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Pazarlama Farkindalik Seviyeleri, hedef kitlenizin ihtiyaclarini ve bilin¢ diizeylerini anlamay1
ve onlara dogru zamanda dogru mesaj1 vermeyi amaclayan stratejik bir pazarlama
konseptidir. Bu konsept, ilk olarak Eugene Schwartz’in “Cigir Acan Reklamcilik”
(Breakthrough Advertising) adli metin yazarhgi klasiginde 6zetlenmistir. Yazarin kisisel
deneyimine gore, bu konsepti 6grenmek pazarlamaya bakis acisini ve oyun planini tamamen
degistirmistir.

Bu makaleyi Spotify’da sesli olarak dinlemek i¢in podcast’ine bu linkten ulasabilirsiniz.

Bu konseptin temel amaci, belirli bir hedef kitleniz olsa bile, bu kitlenin tamaminin pazar
icerisinde ayni farkindalik seviyesinde bulunmadigini kabul etmektir. Hedef kitle, farkindalik
ve sofistikelik seviyelerine gore farkli segmentlere ayrilir. Amac, potansiyel musteriyi bu
farkindalik yolculugunda bilingsizden en bilingli olana dogru ilerletmektir.

Bu makaleyi Youtube’da goruntulu olarak izlemek icin videosuna bu linkten ulasabilirsiniz.

1.2 Pazarlama Farkindalik Seviyeleri

Pazarlama Farkindalik Seviyeleri, genellikle bes asamada incelenir:

1.2.1 Tamamen Habersiz (Completely Unaware / En Az Farkinda
Olan Kitle)

o Bu grup, bir sorunu oldugunun veya bir ihtiyaca sahip oldugunun farkinda
degildir. Sizin Grininizden veya ¢ozumunuzden de habersizlerdir.

o Amag, onlara sorunun var oldugunu gostermek ve bu sorunun yasamlarini nasil
etkiledigini vurgulayarak farkindalik yaratmaktir. Ornegin, “yiiksek enerji
faturalarn” gibi bir semptomla baslayip, klimanin ¢ok enerji tuketmesi gibi soruna
ve ardindan ¢at1 yalitimi gibi ¢gozume gegilebilir.

o Bu, en karmasik senaryo olup, genellikle yeni kitlelere acilmanin bir yoludur.
Yazarin e-ticaret orneginde, bu kitle e-ticareti heniiz diisinmemis, ancak isleriyle
ilgili kiiguk sorunlar olan kisilerdir.

1.2.2 Sorunun Farkinda (Problem-Aware / Problemin Farkinda Olan
Kitle)

o Bu grup, bir sorunlari oldugunu bilir ancak ¢ozim konusunda kafalar1 karisiktir.

o Amag, onlar1 dogru yola yonlendirmektir. Metinler, insanlarin yasadig: sorunlarla
baslatilir. Ornegin, “Siniizit enfeksiyonundan 48 saat i¢inde nasil kurtulursunuz?”
gibi bir problem dile getirilip, ardindan ¢oziime ve urune gegilir.

o E-ticaret orneginde, kendi isiyle ilgili sorunlarin basladigini hisseden ve bunlara
online/dijital yollarla ¢cozum bulmak isteyen, ancak henuz ¢ozum yollar1 hakkinda
dusunmemis kisiler bu gruba girer.
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1.2.3 Cozumun Farkinda (Solution-Aware / Coziim Yollarinin
Farkinda Olan Kitle)

o Bu grup, sorunlarinin ¢ozumune dair bir fikre sahiptir ancak sizin urununuzun en
iyi secenek oldugunu heniiz anlamamigtir.

o Hedef kitlemizin bir ¢oziime yonelik arzulari vardir. Pazarlama, bu arzuyu dile
getirerek ve ardindan buna cevap veren iirtinii tanitarak yapilir. Ornegin, “Bu yaz
plaj icin nasil kasli ve fit bir viicuda sahip oldum” gibi bir kilo verme istegi dile
getirilir ve ardindan ilgili antrenman programi tanitilir.

o E-ticaret orneginde, dijital yollarla para kazanmak istedigine kesin karar vermis
ancak hangi ¢ozum yolunun (0rn: dijital pazarlama ajansi, Forex, Amazon’da e-
ticaret, kendi markasini kurma) kendisine en uygun olduguna karar verememis
kisilerdir.

1.2.4 Uriiniin Farkinda (Product-Aware / Uriiniin/Hizmetin Farkinda
Olan Kitle)

o Bu insanlar urununuzu biliyor ancak hala satin alma noktasina gelmemislerdir.
Stuphelerinin ortadan kaldirilmas: gerekir.

o Hedef kitle urununuzu gormus, ancak markaniza %100 ikna olmamais ve rakipleri
de incelemektedir. Yazilacak metinler, markaya olan guveni artirmaya,
piyasadaki iistiinliigiini kanitlamaya ve tiiketicilerin sahip olabilecegi sorulari
veya itirazlan yanitlamaya odaklanir. Ornegin, uiriinle harika sonuglar elde eden
birinin ovgu dolu yorumu ve kisa musteri yorumlar kullanilabilir.

o E-ticaret 6rneginde, kendi markasini kurmaya kesin karar vermis, bu yolda belki
Facebook reklamlar: gibi spesifik konularda destek veya mentorluk arayan
kisilerdir. Bu kisiler belirli konularda takilmis olabilirler.

