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Yeni ve Zorlu Dlnyaya Hazir misiniz?
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AJANDA

Rekabet Gucu

Dijital pazarlama, isletmelerin rekabet guclerini ve ihracat buyumelerini
artirmalarina yardim eder

Yeni Diinyaya Uyumlu Olmak ve Degismek

Dijital pazarlama, isletmelerin dunya capinda yeni musteriler, tedarikciler ve
ortaklar belirlemesine yardimci olur

Yenilikcilik ve Bilinirlilik
Dijital pazarlama, isletmelerin kuresel tuketicilerle iliskilerini
guclendirmelerine yardimci olur

igneyi Kendimize Batirma Zamani

Dijital pazarlama, isletmelerin uluslararasi pazar trendlerine uyum
saglamasina yardimci olur

Fuarlari etkin yapmak

Dijital Pazarlama Fuarlari en guclu bilinirligi saglayabilir




2025 VE SONRASI

ILERIYI GOREBILME
SANATINI OGRENELIM



y
Iflas Dalgasi Yiikseliyor,
Sirketler Birer Birer

Dusuyor!

Yilin ilk 5 ayinda konkordato ilan eden sirket sayisi
gegen yilla gore %97 artigla 967'ye ulasti. En fazla
konkordato tekstil sektorunden gelirken, insaat ve metal
urun sektorleri de riskli grupta yer aldu.

Borsadaki sirketler sizce tehlikede mi?




BUGUNKU DUNYA

Dijital pazarlama, kuresel ticarette donusturucu bir arac olarak
ortaya ciktl ve her buyuklUkteki isletmenin uluslararasi pazarlarla
benzeri gorulmemis sekillerde etkilesim kurmasini sagladi. Sirketler,
dijital platformlardan yararlanarak geleneksel giris engellerini
asabilir, cesitli tUketici tabanlarina hitap edebilir ve ihracat bUyumesi
icin yeni ufuklar kesfedebilir. Dijital pazarlamanin ihracat
stratejilerine entegrasyonu, yalnizca gorunurligu ve erisilebilirligi
artirmakla kalmaz, ayni zamanda kuresel 6lcekte ekonomik
kalkinmayi da yonlendirir. Bu belgede, dijital pazarlamanin ihracat
uzerindeki etkisini inceleyecegiz ve gelecek icin etkilerini
inceleyecegiz.



Dijital pazarlama, cografi engelleri ortadan
kaldirarak isletmelerin dinya capindaki musterileri
hedeflemesini mumkun kilar. Sosyal medya
kampanyalari, arama motoru optimizasyonu (SEO)
ve e-ticaret platformlari araciliglyla isletmeler, fiziksel
vitrinlerin veya dagitim aglarinin kisitlamalari
olmadan uluslararasi kitlelere ulasabilir. Ornegin,
Fas'taki kucuUk bir zanaatkar, Etsy veya Instagram
gibi platformlar araciliglyla Kanada veya
Japonya'daki alicilara el yapimi takilar pazarlayabilir.



Geleneksel ihracat operasyonlari genellikle
reklamcilik, ticari fuarlar ve fiziksel pazarlama
kampanyalarinda onemli maliyetler icerir. Dijital
pazarlama ise isletmelerin Grunlerini minimum
finansal yatirimla tanitmalarina olanak tanir. Tiklama
basina ddeme (PPC) reklamciligl, e-posta
kampanyalari ve etkileyici ortakliklar, ozellikle
kuresel erisimi hedefleyen kucuk ve orta olcekli
isletmeler (KOBI'ler) icin dnemli yatinm getirileri
saglayabilir.



Kuresel tuketici tabani, surdurulebilirlik ve etik
uygulamalar konusunda giderek daha fazla
bilincleniyor. ihracat icin gelecekteki dijital
pazarlama stratejileri, kaynak bulmada seffafligy,
cevre dostu Uretim yontemlerini ve adil ticaret
sertifikalarini vurgulayacaktir. Bu degerlere uyan
ihracatcilar, artan musteri guveni ve sadakatinin
tadini cikaracaktir.



VR ve AR gibi teknolojiler, ihracatcilar icin dijital
pazarlamada devrim yaratmaya hazirlaniyor. Sanal
magaza turlari, etkilesimli Gran tanitimlari ve
surukleyici deneyimler, isletmelerin tekliflerini
uluslararasi alicilara daha etkili bir sekilde
sergilemelerine yardimci olabilir. Ornegin, bir mobilya
ihracatcisi, musterilerin bir Gruntn satin almadan
once evlerinde naslil gorunecegini
gorsellestirmelerine olanak saglamak icin AR'yi
kullanabilir.



