DIFERANSIYEL NEDIR?

"Diferansiyel maliyet", bir Griiniin veya hizmetin daha fazla satmasina, daha fazla licret almasina

veya bir markanin konumunu pekistirmesine izin veren algisal veya gercek" ek faktor " dir.

"Deger", sizi tiketiciye yaklastiran 6zel bir avantajdir, "fark" ise sizi rakiplerinizden uzak tutan
niteliklerdir. "Diferansiyel deger", Michael Porter tarafindan arastirmasinda tanimlanan (g basari
faktorinden biridir: rekabet avantaji. Daha ayrintili bilgi igcin Diferansiyelin gorevi yazisini

okuyabilirsiniz.

Rekabet avantaji, bir sirketin sattigi lirlin veya hizmetlerdeki rakiplerinden Ustiin bir fark yaratmasidir.
Bu avantaj, daha distk bir degere sahip bir (irlin satarak, bazi ek maliyetlerle veya belirli bir grubu
hedefleyerek 6zel avantajlar sunarak elde ettiginiz farklilasmadan kaynaklanabilir.

"Rekabet avantaji” nin temeli olan ve galistiginiz kosullara veya pazarlara bagli olarak izole veya
eszamanli olarak ¢alisan (g strateji vardir. Bu {i¢ faktérii dengelemeyi basaran biri basarili bir sirkete
sahip olacak.

Rekabet avantaji, lic temel yetkinligin belirli bir zamanin yetenekleriyle eslestiriimesinden
kaynaklanir:

1.- Maliyet liderligi: bu, sirketin rakiplerinden daha disik bir maliyetle bir Giriin veya hizmet
Uretebilecegi anlamina gelir. Daha dislik bir degere sahip olmak, daha iyi karlilik elde etme veya daha
disuk bir fiyata satma firsati anlamina gelir.
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2.- Diferansiyel deger: farkl olmak, baskalarinin heniiz elde edemeyecegi bir seye sahip olmaktir. Bu
fark, daha fazla satis yapmaniza, daha fazla licret almaniza veya markanin pazardaki konumunu
glclendirmenize olanak tanir.

3.- Stratejik yaklasim: bu yaklasim, rakiplerinden daha yiksek bir ihtiyac memnuniyeti seviyesine
ulasmayl mimkin kilar. Pazarin nislerini veya segmentlerini tatmin etmek, daha biyiik rakiplere gore
farkh bir avantaj saglar, ¢linki onlar igin farkli stratejiler gelistirmek, bu degisimden elde edilen
kazanglardan daha fazla maliyete yol acacaktir.

"Diferansiyel deger" bir saldiri aracidir, ancak ayni zamanda iyi bir savunma silahi olarak kabul edilir.
"Diferansiyel maliyet" de yeni rakipler igin énemli bir savunma engelidir. Bir marka kendisini
“diferansiyel kar " olan bir marka olarak iyi bir zaman i¢cin konumlandiramazsa, rakiplerinin saldirisi
karsisinda zayif olabilir. Tersine, eger bir marka farklilasmis ve glicli bir konumlandirmaya sahipse,
yeni markalarin pozisyonlarini almasi ¢ok zordur.

"Diferansiyel maliyet” sirketi rakiplerine gore ayricalikh bir konuma getiriyor ve bu avantaj zamani,
markayi “ilk” ve" en iyi " olarak birlestirmek ve konumlandirmak igin kullaniimali, béylece ikincisinin
elde etmek icin cok dik bir egime sahip olmasi gerekir.
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