1.2.5 Tamamen Farkinda (Most Aware / En Farkinda Olan Kitle
(”Ever”))

o Bu grup, urinunuzu tanir ve sever, ancak bir sey onlari satin almaktan alikoyar.
Onlara son bir durtu vermek gerekir.

o Bu asamada sadece teklif tanitilir. Insanlarin neden hemen harekete gecmesi
gerektigi, ornegin stoklarin tikenmek iizere oldugu vurgulanir.

o Bu kitle genellikle bir urun veya hizmeti satin almak i¢in ya zamansal ya da
maddi bir suirecin asilmasini bekler (orn: indirime ihtiya¢ duyar) ve onlara hitap
etmek genellikle daha kolaydir.

1.3 Konseptin Uygulanmasi ve Faydalan

Pazarlama farkindalik seviyeleri konsepti, markalarin ve isletmelerin rekabeti yenmek
veya pazarda farklilasmak icin stratejik bir yaklasimdir. Bu yaklasim sayesinde:

* Dogru Mesaji Dogru Anda Verme: Hedef kitlenizin bilinc seviyesini anlamak,
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mesajlarinizi onlarin ihtiyaclarina gore sekillendirmenizi saglar. Bu, sadece dikkat
cekmekle kalmaz, ayn1 zamanda onlar harekete gecirir ve satisa donusturur.

Hedef Kitlenin Segmentasyonu ve Filtrelenmesi: Hedef kitleniz asla tek tip
degildir; kimisi hicbir seyin farkinda degilken, kimisi ¢cozimun kapisindadir. Bu
konsept, hedef kitlenizi farkh farkindalik seviyelerine gore segmentlere ayirarak, her
birine farkl bir yaklasimla hitap etmenizi saglar. Bu strateji uygulandiginda, icerik
dogal bir filtreleme mekanizmasi gorevi goriir. Iceriginiz, en cok calismak istediginiz
kitleyi cekerken, diger kitlelerin (6rnegin “kolay yoldan para kazanmak isteyenler”
gibi) iceriginizi karmasik bulup uzaklagmasini saglar.

Giuvenilir Bir Yardim ve Otorite Kaynagi Konumlandirmasi: Misteri haline
gelmeden ¢ok once hedef kitleyle bir iligski kurularak, kendinizi guvenilir bir yardim ve
otorite kaynag olarak konumlandirirsiniz. Uriiniiniiz, kisinin sorununa mantiksal bir
¢ozum olarak onceden konumlandirilir.

Rekabetten Kacinma ve Nis Olusturma: Pazarin farkindalik seviyelerine gore
segmentasyon yaparak, diger ajanslar ve danismanlik firmalariyla aym kitle igin
dogrudan rekabete girmekten kacinilir. Bu, rekabeti yenmenin veya pazarda
ayrismanin etkili bir yoludur. Yazar, kendi stratejisinde herkese egitim satmaya
calismak yerine, belli bir seviyeye gelmis markalarla veya mentorluk ¢alismalaryla
calisarak gelir elde etmeyi hedefler.

Kaliteli Is Firsatlarin1 Cekme: Bu dil ve icerik stratejisi sayesinde, yazarin is
gorusmesine gelen markalar ve firmalar, halihazirda belirli bir seviyede satis yapan,
hatta milyonlarca ciro ¢eviren ve mevcut sorunlarini asmak icin gelen firmalar
olmaktadir.

Daha Az Misteriyle Yiiksek Gelir ve Daha Tatmin Edici Calismalar: Kalabalik bir
kitleye egitim satmak veya yuzlerce ajans musterisi almak yerine, daha az ama daha
nitelikli musteriyle ¢alisarak ciddi gelir elde etme potansiyeli sunar. Bu yaklasim, isten
daha fazla keyif alma ve uzmanlig1 derinlemesine kullanma firsati saglar.

Tutarhilik ve Giiven Insasi: Yapilan her calisma (reklam igerikleri, iriin sayfalar,
sosyal medya icerikleri vb.) hitap edilecek kitlenin diline ve seviyesine uygun olmaldir.
Aksi takdirde, farkl seviyedeki bir kitleye yanlis bir mesajla yaklasildiginda musteri
kaybedilebilir. Ornegin, yiiksek ciro yapan bir firmaya “ayda 10.000 dolar kazanirsiniz’
gibi basit bir vaat sunmak, o firmay1 kaybetmenize neden olabilir, ¢cunku deneyimli bir
firma yuzeysel vaatleri ciddiye almaz.

Olumsuz Yorumlarin Degerli Bir Gosterge Olmasi: Yazar igin, igeriklerine gelen
ve ilk bakista olumsuz gibi goriinen yorumlar (6rnegin, “Bu videolarin, bu igeriklerin
kati suretle Turkiye ile alakasi yok” veya “Senin videolarini anlayabilmek i¢in once
chat-GPT’ye atiyorum”) bile aslinda stratejisinin ise yaradigini ve istenmeyen hedef
kitlenin elendigini gosterir. Bu tir yorumlar, yazarin daha sofistike hedef kitlesine
yonelik icerik dilinin ve uzmanlasma stratejisinin dogrulugunu onaylar.

U

Sonug olarak, pazarlama farkindalik seviyesi konsepti, markalarin dogru hedef kitleye,
dogru mesajla ulasmasini saglayarak gereksiz rekabetten kacinmasina ve kendi nisinde
benzersiz bir konum edinmesine olanak tanir. Bu sayede sadece daha karl degil, ayni
zamanda daha tatmin edici is iliskileri kurarak pazarda kalici bir fark yaratilabilir.
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