Dijital pazarlama araclari, dil ve kilttrel engelleri
yikmada ilerlemeye devam edecek. Yapay zeka
odakli ceviri hizmetleri, yerellestirilmis icerik ve
kulturel agidan hassas reklamclilik, inracatcilarin
farkli Kitlelerle daha sorunsuz bir sekilde baglanti
kurmasini saglayacaktir. Bu, daha once girilmesi zor
olarak kabul edilen pazarlarda firsatlar yaratacaktir.



Sosyal medya platformlari, sosyal ticaret olarak
bilinen dogrudan satin alma icin giderek daha fazla
merkez haline geliyor. ihracatcilar, dijital pazarlama
cabalarini, tuketicilerin Urunleri tek bir sorunsuz
deneyimde kesfedebilecekleri,
degerlendirebilecekleri ve satin alabilecekleri
Instagram, TikTok ve Pinterest gibi platformlarla
entegre ederek bu trentden yararlanabilirler.



Dijital pazarlama, ihracat icin muazzam bir
potansiyel sunsa da, zorluklar da yok degil. Siber
guvenlik tehditleri, degisen algoritma dinamikleri ve
yeni teknolojilere surekli adaptasyon ihtiyaci
isletmeler icin risk olusturuyor. Ek olarak, veri
koruma yasalari (or. GDPR) gibi uluslararasi
duzenlemelere uyum, yasal komplikasyonlardan
kacinmak icin cok onemlidir.



Dijital pazarlamanin ihracat Uzerindeki etkisi donusturucudur
ve isletmelerin kuresel kitlelere ulasmasina, operasyonlari
optimize etmesine ve ekonomik blyumeyi yonlendirmesine
olanak tanir. Teknoloji gelismeye devam ettikce, ihracatin
gelecegi de dogal olarak dijital stratejilere bagl olacak.
Yenilikci araclari benimseyen, degisen tuketici davranislarina
uyum saglayan ve surdurualebilirlige oncelik veren sirketler,
kuresel pazarda gelismek icin iyi bir konumda olacaklar.

Oziinde, dijital pazarlama sadece isletmelerin uluslararasi
pazarlarla nasil iliski kurdugunu yeniden sekillendirmekle
kalmiyor, ayni zamanda kuresel ticaretin dogasini da yeniden
tanimliyor. ilerledikce, en son teknolojilerin, etik
uygulamalarin ve veriye dayali icgorulerin entegrasyonu, dijital
pazarlamanin basarili inracat stratejilerinin temel tasi olmaya
devam etmesini saglayacaktir.



MADE IN ITALY!
A SELECTION OF NEW STYLES THAT
SAY “AMORE” JUST LANDED...

ITALYA'DA URETILMISTIR
""ASK" DIYEN YENI MODELLER SU
ANDA YERE INDI..."

A seleetion of new sty
s@y amore just l[andes

SHOP NOW




Markalara Hizmet Etmeyelim...Kendi Uriinlerimizi

Son kullanici Markamizi Talep Etsin!

Farklihga Odaklanmis Coziimlerle Diinyaya

En yaratici larimizi diinyaya sunalim!
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PAZARLAMADA

Di ] iTAL DIITAL DONUSUM VE DUITAL PAZARLAMA
. e e KOLAYLASTIRICI MI YOKSA iTICI GUC OLARAK
DON U§U \ DIITALLESME?

NEDIR?



B2B Kuresel Deger Zinciri
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KURESEL MARKALASMA TEK SANSIMIZ!

Product description

Various cosmetic products: eau de cologne, perfume, body
spray, hand and body lotion, liquid soap, aftershave.
Concerns various fragrances and batches (only products
manufactured before March 2022 are concerned for the

moment).

Etik Pazarlama diye bir pazarlama sistemi var...Hic
kullandik mi..... ?

1923 den bu yana....







TURK KAHVESI

Net 125g€




IHRACAT
ULKELER ICIN

COK ONEMLIDIR!

Ihracat yapmak demek, kendi Urtnlerimizi gururla baska ulkelere etkin
bir iletisimle ve guvenle gondermek demektir. Gliven kelimesinden daha
onemli bir kelime yoktur.

Glven kazanmak seffaflikla olur ve yeni dinyanin en dnemli kriteridir.

Bu dusuncelerle calisan firmalar bunu iyi distunmeleri lazim.
Markalasamamizin temel sebebidir...Cunku karsi tarafin guvenini
kaybettigimiz anda markaya en buyuk zarari verir ve bunu yenilestirmek
ve hatalari unutturmak hemen hemen imkansizdir. Marka degerinin
onemli bir simgesidir seffaflik!

Unutmayalim, bizim Urettigimiz herseyi herkes Uretiyor....

Bu ekonomik ortamda lhracat azalirsa ne olur? Ve tamamen fiyat
dusurme yarisina girmek zorunda kalirsak....

Ulke ekonomimiz icin oldukca stratejik bir tehlike!

