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“Kanaat” deagil, “kamit” tabanh
kararlar hasariyi getiriyor

dana Haci1 Sabanci Organize

Sanayi Bolgesi'nde, firmalarn
pazarlama birimi calisanlarina yo-
nelik “Pazar Arastirmalar, Hedel Pa-
zarlarin Secimi ve Pazar Gelistirme
Stratejileri” konulu egitim semineri
diizenlendi. Adana Bilim ve Teknolo-
ji Universitesi (Adana BTU) Ogretim
Uyesi Yrd. Doc. Dr. Mine Taykurt
Daday, pazarlamada “kanaat™ degil,
“kanit” tabanh kararlarin basariyi getirdigini soyledi.

Sanayici ve caliganlara egitim destegi saglamak tzere
kurulan AOSB Akademi kapsaminda, Adana USIM isbirligi
ile diizenlenen egitim semineri, AOSB Ceyhan Salonu’nda
gerceklesti.

Adana BTU Ogretim Uyesi Yrd. Dog. Dr. Mine Taykurt
Daday, seminerde; pazarlama arastirma yontemleri, hedel
pazar se¢imi teknikleri, pazar gelistirme stratejileri, pazar
yapisini etkileyen faktdrler konu bashklar altinda katihmeila-
1 bilgilendirdi.

Pazarlamanin, pazardaki potansiyel ahclann riinlerden
haberdar edilmesi sireci oldugunu belirten Daday, iletisim
ve ulagim imkanlarinin kolaylasmasi ve sinirlann 6neminin
azalmasiyla tiim diinyanin, her firma icin biiyiik bir pazar yeri
haline geldigini kaydetti. Daday, “Siz de bu pazardan payinizi
almak ve ihracat yapmak istiyorsunuz ama her ihracatc
gibi aklinizda cevaplanmas: gereken sorular var. Miisteriler
nerede, hangi iilkelerde miisteri aramaliyim, hangi iilkelere
odaklanmaliyim, ilk kez ihracat yapacagim, nereden baslama-
hiyim, hedef pazar neresi olmah? Bu sorulann cevaplandinl-
mas1 basar1 i¢in ¢ok énemli” dedi.

Pazarlamanin iiretimden énce baslayan ve satis sonrasinda
da devam eden bir siire¢ oldugunun altim ¢izen Yrd. Doc.
Dr. Mine Taykurt Daday, stratejik pazarlama acisindan; aras-
tirma, hedef kitlenin belirlenmesi, tirtinlerin veya hizmetlerin
farkl yonlerinin konumlandimlmasy, fiyatlandirma politikas,
fivat esnekligi, uriinin ambalaji, misteri memnuniyet indeksi
ve dagitim kanal konularinmn bityiik 6nem tasidigini ifade
etti.

iLK ADIM HEDEF PAZAR SECIMi

Hedef pazar se¢iminin, ihracat stratejisi olusturmanin ilk
ve en dnemli adimi oldugunu vurgulayan Daday, hedefl pazar
secerken dikkat edilmesi gereken noktalary, “Rekabet, pazar
bitytikliigi, farkliliklar, misteri istek ve ihtiyaclary, pazar bil-
gileri” seklinde siraladi, Daday, bu konuda sunlar kaydetti:

“Basarili olmak ve uluslararas: pazarlara acilmak istiyorsa-
niz, yogun bir rekabet ortami oldugunu da hesaba katmamz
gerekir. Giiclii rakiplerin cok oldugu pazarlarda miisteri
bulmak ve basarili olmak, daha az rakibin bulundugu pazarla-
ra gore cok daha zordur. Belirleyeceginiz hedef pazarlarn
bityiikligi ve pazarda bulunan potansiyel misterilerinizin
sayist, musteri bulmak ve ihracatta basarth olmak icin har-
cayacaginiz kaynaklarla orantili olmahdir. Kendi iilkenizde
satig yapmakla, ihracat yapmak arasindaki en 6nemli fark;
miisterilerin ve iilkelerin kiiltiirel, ekonomik, bitrokratik
farklihklandir. Bu farklibklarin bilinmesi ve ona gore ihracat
siirecinin vonetilmesi gerekir. 11k kez ihracat yapacaksaniz
en akillica olani tilkenize dzellikler ya da cografya agisindan
yakin bir pazar segmektir, Pazarlar uzaklastikca farkliliklar
da artabilir. Bu farkhhklar yiiziinden iletisim sekliniz, iiriin ve
hizmetlerinizde degisiklikler yapmamnz gerekebilir ve bu da
maliyetlerinizi artirabilir.”

Hedef pazarlarla ilgili toplanmasi gereken bilgiler ve
bu bilgilerin nerelerden ve nasil elde edilecegine iliskin de
detayl bilgiler aktaran Adana BTU Ogretim Uyesi Yrd. Doc.
Dr. Mine Taykurt Daday, “kanaat™ degil, “kamt”™ tabanli
kararlarin bagariy1 getirdiginin unutulmamasi gerektigini
kaydetti.
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