusu olursa
rakiplerimizle de isbirligine girebiliriz. Bu konuda da açik olmak gereklidir.

Ürün yasam egrisinin her döneminde gelistirilen strateji ve taktikler birbirinden
farklidir. Ürün satis ve taninirliginin en üst düzeyde oldugu zamanda, pazara giren bir
baska firmanin ürünü, satislarda düsüse sebep olabilir. Ayni zamanda karsi markanin
yapmasi gereken, ürünün yine tercih edilmesini saglayacak ürün gelistirme,
farklilastirma gibi yollarin izlenmesi olacaktir.

MARKA STRATEJIsINE GÖRE ILERLEME, GELIsME ~ SUN TZU
YÖNTEMINDE ORDUNUN ILERLEME sI (BÖLÜM 9)

Sun Tzu 'Simdi meselemiz ordunun kamp kurmasinda. Gözünüz düsman isaretlerinde
olsun. Daglari çabuk geçip vadilere yakin yerleri tercih edin. Tüm ordular yüksek yerleri
alçak zeminlere, aydinlik alanlari karanlik yerlere tercih eder. Siz bu tür yerlere uzakta
kalmaya dikkat ederken düsmani buralara sürüklemeye; düsmana saldiriya geçtiginizde de
düsmanin ardinda bu tür alanlarin olmasina dikkat ediniz. Coskuyla savasa girisip, düsmanm
gücünü görünce korkuya kapilmak haber almanin zaafini gösterir.' [8]

Ordunun kamp kurmasi markanin pazardaki yeri olarak ele alinabilir ve rakiplerin
etkinlikleri incelenerek rakipler konusunda bir düsünce edinmenin de isaretler olarak
düsünülmesinin bir göstergesi biçiminde yorumlayabiliriz. Bu baglamda, bir sektördeki
daglarin firmanin önünü görmesinde birer engelolarak düsünülmesiyle dis ya da iç çevrenin
belirginlestirildigi açikça görülebilen rekabet kosullarinin degerlendirilebilecegi düz arazi,
ovalara, aydinlik platformlara tasinmasi gerekliligi açiktir. Marka, firmanin disa ve içe
dönük yüzü olduguna göre, firma için düsündügümüz her atilim markanin basarisi,
kazancidir. Markanin etkinliklerinin açikça görülmedigi etmenlerin bulundugu ortamdan
uzak tutulurken, rakipler bu tür sonrasi kestirilemeyen alanlara çekilmeli ya da rakip çekilen
ortamda hamlesini bilinmeyene, kargasaya, daglara yönlendirilmeye dikkat edilmelidir. Tüm
bu etkinlikleri planlarken var olan tüm enerjinin pazara girerken kullanilmasi sonucunda
rakiplerin yetenek ve erkini gördükten sonra bilgi toplamadan kaynaklanan bir kargasanin
yasanmasini da engelleyecek düzenlemeler yapilmalidir.

MARKA STRATEJISINDE UZAM ETMENI~sUN TZU YÖNTEMINDE ARAZI
FAKTÖRÜ (BÖLÜM 10)

Sun Tzu 'Her iki tarafin da rahatlikla girebilecegi arazilere düsmandan önce gelmeye,
arazinin yüksek, günesli bölgelerini tutmaya dikkat edin. Malzemelerinizi dikkatle koruyun.
O zaman savasa avantajla baslarsiniz.' [8] Markanin sektördeki rakip isdaslariyla ayni alana
girme çabalari, etkinlikleri geregi oldukça dogaldir. Önemli olan rakiplerden önce pazara
girerek büyümeye en elverisli ortami ve kosullari saglayan konumun elde edilmesidir.
Rekabet ortaminda savasilacak enstrümanlarin korunmasi da diger bir üstünlük kaynagidir
ancak; rekabet ortaminda pazara baska firmalarin da girecegi düsünülerek sürekli yenilikçi
bir strateji güdülmezse pazarda ilk olma sifatiyla kazanilan konum ve degerlerin
korunamamasi olasiligi da gözardi edilmemelidir.

Dünyaca ünlü Gillette markasini güçlü yapan neydi? Yüksek kalitede olmayan çelikten
herkesin kullanip atabilecegi tiras biçagi fikrini vizyonlari biçiminde kabul etmislerdir.
Amerikan pazarinda gözlernde bulunmuslar ve pazara giren diger sirketlerle
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basedebilmek için onlara paralelolarak gelisme göstermenin olmazsa olmaz kosuluna
inanarak, pazardaki yerlerini korumaktadirIar. [9]

MARKA STRATEJISINDE UZAMSAL KONUM ~ SUN TZU YÖNTEMINDE

ARAZIDE KONUM (BÖLÜM 11)

Sun Tzu 'Askerlerini kaçisin olanaksiz oldugu noktalara sür ki, ölesiye savassiniar.
Ölümle karsi karsiya olan askerin beceremeyecegi is yoktur. Arazi konumlarina göre
alinacak önlemler, saldiriya ve savunmaya yönelik taktikler ile insan dogasinin ana
kanunlarini mutlaka özenle çalismalidir.' [10] Dogadan da bilindigi gibi, çaresiz kalan,
sikistirilan canlilar ölesiye karsi çikarlar. Bu çikarim marka sözkonusu oldugu anda da
geçerlidir. Çaresizlik, yeteneklerin, becerlerin, ençoklamasi biçiminde kendini disa vurur.
Çalisanlarin verilen güdülemeyle birlikte kurumun içsellestirmesi saglandiktan sonra her
türden istenen yarari ve hatta beklenenin üzerinde yarar saglamasi kaçinilmazdir. Rekabet
kosullarina göre alinacak önlemlerle, hamleye ya da bekleme gengüdümüne yönelik
taktiklerle insan dogasi yasalari saltik bir biçimde örtüsmelidir.

