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pazar payi kazanmanin yollari

Dijital ortamda faaliyet gésteren markalann énindeki en énemli bariyer, ayn
pazarda faaliyet gosteren rakiplerin yogunlugu ve her giin yeni bir rakibin
daha pazara giris yapmasidir. Rekabetin yogun oldugu bdyle bir ortamda,
rakiplerin nine gegmek icin gerceklestirilecek pazarlama faaliyetlerinin
basarya ulasmasi icin neler yapilabilecegine géz atalim.

jjitalde

m Pazara girmeden énce, pazar payin
paylasan rakiplerin kimler oldugunu

ve pazarlama calismalarinda 6ne ¢ikmak
icin ne tlr bir strateji uyguladiklarini anla-
mak 8nemlidir. Bunun icin rakipleri izlemek
ve analiz etmek gerekir. Bu da, pazara gi-
rerken nasil bir strateji ile yol alinacagini
belirlemek icin faydali olacaktir. Ornegin,
kisisel bakim Urlnleri sektortinde faaliyet
gostermek isteyen bir marka, bu sektorde
faaliyet gosteren ve pazarda glicli pozis-
yonda olan markalarla rekabet etmek ye-
rine, kendisine nis bir alan bulmaya odak-
lanabilir.

Uzun stre faaliyet gosteren ve bulundugu
sektore yon veren glgli markalar, genel-
likle, Urtn gamini genisleterek ve farkli
alanlara yatinm yaparak ilerlemeyi tercih
ederler. Bu da, pazarda bazi alanlarda bos-
luk yaratabilir ve bosluklari tespit ederek
konumlandirmasini yapan marka igin bu
bir firsata donlsebilir. Ayrica, uzun slre
ayni isi yapiyor olmak, biylk markalarin
tarafinda kurumsal bir atalete dénusebilir.
Bu da, pazara yeni girecek gevik markalarin
hizli hareket ederek, pazarda bir pay sahibi
olmalarini saglayabilir.

GZFT-SWOT analizi yapilmali

Gucll rakipleri izlemenin yani sira pazara
yeni giren yeni rakipleri de gdzden kacirma-
makta fayda vardir. Pazara yeni giren her
markanin, bir farklilik yaratmaya calistigini
ve rakiplerin &nline gegmek icin yaristigini
unutmamak gerekir. Rakipleri takip eder-
ken, potansiyel musterilerin davranislarini
da gozlemlemek onemlidir. Musteri ta-
rafinda karsilanmamis ihtiyaclarin tespit
edilmesi, iyi bir misteri deneyimi yasatmak
icin neler yapilabilecegini kesfetmeyi sag-
lar. Markayi farklilastirmak icin de nemli

bir dinamik olan musteri takibinin, rakip
arastirmasindan ¢ok daha 6nemli oldugu
unutulmamalidr.

Rakip ve mdusteri takip stresinin sonun-
da, markanin rakiplerine gore ne durum-
da oldugunu anlamasi igin giiclu ve zayif
yanlarini gorecedi, firsatlari ve tehditleri
ortaya c¢ikaracagi bir GZFT-SWOT anali-
zi yapmas! 6nemlidir. Bu analizi yapmak
icin rakip ve potansiyel musteri izleme-
sini gerceklestirmis olmak gerekir. Ana-
liz sonuclarini degerlendirmek ve bir yol
haritasi olusturmak, markanin istikrarli
olarak hedefine ylrtUmesi igin gereklidir.
ihtiyaci tespit ederek, bu ihtiyaca etkin
bir ¢c6zUm sunmak ve farklilik yaratmak,
miusteri deneyimini gelistirmek icin yara-
tict olmak, markanin pazarda pay almasi
icin en onemli etkendir.

Dogru kanallar hedeflenmeli

Pazar payi almak igin dogru bir kanumlan-
dirmaya ve marka kimligine uygun gelisti-
rilecek bir iletisim diline de ihtiyac vardir.
Bu iletisim dili ile markanin 6ne cikacagi ve
mesajini potansiyel musterilerine iletecedi
kanallarin yapilandiritlmasi icin bir pazarla-
ma karmasi yapilmasi ve butcelendirilmesi
gerekir. lyi bir pazarlama stratejisi tizerine
insa edilmis pazarlama bltgesinin dogru
kanallara hedeflenmesi 6nemlidir.

Dijital ortama giris, geleneksel kanallara
nazaran daha kolay gibi goriinse de, dijital
kanallarda rekabetin ve pazarlama faali-
yetlerinin daha yogun oldugunu unutma-
mak gerekir. Her guin yeni bir teknoloji ile
gelisen dijital mecralarda aktif olmak ve
yaratici deneyimler gelistirerek marka bi-
Linirligi saglamak icin etkin bir pazarlama
butgesi gerekir.



