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Sunuş

Sonradan anlaşıldı ki, Pazarlama Savaşı rekabetin karanlık ça­
ğında yayımlanmıştı. Daha on yıl önce “küresel ekonomi” di­
ye bir terim yoktu. Bugün elimizin altında bulunan geniş tek­
noloji yelpazesi bazı Silikon Vadisi mühendislerinin gözlerin­
deki bir parıltıdan öteye gitmiyordu. Küresel ticaret çokulus­
lu şirketlerle sınırlıydı.

Bunların tümü değişti. Bugünkü piyasalara kıyasla o gün­
lerde kitabımıza konu olan piyasalar bir çay partisine benzi­
yor. Yerkürenin dört tarafında savaşlar patlak veriyor ve tır­
manıyor. Her yerde herkes herkesin işinin peşinde.

Bu, Pazarlama Savaşı’nm  ilkelerini günümüzde her za­
mankinden daha önemli kılıyor. Şirketler rakipleriyle başa 
çıkmasını öğrenmek zorundalar. Onların güçlü yanlarına kar­
şı kendilerini kollamasını, zayıflıklarından yararlanmasını öğ­
renmek zorundalar.

Örgütlerin, bunun şirketleri için bir ölüm kalım meselesi 
olmadığını öğrenmesi gerekiyor. Mesele, rakibinizi kendi şir­
keti uğruna ölüme yollama meselesidir.

Aynı zamanda, söz konusu olan doğru stratejiyi uygula­
maktır. Kuruluşunuz ister büyük, ister orta büyüklükte, ister­
se küçük olsun, Pazarlama Kutış/’nda 21. yüzyılda var kalabil­
mek için gerekli stratejik modeli bulacaksınız.

İşletme okullarında asla öğrenemeyeceğiniz bir derstir bu.
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generali yetersiz bir kuvvetle yüksek mevzileri tutmuş olan 

rakiplerine saldırmaya kalkıyorlar.

4. Rekabetin Yeni Ç a ğ ı................................................53

Pazarlama jargonu askerlikten alınmadır. (B ir pazarlama h a ­

rekâtı yürütürüz.) General gibi konuşur ve hareket ederiz, 

ama düşünme tarzımız ve plan yapışımız general gibi olm az. 
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mak üzeredir. Bunun başlıca nedenlerinden biri, C oca-C o- 
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Stratejik Kare

ur
///A V \V

Pazarlamada savunma savaşı pazar 
liderleri içindir.

Pazarlamada saldırı savaşı 2 numara 
şirketler içindir.

Pazarlamada kanat savaşı küçük 
i d i k şirketler içindir.J) Pazarlamada gerilla savaşı yerel ya da 

bölgesel şirketler içindir.
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