Küçük ya da orta ölçekli bir isletmenin satislarinda düsüs yasamasi sonucunda,
etkinligini devam ettirmek için satis ekibindeki tüm çalisanlara maas dagitiminda
sorun yasayabilecekleri ve eger satislarin belirlenen kotayi geçmezse geçmis ay
primlerini de ödeyemeyeceklerini bildirmesi; çalisanlarin çaresizlik içinde satis
anlaminda her yolu denemelerini saglamanin bir yöntemidir.

MARKA STRATEJISINDE ARAÇ SEçIMI L:::)SUN TZU YÖNTEMINDE ATESLE
SALDIRI (BÖLÜM 12)

Sun Tzu 'Bilge hükümdar dikkatli, iyi komutan tedbirli olmalidir. Bir ülkeyi baris içinde
yönetmenin, orduyu güçlü tutmanin yolu budur. Atesi saldiri araci olarak kullanmak zeka
belirtisidir. Suyu saldiri araci olarak kullanmak ise güç göstergesidir. Suyla düsman
durdurulabilir, ama tüm olanaklari elinden alinamaz.' [10] Markanin rekabet ortaminda
yapmasi gereken önemli bir diger hareket ise; rakiplerin karsisinda etkileyici, çarpici
araçlarla durulabilmesidir. Ortamda kullanilacak aracin, rakibin tüm olanaklarinin elinden
alinmak istenip istenmedigine göre seçilmesi gerekliligi unutulmamalidir.

Daha önce verdigimiz Gillette örneginde, firma pazara girmeye çalisan öteki markalari
engellese ya da yok etseydi, kendini gelistirebilmesi için olusacak ortami yok etmis
olurdu. Gillette markasi rakipleriyle geliserek, onlarla olan rekabetinde liderligi
kaybetmeyecegi savas araçlarini da korumasini iyi bilmistir. Zaman zaman Gillette
gölgede kalsa da rekabetin avantajlarini kullanmayi bilerek gelisimini tamamlamakta
ve yenilenmektedir.

MARKA STRATEJISINDE RAKIP ALANDAN BILGI TOPLAMA L:::) SUN TZU

YÖNTEMINE GÖRE CASUSLUK VE ISTIHBARAT (BÖLÜM 13)

Sun Tzu 'Bilge hükümdarlarla, iyi bir komutanin normal askerlere oranla kolaylikla savas
kazanip, zafere ulasmasi istihbarata baglidir. Düsmanin durumu ancak baska insanlardan
ögrenilebilir. Ordunun harekattaki basarisi casuslarin becerisi ile orantilidir. ' [10]

Deneyimli, donanimli marka yöneticisiyle gengüdümcüsünün olagan ve siradan
stratejistlere göre pazardaki öteki markalara karsi kolaylikla üstünlük elde etmeleri, pazarin
lideri konumunu almalari bilgi toplamadaki becerilerine baglidir. Diger markalar konusunda
bilgi ancak iyi bir gözlem, degerleme ve baska markalardan ögrenilebilir. Bilgi rekabet
ortaminda her zaman açiklanan bir paylasim degildir. Burada gerekli bilgiyi edinmek hüner
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gerektirir. Bu yüzden rakip firmalarin durumlarina dikkat etmek gereklidir. Bu konuda
çalisma; olmazsa olmaz bir kosuldur. Degisik pazarlardaki birçok firmanin da uyguladigi
gibi; ilgilenilen konuda pazarin öncüsü özellikli markalarin, incelenerek firmalarini bu
konuma nasil tasimis olduklarinin arastirilmasi ve en iyi uygulamanin alinarak kendi kurum
kültürüyle harmanlanip uyarlanmasiyla basari kazanilmasi firmalara, Karsilastirmali
Degerlendirme' nin sonuçlari olan; zaman kazybinm önlenmesi ve az maliyetle basarili
olunmasi gibi kazançlari saglayacaktir.

Günümüz dünyasi markalarinin; varolabilme, lider olabilme savasiminda ne denli basari
sagladiklarmi degerlendirirken; belirli ölçütleri göz önüne almalarinin gerçekçilik ve
tutarlilik anlaminda gerekliligi kaçinilmazdir. Ünlü Çinli filozofSun Tzu'nun 'Savas Sanati'
yapitinin rehber olma özelligi; firmalara, markalari adina bu degerlendirmeyi ayrintilariyla
yapmalari, olusturacaklari stratejilerin; markalarinin rekabet ortaminda güçlü konuma
gelmesi ve öncü olabilmesi açisindan büyük bir olanak saglar. Marka stratejileriyle savas
stratejilerinin asama asama iliskilendirilmesinin öneminin yaninda, marka stratejisinin bir
savas stratejisiyle ne denli örtüsmesi gerektigi de gözardi edilemez bir gerçektir. Bu nedenle
çalismada, Sun Tzu yönteminin 13 bölümündeki ayirici özelliklerin saptanmasiyla marka ve
strateji arasmda kimileyin benzerlik, kimileyin tam bir kosutluk gözlenmis ve savas stratejisi
marka stratejisine örnekserne yoluyla uyarlanmis, örneklerle de desteklenmistir.
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