Unutmayalim ki dirust ve seffaf olmak bir opsiyon degil bir
zorunluluktur....



EKONOMIK
KARGASILIGINDA
PAZARLAMANIN

MUTLAK OLMASI
GEREKEN TEMEL
NEDENI:

1. Pazarlama Satislari Artinir- Cogu zaman, pazarlama butceleri,
ekonomik endise ortaya ciktiginda azaltma blogunda ilk sirada yer
alir. Ancak bu korkuya dayall zihniyetin mantigi bir tarlu
ayristinimiyor. Hizmetlerinizi ve UrUnlerinizi pazar degisikliklerine
gore yeniden konumlandirmak, farkindalik olusturmaya devam
etmek ve potansiyel musteriler olusturmak icin bundan daha kritik
bir zaman yok.

2. Devam Eden Pazarlama Faaliyetleri istikrari isaretler- Reklamlari
cekmek ve pazarlama faaliyetlerini azaltmak icin cabalamak,
sirketinizin finansal gelecegi konusunda endiseli oldugu mesajini
pazara gonderir ve gunuimuzun hiper baglantili haber déngusuyle,
isinizde bir seylerin yanhs oldugunun bir isareti olarak kabul
edilebilir ve musteri guvenini olumsuz etkiler.



EKONOMIK
DURGUNLUKTA
PAZARLAMANIN

MUTLAK OLMASI
GEREKEN TEMEL
NEDENI:

Kultirel Kimligin One Cikarimasi

Pazarlamanin en zorlayici yonlerinden biri, ktltrel kimligi ktresel
markalasmaya asilama yetenegidir. Bir Ulkenin Kulturu, gelenekleri
ve degerleri, markalarini uluslararasi pazarlarda ayiran benzersiz
satis noktalari olarak hizmet edebilir. Ulkeler, bu unsurlar
pazarlama stratejilerine dahil ederek bir ayricalik ve 6zgunlik
duygusu yaratabilirler.



EKONOMIK
DURGUNLUKTA
PAZARLAMANIN

MUTLAK OLMASI
GEREKEN DORT
TEMEL NEDENI:

Pazarlama, kuresel markalari gelistirmek ve surdurmek isteyen
ulkeler icin yadsinamaz bir sekilde hayati onem tasiyor. Farkindalik
yaratmak ve given insa etmekten yeniligi tesvik etmeye ve kultirel
baglar guclendirmeye kadar, markalarin yalnizca hayatta kalmasini
degil, ayni zamanda uluslararasi sahnede gelismesini saglamada
cok yonlu bir rol oynar. Kuresellesme derinlesmeye devam ettikce,
stratejik ve etkili pazarlamaya yatirrm yapan ulkeler on planda
kalacak, tuketici tercihlerini sekillendirecek ve modern ekonomik
manzaradaki yerlerini guvence altina alacaktir.



SiZLERE

SORUYORUM

PEKiI ULKEMIZDE SiZCE DUNYAYA ACILACAK HICBIR DEGERIMiZ YOK
MU ?

YABANCI SIRKETLER URUNLERIMizi KENDILERI iCIN
MARKALASTIRIYORSA BUNDAN GURUR MU DUYUYORU?Z!

BiZiM OLAN DEGERLERI| YABANCILAR KENDILERINE
MARKALAMALARI HiC UZMUYOR MU KIMSEYi?

HALA TURKIYE GELISMEKTE OLAN ULKELER ARASINDA! MEMNUN
MUYUZ?

DEVAMLI IFLAS HABERLERI ALDIGIMIZ ULKEMIZDE HiC
DUSUNDUNUZ MU NEDEN?

PAZARLAMA bir masraf degil, stratejik bir yatirimdir!!!!



ULKE
MARKALASMASI
ILE ULKE

PAZARLAMASI
ARASINDAKI
FARK NEDIR?

Ulke Markalasmasi uzun vadede itibar ve giiven olusturur! Ama
Nasil?

Ulke Markalasmasi, Ulke Pazarlama aracilidiyla anlattiginiz
hikayelerin temellerini olusturur. Potansiyel turistlerin, yatirrmcilarin
ve diger hedef kitlelerin ilgisini cekmek icin tasarlanmis faaliyetleri
besleyen ozdur.

Sloganlar, semboller ve diger kimlik unsurlarinin gelistirilmesini
icerebilse de, Ulke Markalasmasi, reklamcilik, blog olusturma ve
sosyal medya kampanyalari gibi taktiksel pazarlama faaliyetlerinin
kendisi degildir.

Ulke Markasi, llkenizin izleyicilerinin kalplerinde ve zihinlerinde
deneyimlediklerinde, duyduklarinda, konustuklarinda veya
dusunduklerinde tetikledigi olumlu duygu veya hislerdir.



