NIV Dr. Nurettin ALABAY
Yeni Pazar Bulma

Yeni pazar bulma, bir isletmenin buyiimesi ve gelismesi i¢cin 6nemli bir stratejidir.
Isletmelerin mevcut pazarlarinda doygunluga ulasmasi veya rekabetin artmas: durumunda,
yeni pazarlara acilmak buyume potansiyelini artirabilir.

Yeni Pazar Bulmanin Onemi

» Biiyiime ve Gelisme: Yeni pazarlar, isletmelerin bilyiime potansiyelini artirir. Mevcut
pazarlardaki bityiime sinirlarina ulasildiginda, yeni pazarlara girerek daha genis
musteri tabanlarina ulasilabilir.

 Rekabet Avantaji: Yeni pazarlara girmek, rekabette one ge¢meyi saglar. Isletmeler,
rekabetin daha az oldugu veya tamamen yeni bir pazarda faaliyet gostererek avantaj
elde edebilirler.

o Risk Dagilim1: Isletmelerin tek bir pazara bagiml olmamast, riskleri dagitir. Bir
pazarda yasanan olumsuzluklar, diger pazarlardaki faaliyetlerle telafi edilebilir.

» Yeni Misteri Kazanimi: Yeni pazarlar, yeni misteri segmentlerine ulasma imkani
sunar. Farkli musteri ihtiyaclarina ve beklentilerine cevap vererek musteri tabanini
genisletebilir.

« Marka Bilinirligi: Yeni pazarlara acilmak, marka bilinirligini artinr. Isletmeler, farkl
cografyalarda veya sektorlerde faaliyet gostererek markalarini daha genis kitlelere
tanitabilir.

Yeni Pazar Bulma Stratejileri

» Pazar Arastirmasi: Yeni pazarlara girmeden once kapsaml bir pazar arastirmasi
yapmak onemlidir. Potansiyel pazarlar, hedef kitle, rekabet durumu ve pazar trendleri
analiz edilmelidir. Bu analiz, isletmenin pazara giris stratejisini belirlemesine yardimci
olur.

» Hedef Kitle Belirleme: Yeni pazarlarda hangi musteri segmentlerine
odaklanilacagina karar verilmelidir. Musteri profilleri olusturularak, miisteri ihtiyaclar:
ve beklentileri anlasilmalidir.

« Benzer Sirketlerin incelenmesi: Kendi sirketine benzer sirketlerin iiriin veya hizmet
sundugu pazarlar arastirilabilir. Bu, potansiyel pazarlar hakkinda fikir edinmeye
yardimci olur.

» Pazarlama Stratejileri: Yeni pazarlar icin uygun pazarlama stratejileri
belirlenmelidir. Bu stratejiler, reklam, sosyal medya, halkla iliskiler ve diger pazarlama
araclarini igerebilir.

» Dagitim Kanallar: Yeni pazarlarda triin ve hizmetlerin musterilere nasil
ulastirilacagi belirlenmelidir. Dagitim kanallari, perakende satis noktalari, online
platformlar veya distribiitorler araciligiyla olabilir.

e Ortak Pazarlama: Baska sirketlerle ortaklik yaparak yeni pazarlara girilebilir. Ortak
pazarlama, maliyetleri dusurmeye ve musteri tabanini genisletmeye yardimc1 olur.
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Yeni Pazar Bulma Sureci

1. Pazar Analizi: Potansiyel pazarlar belirlenir ve mevcut pazar buytkligi, biyiime
potansiyeli ve rekabet durumu analiz edilir.

2. Hedef Kitle Belirleme: Pazardaki musteri segmentleri belirlenir ve her segmentin
ihtiyaclarn ve beklentileri analiz edilir.

3. Giris Stratejisi: Pazara giris icin uygun bir strateji belirlenir. Bu strateji, irin veya
hizmetin farklilastirilmasi, fiyatlandirma stratejisi veya dagitim stratejisi olabilir.

4. Pazarlama Plani: Yeni pazar i¢cin uygun bir pazarlama plani olusturulur. Bu plan,
reklam, sosyal medya, halkla iliskiler ve diger pazarlama aracglarini igerir.

5. Uygulama: Planlar hayata gegcirilir ve pazara giris yapilir. Satis ekipleri, musteri
iliskileri ve pazarlama faaliyetleri yuratulur.

6. Izleme ve Degerlendirme: Pazara giris sonrasi, performans metrikleri kullanilarak
sonuclar degerlendirilir ve stratejiler gerektiginde gtuincellenir.

Yeni Pazar Bulmanin Zorluklari

» Risk: Yeni pazarlara girmek risklidir ve belirsizlikler icerebilir. Basarisizlik ihtimali
g0z onunde bulundurulmalidir.

» Maliyet: Pazar arastirmasi, pazarlama faaliyetleri ve yeni dagitim kanallari olusturmak
maliyetli olabilir.

» Kaynaklar: Yeni pazarlara girmek icin yeterli finansal, insan ve teknolojik kaynaklara
sahip olunmalidir.

« Kiiltirel Farkhiliklar: Yeni pazarlarda kultiirel farkliliklar ve tiiketici aliskanliklar:
farklilik gosterebilir. Bu farkliliklar dikkate alinmalidir.

» Rekabet: Yeni pazarlarda da rekabet olabilir. Rekabeti iyi analiz etmek ve rekabet
avantaji olusturmak onemlidir.

Ozetle, yeni pazar bulma, isletmelerin biiyiimesi ve rekabette one gecmesi i¢in 6nemli bir
stratejidir. Ancak, bu surec dikkatli bir planlama, pazar arastirmasi ve stratejik kararlar
gerektirir. Yeni pazarlara girmeden once, isletmelerin kendi guglu ve zayif yonlerini,
firsatlar1 ve tehditleri (SWOT analizi) degerlendirmeleri 6nemlidir.
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