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Stratejik Yönetim Süreci Nedir?
Çalışma Kağıdı

Stratejik yönetim dört temel aşamayı içerir: analiz (çevre ve kaynakları değerlendir), formülasyon
(yön ve strateji belirle), uygulama (planları gerçekleştir) ve değerlendirme (ölçü ve uyarla).
Vizyonu günlük operasyonlarla bağlar.
Sorular
1. Stratejik yönetimin ilk adımı?
A) Hedefler belirle
B) Çevre ve kaynakları analiz et
C) Hemen gerçekleştir
D) Stratejiyi halka aç
2. SWOT'taki 'S' neyi temsil ediyor?
A) Satış
B) Güçlü Yanlar
C) Sektor
D) Strateji
3. Maliyet liderliği stratejisi şu demektir…
A) Kalitatif görmezden gel
B) En düşük fiyatlarla lider ol
C) Sadece zengin müşteriler serve et
D) Asla yeniliğe yatırım yapma
4. Stratejik yönetim _____ bir süreçtir, bir kerelik olay değil.
A) Hızlı
B) Pahalı
C) Sürekli döngü
D) Yıllık ritüel
5. Bir kahve dükkanı 3 yılda 1 mağazadan 5 mağazaya büyümek istiyor. Stratejik yönetim
süreci nedir?
6. Perakende zinciri satışların düştüğünü görüyor. Stratejik yönetim nasıl yardımcı olur?
7. Yeni bir teknoloji şirketinin 2 yıl fonu var. Ne strateji?
8. Tanımla: Stratejik yönetim nedir?
9. Tanımla: Stratejik yönetimin dört aşaması?
10. Tanımla: SWOT analizi nedir?

Notek ile bu konuyu AI hocayla, Apple Pencil ile çalış:
https://apps.apple.com/app/id6766946341
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Cevap Anahtarı
1. B) Çevre ve kaynakları analiz et — Analiz ilk gelir—planlama öncesinde pazarını, rakiplerini,
güçlü ve zayıf yanlarını anlayabilirsin.
2. B) Güçlü Yanlar — SWOT = Güçlü Yanlar (kontrol ettiğin iç avantajlar), Zayıf Yanlar, Fırsatlar,
Tehditler.
3. B) En düşük fiyatlarla lider ol — Maliyet liderliği fiyatla rekabet eder—verimli üretim ve
rakiplerden düşük fiyatla satış (örn. Walmart).
4. C) Sürekli döngü — Pazarlar ve koşullar değişir; strateji düzenli olarak değerlendirilmeli ve
uyarlanmalıdır.
5. 1. Analiz: SWOT (güçlü marka sadakati, sınırlı sermaye, büyüyen pazar, yeni rakipler). 2.
Formülasyon: Strateji = farklılaşma (premium deneyim, yerel kaynak), ödünlü mahalleler hedef. 3.
Uygulama: Finansman sağla, personel eğit, operasyonları standartlaştır, ilk 2 mağazayı aç. 4.
Değerlendirme: Aynı mağaza satışları, müşteri tutumu, kârlılık ölç; gerekirse uyarla.
6. 1. Analiz: E-ticaret rekabeti büyüyor, müşteri tercihlerini çevrimiçiye kaymış. 2. Formülasyon:
Pivot = 'omnichannel' (çevrimiçi + fiziksel), aynı gün teslim et. 3. Uygulama: Web sitesi oluştur,
personel sisteme eğit, mağazaları yeniden tasarla. 4. Değerlendirme: Çevrimiçi satışları, dönüşüm,
müşteri memnuniyeti izle; üç aylık uyarla.
7. 1. Analiz: Güçlü ürün, küçük takım, nakit kısıtlı, VC ilgi mevcuttur. 2. Formülasyon: Strateji =
hızlı büyüme (kar yerine kullanıcı kazanımı), finansman yüksel. 3. Uygulama: Ürün-pazar uyumuna
odaklan, kullanıcı edine, takım oluştur. 4. Değerlendirme: Kullanıcı büyümesi, churn, kalan fonu
izle; sonuçlara dayalı pivot veya finansman.
8. Çevreyi analiz etme, hedef belirleme, strateji formülasyon, plan uygulama ve sonuçları
değerlendirme süreci.
9. 1. Analiz (değerlendir), 2. Formülasyon (planla), 3. Uygulama (gerçekleştir), 4. Değerlendirme
(ölçü).
10. Güçlü Yanlar (iç avantajlar), Zayıf Yanlar (iç dezavantajlar), Fırsatlar (dış pozitif), Tehditler (dış
negatif).

Bounlu
Tüm kartlar, adım adım çözümler ve AI hoca desteği Notek uygulamasında.
Sınav tarihlerini Promy otomatik hatırlatıcıya çevirir.
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