ULKE
MARKALASMASI
ILE ULKE

PAZARLAMASI
ARASINDAKI
FARK NEDIR?

Sloganlar, semboller ve diger kimlik unsurlarinin gelistiriimesini
icerebilse de, Ulke Markalasmasi, reklamcilik, blog olusturma ve
sosyal medya kampanyalari gibi taktiksel pazarlama faaliyetlerinin
kendisi degildir.

Ulke Markasi, Ulkenizin izleyicilerinin kalplerinde ve zihinlerinde
deneyimlediklerinde, duyduklarinda, konustuklarinda veya
dusunduklerinde tetikledigi olumlu duygu veya hislerdir.
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Ulke markalasmasi, turizm, yatinm ¢cekmek ve diplomatik iliskileri gelistirmek gibi belirli hedeflere

ulasmak icin uluslararasi imajini stratejik olarak sekillendiren bir ulusu icerir. Belirli bir marka imajini

iletmek ve sinirlarinin otesindeki bir Ulke hakkinda olumlu algilar yaratmak icin kasitli bir cabadir
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Ulke markalasmasi, turizm, yatinm ¢cekmek ve diplomatik iliskileri gelistirmek gibi belirli hedeflere
ulasmak icin uluslararasi imajini stratejik olarak sekillendiren bir ulusu icerir. Belirli bir marka imajini
iletmek ve sinirlarinin otesindeki bir Ulke hakkinda olumlu algilar yaratmak icin kasitli bir cabadir
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"MADE IN TURKIYE" MARKA DEGILDIR.

Marka deger tekilifinizle olusur. Harika bir websitesiyle olusur. Yeni teknolojiler bunun icin ¢cok
onemlidir.

Ama teknoloji ile ise baslamak yapabilecegimiz en blyuk yanlistir....Once yolumuzu gizmek
zorundayiz pazarlamacilar olarak. insan kafasi ileriyi etkin olarak yaratabilirse bu tim
teknolojilerin katkisi da muthis olacaktir!

Belki boylece buyuk sirketler tam bir dunya markasi olur, kobiler fason ticaretten ¢ikip
markasiyla dunyaya erisebilir, bu onlarin bayumelerine ve karlarini yukseltmelerine yardim eder.

Startup lar da en basta boyle kurulursa, teknoloji gicu olan bu sirketler ticaret acisindan ¢ok
cabuk buyuyecektir. En basindan kurulus faktorlerinin icine pazarlamayi yerlestirmeleri lazimdir!

30




PAZARLAMADA

DIJITAL DONUSUM

Pazarlamada dijital dontstm, dijital kanallarinizin dogru
kullanimi ve optimizasyonu yoluyla dijital kayitsizliktan aktif
dijital mukemmellik arayisina gecisi ifade eder. Daha spesifik
olarak, bu, yaklasiminizi bilgilendiren ve musteri yolculugunu
lyilestiren daha derin icgoruler elde etmek icin dijital
kanallarinizi iyilestirmek anlamina gelir.



DUITAL
DONUSUM
PAZARLAMA

DEPARTMANINIZ

ICIN NASIL
GORUNEBILIR?:

Dijital donasumun ilk adimi, mevcut pazarlama araclarinizin ve kanallarinizin
degerini incelemektir, Web sitenize, sosyal medyaya, otomasyon araclarina, analiz
platformlarina ve musteri veritabaniniza yakindan bakin. Bu platformlardan
yararlanma konusunda daha iyi olabilir misiniz? ihtiyaclariniz icin daha iyi
secenekler var mi? Bu araclarin ve kanallarin kapsamli bir incelemesi, sirketinizi
basariya gotirmek icin yeterince donanmis olmanizi saglayacaktir.

Silolari Kirmak- Dijital kanallarinizi optimize etmenin yani sira, tum bu sistemlerin
birbiriyle konustugundan ve birlikte calistigindan emin olmaniz gerekir.Dijital
araclariniz silo halinde calistiginda, BuyuUk resmi kaciriyorsunuz. Bir musterinin
yolculugunu takip etmek icin bes farkl hesapta oturum acip kapatmak, verimli veya
surdurulebilir bir calisma yontemi degildir. Bir musteri veri platformu (CDP), bu
platformlari bir araya getiren bag dokusu gorevi gorebilir ve size tim musteri
tabaninizin butunsel bir gorutnumunu sunar.

Miisteri Yolculugunu Optimize Etme :lyilestiriimis kanal entegrasyonlarindan elde
edeceginiz gelismis bilgiler, basari icin stratejinizi degistirmenize yardimci olacaktir.
Pazarlama huninizin butunsel bir gérunumuyle donanmis olarak, zayif noktalari ve
iyilestirme firsatlarini kolayca belirleyebilirsiniz. Ayrica hem potansiyel musteriler
hem de musteriler icin daha kisisellestirilmis, alakall bir deneyim sunabileceksiniz.



