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ihracat,
gunumuzin
kiiresellesmis
ekonomik
ortaminda
isletmeler igin
giderek daha
cazip hale
gelmektedir.
ihracat,
markalarin
biliylime
potansiyelini
artirmanin
yani sira farkli
pazarlarda
varlik gosterme
ve global
arenada
markalagsma
firsati sunar.
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lhracatta Hedef
Pazarlarin Belirlenmesi

ihracatta en 6nemli adimlardan biri, dogru
hedef pazarlar belirlemektir. Hedef pazar
belirleme slreci, dikkatli analiz ve arastir-
ma gerektiren stratejik bir agsamadir;

Marka Degerlendirmesi: Marka, 6ncelikle
kendi yeteneklerini, farkhliklarini, kaynak-
larini ve rekabet avantajlarini degerlendir-
melidir. Hangi Urln veya hizmetlerin ihrag
edilecegi, markanin 6ne c¢ikan uzmanlk
alanlarina dayandiriimalidir.

Pazar Arastirmasi ve Analizi: Potansiyel
hedef pazarlari belirlemek icin detayl pa-
zar arastirmalan yapmak gerekir. Bu aras-
tirmalar, pazar buyUkliginu, talep ve reka-
bet durumunu, tlketici davraniglarini, yerel
yasal dizenlemeleri ve regullasyonlari iger-
melidir. Hedeflenen pazarlarin ekonomik ve
politik istikrari da buytk énem tasir. Dalga-
lanmalara ve belirsizliklere acik pazarlarda
is yapmak, riskleri artirabilir. Bu nedenle,
markalarin potansiyel pazarlarin ekonomik
ve politik durumunu analiz ederek, uzun
vadeli bir perspektiften degerlendirmeleri
gerekir.

Aragtirma sonuclarina dayanarak, marka-
nin potansiyel pazarlari daha dar bir listede
filtrelemelidir. Bu asamada, markanin en iyi
performans gosterebilecegi pazarlar énce-
likli olarak belirlenir.

Hedef Miisteri Profili: ideal misteri profi-
lini belirlemek, hedef pazarlar secerken yol
gosterici olacaktir. Demografik 6&zellikler,
yasam tarzi, aliskanliklar gibi faktorler, Griin
veya hizmetin hangi segmentlere hitap etti-
ginin belirlenmesine yardimci olur.

Pazara Uyumluluk: Hedef pazarlarin,
markanin Urln veya hizmetlerine ne kadar
uyumlu oldugu incelenmelidir. Kdiltiirel, dil
ve cografi farkliliklar gdz 6niine alinmalidir.
Markalarin, drlnlerini hedef pazarin gerek-

sinimlerine ve kdltlrel beklentilerine uygun
sekilde uyarlamalar gerekir.

Rekabet Analizi ve Karliik: Secilen he-
def pazarlarda rekabet durumu ve karlihk
potansiyeli degerlendiriimelidir. Rekabetin
yogun oldugu pazarlarda rekabetci avan-
tajlar daha belirgin olmalidir. Bu nedenle,
potansiyel pazarlarda hangi rekabetci mar-
kalarin bulundugunu incelemek 6nemlidir.
Bu analiz, markanin benzersiz deger 6neri-
sini ve rekabet avantajlarini vurgulamasina
yardimci olur.

Ayni zamanda, hedef pazarlarin karllik po-
tansiyeli de g6z 6nlnde bulundurulmal,
karhlik potansiyeli yiksek olan pazarlara
oncelik verilmelidir.

Fiyatlandirma: Hedef pazarlarda sunula-
cak Uriin veya hizmetin dogru fiyatlandir-
masinin yapilmasi igin ilk adim, isletme ma-
liyetlerini iyi anlamaktir. Maliyetler, Uretim,
malzeme, isgiicu, lojistik, dagitim ve diger
operasyonel unsurlari icerebilir. ikinci adim,
rekabet analizinden elde edilen fiyat ara-
liklari degerlendirilmesidir. Markanin hedef
pazarlarda sunacagdi deger Onerisi temel
alinarak konumlandirma yapilir ve fiyatlan-
dirma stratejisi belirlenir.

Pazara Erisim: Hedeflenen pazarda Urin
veya hizmetlerin dagitimini nasil gercekles-
tireceginiz de blylk 6nem tasir. Yerel dist-
ribUtdrlerle galismak, e-ticaret olanaklarina
yonelmek veya fiziksel magazalar agmak
gibi farkli secenekler dikkatle degerlendiril-
melidir. Lojistik, maliyetler, teslimat sureleri
ve tedarik zinciri ydnetimi stratejileri plan-
lanmalidir.

ihracatta hedef pazarlar belirlemek, detayl
analizler, dikkatli planlama ve stratejik di-
stince gerektirir ve stireg adim adim ilerlet-
melidirler.
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