DEVAM EDEN BIR

CABA

Bugun sizi dijital mukemmellige iten unsurlar, yarin yeni
teknolojilerin tanitilmasiyla engel haline gelebilir.

Birinci sinif bir dijital varhigi surdirmek ve yatirim getirisini
gormek icin pazarlama motorunuzu bir butun olarak
gelistirmeye ve yinelemeye devam etmelisiniz. Son asamada
yolunuzu bulur ve orada durursaniz, surekli gelisen bir dijital
dunyada geride kalma riskiyle karsi karsiya kalirsiniz. En son
pazarlama trendlerinden haberdar olarak ve yeni
uygulamalarla ugrasmaya cesaret ederek, markanizi
onumuzdeki yillarda dijitalin on saflarinda tutacaksiniz.



BIR
KOLAYLASTIRICI
OLARAK Mi
YOKSA BIR ITICI

GUC OLARAK M
DUITALLESME?

Cevrimici pazarlama olarak da adlandirilan dijital pazarlama,
markalarin interneti ve diger dijital iletisim bicimlerini kullanarak
potansiyel musterilerle baglanti kurmasini tesvik etmektir. Bu,
yalnizca e-posta, sosyal medya ve web tabanli reklamciligl degil, ayni
zamanda bir pazarlama kanali olarak metin ve multimedya
mesajlarini, ve data analizi de icerir.



INOVASYON VE

PAZARLAMA

Hem inovasyon hem de pazarlama icin giderek daha onemli bir
bilesen, ekonomimizin dijital déntisimudiir. isletmelerin dijital
donusumu, hem mikro hem de makro ekonomik duzeylerde genis
kapsamli bir etkiye sahip olan pazarlama uygulamalari Uzerinde
derin bir etkiye sahiptir. Mikroekonomik duzeyde, pazarlamanin
dijital dontsumu, urun/hizmet yapilandirmasi da dahil olmak uzere
pazarlama alaninin tum yonlerini; Fiyatlandirma; Dagitim ve tanitim
faaliyetleri. "Pazara acilma" stratejilerinde nasil yenilik
yapacaklarinin ve deger yaratacaklarinin tamamen yeniden icat
edilmesinden baska bir sey icermez.

Makroekonomik duzeyde, pazarlamadaki dijital donusim ve bunun
sonucunda ortaya cikan pazarlama stratejileri, diger faktorlerin yani
sira ulusal rekabet glcunu, isgucu piyasalarini, inovasyonu,
antitrostu ve vergilendirmeyi etkiler.



RISKLER BUYUK

Manzara, yeni teknolojinin, is modellerinin ve degisen talebin
getirdigi degisen kosullara uyum saglayamayan sirketlerle doludur.
Pazarlamanin dijital araclar, urtn ve stratejilerle hizh donusimu,
isgucU piyasalari, tiketici refahi ve hem sirketlerin hem de uluslarin
rekabet gucu uzerindeki etkileriyle kuresel olarak dijitallesmenin
benimsenmesini hizlandiracaktir. Pazarlamanin dijitallesme
donusumunun tuketiciler, isletmeler ve uluslar icin esit olmayan
faydalar ve maliyetler yaratmasi bekleniyor



HER
PAZARLAMACININ
IZLEMESI
GEREKEN EN

YAYGIN DUITAL
PAZARLAMA
STRATEJILERI

Teknoloji Konusunda Bilgili Bir Ekip Olusturmak- Basarili bir dijital
donusum, dogru becerilere ve zihniyete sahip bir ekip gerektirir.
Mevcut ekip Uyelerinin becerilerini gelistirmek ve dijital pazarlama,
veri analitigi ve gelismekte olan teknolojiler hakkinda guclu bir
anlayisa sahip bireyleri ise almak icin egitim programlarina yatirm
yapin. Pazarlama departmaninda surekli 6grenme ve yenilik
kaltarinu tesvik edin.

Departmanlar Arasi isbirligi- Dijital déniisim basit bir sey de§il;
Cesitli departmanlar arasinda isbirligi gerektirir. CMQ'lar, uyumlu ve
entegre bir yaklasim saglamak icin BT, satis ve diger kilit paydaslarla
yakin bir sekilde calismalidir. islevler arasi ekipler, is hedeflerinin,
teknoloji uygulamasinin ve pazarlama stratejilerinin uyumlu hale
getiriimesini saglayabilir.



PAZARLAMADA
DUITAL
DONUSUMU

UYGULAMANIN 5
YOLU

icerik Pazarlamasi

Hangi tur iceriklerin hedef kitlenizde en ¢ok yanki uyandirdigini
anlamak ve icerigi buna gore optimize etmek icin veri analitigini
kullanin. Ayrica bloglar, sosyal medya, videolar ve e-posta bultenleri
gibi cesitli dijital kanallari kullanan kapsamli bir icerik pazarlama
stratejisi de olusturabilirsiniz.

Pazarlama Otomasyonu

Potansiyel musterilere ve musterilere davranislarina ve markanizla
etkilesimlerine gore kisisellestiriimis mesajlar iletmek icin otomatik
is akislari ayarlayarak isi otomatiklestirin.



ILETISIMIN GUCU
Isletmeler, ihracati etkili bir sekilde tesvik
ortaklarla ishirligi yapabilir. Ayrica analitigi

kullanarak performansi izleyebilir ve yasal
uyumluluga bagh kalabilirler.



NEDEN PAZARLAMA ILETISIMI STRATEJISINE
IHTIYACINIZ VAR?

Bilginin bizi her agidan bombardimana
tuttugu ginumuazun yogun dijital dinyasinda,
gurultlnun arasindan siyrilmak her
zamankinden daha zor. iste bu noktada iyi
hazirlanmig bir pazarlama iletigimi stratejisi
devreye giriyor. Bu sadece uUrinunuzu veya
hizmetinizi tanitmakla ilgili degil; Hedef
kitlenizle baglanti kurmak, glveni tesvik
etmek ve isinizin buyimesini saglamakla
ilgilidir. Iste bu ylUzden bir pazarlama iletigimi
stratejisine ihtiyaciniz var.
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ACIKLIK VE TUTARLILIK

Pazarlama iletigimi stratejisi, markanizin
mesajlasmasi igin bir yol haritasi saglar. Ister
sosyal medya gonderisi, ister e-posta
kampanyasi veya reklam olsun, her iletisimin
markanizin degerleri, tonu ve hedefleriyle
uyumlu olmasini saglar. Tutarlilik guven
olusturur ve tuketicilerin kalabalik bir pazarda
markanizl tanimasina ve hatirlamasina
yardimci olur.
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HEDEFLENEN ERISIM

Pazarlama iletigimi stratejisi, markanizin
mesajlasmasi igin bir yol haritasi saglar. Ister
sosyal medya gonderisi, ister e-posta
kampanyasi veya reklam olsun, her iletisimin
markanizin degerleri, tonu ve hedefleriyle
uyumlu olmasini saglar. Tutarlilik guven
olusturur ve tuketicilerin kalabalik bir pazarda
markanizl tanimasina ve hatirlamasina
yardimci olur.
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ETKIN MARKA BILINIRLIGI

Tutarli ve stratejik iletisim, marka bilinirligi
olusturmaniza ve markanizi sektoruntzde bir
otorite olarak kurmaniza yardimci olur. Degerli
icerikleri, iggoruleri ve uzmanligl paylasarak
markanizi hedef kitleniz igin guvenilir bir
kaynak olarak konumlandirirsiniz. Zamanla

bu, marka sadakatinin ve savunuculugunun
artmasina yol acar..
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FARKLILASTIRMA

Rekabetci bir pazarda, farklilagsmak one
cikmanin anahtaridir. Pazarlama iletigsimi
stratejiniz, markanizi rakiplerinizden ayiran
ozellikleri vurgulamall ve benzersiz deger
teklifinizi net bir sekilde iletmelidir. Ister
hikaye anlatimi, ister yenilikgi mesajlasma
veya gorsel marka bilinci olusturma yoluyla
olsun, markanizi farklilastirmanin yollarini
bulmak, hedef kitlenizin dikkatini gekmenize
yardimci olabilir.
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UYARLANABILIRLIK VE CEVIKLIK

Dijital ortam surekli geligiyor ve tuketici
davraniglari ve tercihleri her zaman degisiyor.
Bir pazarlama iletigsimi stratejisi, markanizin
temel degerlerine ve hedeflerine sadik
kalirken bu degisikliklere uyum saglamak igin
bir cergeve saglar. Yeni kanallar, teknolojiler
ve mesajlagma taktiklerini denemenize
olanak tanityarak markanizin alakali ve yanki
uyandirmasini saglar.
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OLCULEBILIR SONUCLAR

Son olarak, iyi tanimlanmis bir pazarlama
iletisimi stratejisi, cabalarinizin etkinligini
izlemenizi ve olgmenizi saglar. Net hedefler ve
temel performans gostergeleri (KPI'lar)
belirleyerek, kampanyalarinizin ve
girisimlerinizin etkisini 6l¢ebilir ve zaman
icinde stratejilerinizi optimize etmekiigin
veriye dayali kararlar alabilirsiniz.
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PAZARLAMA ILETISIMI STRATEJISI SADECE BIR
LUKS DEGILDIR

Gunumuzin rekabetgi pazarinda basarili
olmak isteyen herhangi bir igletme i¢cin bu bir
zorunluluktur. iletisime yonelik stratejik bir
yaklasim, netlik, tutarlilik, hedeflenen erisim
ve Olgulebilir sonuclar saglayarak markanizin
kitlelerle baglanti kurmasina, kendisini
rekabette farklilastirmasina ve uzun vadeli
basari saglamasina yardimci olabilir.
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ILETISIM SADECE
CIFT YONLU
OLUNCA
ILETISIMDIR.



SIMDI iIGNEYi KENDiMIiZE BATIRALIM

Kulturel normlar ve geleneksel is yapma bicimleri yeniligi,
yaraticiligl ve modern markalasma uygulamalarinin
benimsenmesini engelleyebilir. Girisimciler, alisiimadik veya riskli
gorunen stratejileri benimsemek konusunda isteksiz olabilirler.

Etkili markalasma, aclk ve ikna edici bir iletisim gerektirir. Birden
azla dile veya lehceye sahip ulkelerde, isletmeler birlesik bir
marka mesaji olusturmada zorluklarla karsilasabilir. Ek olarak, dil
engelleri markalarin uluslararasi kitlelere etkili bir sekilde
ulasmasinil engelleyebilir.
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SIMDI iIGNEYi KENDiMIiZE BATIRALIM

Sinirh Dijital Varhk

Modern dinyada, guclu bir cevrimici varlik, marka basarisi icin
kritik 5neme sahiptir. internet penetrasyonu diisiik veya dijital
araclara sinirli erisimi olan Ulkeler, kuresel sahnede rekabet
edebilecek markalar yaratmakta zorlaniyor.

inovasyonun Disiik Benimsenmesi

Teknolojik gelismeler genellikle basarili markalasmanin bel
kemigidir. En son araclara ve uygulamalara erisim olmayan
isletmeler, cekici ve modern markalar yaratmada rakiplerinin
gerisinde kalabilir.
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SIMDI iIGNEYi KENDiMIiZE BATIRALIM

Sinirli Markalasma Bilgisi

Markalasma konusunda egitim ve uzmanlhk eksikligi bir diger
onemli engeldir. Bazi ulkelerdeki girisimciler, marka stratejisinin
onemini anlayamayabilir veya markalarini gelistirmelerine ve
tanitmalarina yardimci olabilecek yetenekli profesyonellere
erisemeyebilir.

Kisa Vadeli Kazanimlara Odaklanmak

Uygun egitim olmadan, isletmeler uzun vadeli marka olusturma
yerine aninda kara oncelik verebilir. Bu yaklasim genellikle
tutarsizliga yol acar ve surdurulebilir blUylime potansiyelini azaltir.

Dil ve iletisim Zorluklari
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DiJITAL PAZARLAMA, ESASEN URUN VEYA HiZMETLERIN

YETENEGINDE YATMAKTADIR.

, Belki de sirketlerin en buyuk harcamalarindan
biridir. Bu Internet Uzerinden degil yuz ylze yapilan toplantilardir. Sonucta
resimler hemen sosyal medyaya konan personel resimleridir ama sirket
ile ilgili yepyeni bir iletisim yoktur. Hangi sirketin esas amaci sirketin
ismini kuresel bir marka yaratmaktir?

Ornegin egitimler, Fuarda basin blilteni yayinlamak Pazar bilgisi
paylasmak ve fuardan hemen sonra detayll konustugunuz yeni insanlara
e*mail programi hazirlamak.



2025 VE OTESI...ULUSLARARASI FUARLAR & ULKEMIZDE
PAZARLAMANIN (OLMAYAN) STRATEJIK ROLU

Fuarlar belli konular ve sektorlerle ilgili Gnemli bir topluluktur.

= Stratejileri Onceden belirlemek ve sirket markasini dunyaya acmak icin cok onemlidir.

= B2B dunyasinda ticari fuarlar, ag olusturma, markanizi bilinir hale getirme ve potansiyel musterileri kapma icin nihai
arenadir. Canh bir pazar yeri hayal edin, her el sikisma yeni ortakliklar icin bir tohum ve her sohbet potansiyel olarak
buyuk firsatlara acilan bir kapidir. B2B sektorundeki isletmeler icin bu bulusmalar bir vitrinden ¢ok daha fazlasidir;
Gorunurluk kazanmak ve baglantilar kurmak icin kritik bir savas alanidirlar.

= Bu degisen ortamda, ileri goruslu bir pazarlamacinin mantrasi uyum saglamak, baglanti kurmak, pazari tanimak ve
markanizi guclendirmektir.



2025 VE OTESI...ULUSLARARASI FUARLAR & ULKEMIZDE
PAZARLAMANIN (OLMAYAN) STRATEJIK ROLU

= Ticari fuarlar, markanizi bir dusunce lideri ve endustri uzmani olarak olusturmak icin mukemmel bir platformdur.
Konusmaci oturumlarinda, atolye calismalarinda ve panel tartismalarinda , icgoruleriniz ve uzmanliginiz izleyici
kitlesiyle paylasmaniza olanak tanir ve markanizi alaninizda bir otorite olarak konumlandirir. Bu gorunurluk, uzun
vadeli is basarisi icin gerekli olan marka guveni ve pazar guvenilirligi olusturmada paha bicilmezdir.

= Bu dusunce liderligi firsatlarina katilirsaniz, sirketinizin bilgi birikimini ve sektoru ilerletme konusundaki kararlihgini
sergileyerek mevcut endustri trendlerini, zorluklarini ve yeniliklerini ele alabilirsiniz. Bu yaklasim, markanizin
meslektaslari ve potansiyel musteriler arasindaki itibarini artirir ve guven ve guvenilirlik duygusunu tesvik ederek
isletmenizi uzmanlik ve ¢cozumler icin basvurulacak bir kaynak haline getirir.



2025 VE OTESI...ULUSLARARASI FUARLAR & ULKEMIZDE
PAZARLAMANIN (OLMAYAN) STRATEJIK ROLU

= Sosyal medyay! kullanirken sadece standin 6nunde resim cektirmenin ve ¢ok basarili oldugunuzu sdylemeniz cok
antik bir yaklasimdir. Sizin basarili olma s0zu ancak musterilerinizin algisi ile olusur. Resimleri paylasirken
sirketinizle ilgili olaganustu bir icerik paylasirsaniz orda tanidiklariniz da size sosyal medyada etkin ve olumlu
cevapla donerler. Bu da sizi hi¢ tanimayan potansiyel mUsteriler de sizi takip etmeye baslar.




SOSYAL MEDYA IS HAYATI ICIN BUDUR!

KENDIMIZI OVMEK DEGIL YENILIKCI BIR COZUMU ANLATMAKTIR! BIRAKIN
ONLAR SIZI OVSUN...

DEGER BUDUR!

UMARIM GELECEKTE GERCEK BIR PAZARLAMA EKIBINI DE TAKIMIN
PARCASI YAPARAK YENI DUNYAYA HAZIR OLABILIRIZ.

BU KADAR ULKECE ODAKLANDIGIMIZ VE MALIYETI YUKLU BIR ALANA

SENELERCE YATIRIM YAPTIGIMIZ HALDE NEDEN DUNYA MARKALARI
YARATAMADIK?



SON IPUCLARI VE CIKARIMLAR

MUkemmeliyet Kazanmak En dnemli eksiklilerimiz

E-pazarlama, bir sirketin ve markalarinin, pazarlama
hedeflerine ulasmak icin hedef kitleleriyle etkilesim
kurmak icin web'i ve e-posta ve mobil medya gibi diger
dijital ortamlari nasil kullandigina odaklanir

v’ Stratejik planlama

v Web sitesi Icerigi

v’ Arastirma yapmamak

v’ Taktiksel yonlere odaklanmalk,
v Degisik dusiinmemek

v Son kullaniciyla iletisim
kurmamak

v’ Rahatlik noktasindan tamamen
cikmamak
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REKABET AVANTAJI!!!

= Rekabet avantaji, bir isletmeyi rakiplerinden ayiran
seydir. Bir isletmenin basarili olmasi icin, daha yuksek
marjlar saglayarak, daha fazla musteri cekerek veya
mevcut musteriler arasinda daha fazla marka sadakati
elde ederek cok onemlidir.

= Sdrdurulebilir bir rekabet avantaji, bir sirketin
rakiplerine karsl benzersiz Ustunligunu ifade eder ve
pazardaki lider konumunu korumasina olanak tanir. Bu
ustunluk, markalasma, musteri hizmetleri, teknoloji,
urun tasarimi ve dagitim kanallari dahil olmak Uzere
cesitli kaynaklardan kaynaklanabilir.




DIJITAL PAZARLAMANIN YALNIZCA
ETRAFINDA DONDUGU YANILGISININ AKSINE, DAHA GENIS BiR
KITLEYE ULASMAK ICIN CESITLI CEVRIMICI PLATFORMLARDAN
YARARLANAN COK YONLU BiR STRATEJiDIiR. HERHANGI BIR
PAZARLAMA BICIiMI ICI

. DIJITAL PAZARLAMA BAGLAMINDA,
POTANSIYEL MUSTERI TABANI, INTERNETIN YAYGIN KULLANIMI
ILE DOGRUDAN ILiSKILIDIR.

Her Sirket icin dUnyaya acilan ilk intibadir. Yukarda konusulan
hersey icine kondugu zaman etkin olur. Ama bu disardan birisine
yazdirmakla olmaz!



TESEKKURLER...
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