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Bu kitap (ve umarim sonradan yazacagim
kitaplar) benim eserim olsa da bu satirlari yazan
“ben” olmamda bilingli ya da bilingsiz katkisi
bulunan, hayatima iyi ya da kéti dokunmus
insanlarin etkisini yok sayamam. Cogunuzun
baglantiyi kuramayacak oldugunu biliyorum; bu
nedenle beni digerlerinden daha iyi taniyanlara
Bilbo Baggins’in agzindan dokiilen su sozlerle
seslenmek isterim; “icinizden en az yarisini
arzuladigimin yarisi kadar bile tanimiyorum ve
yarinizdan azini hak ettiginizin ancak vyarisi
kadar sevebiliyorum.”
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Basl amadan az Once

Bastan sOylemeliyim, bu kitabi halihazirda e-ticaret sitesi, yani online magazasi olanlari goz
oniunde bulundurarak yazdim. Elbette e-ticarete yeni girmeyi dislinenlerin de ilgisini cekebilecek
konular vardir ama konulari secerken ve yazarken karsimda sanki e-ticaret ile ilgilenen ve blylime
asamasinda bir firma varmis gibi davrandim.

Aslina bakarsaniz uzun yillardir pazarlama ile ilgili yaziyorum ve yazdiklarimi “bir sekilde” bir kitap
haline getirme fikrim vardi. Fakat nereden baslayacagimi kestiremiyordum. Son ddénemde
e-ticaret konusunda verdigim egitimler ve mentorluklar birlesince kitabin konusunun da
kendiliginden sekillenmeye basladigini fark ettim.

Turkiye, iyi markalar konusunda sikinti yasayan bir tlke. “Kendi capimizda” gli¢li markalarimiz var,
var olmasina ama bunlari diinyaya acacak, yayacak glicimiz yok. Herkes sebep olarak onlarca
sebep saylyor ama benim aklimda ana sebepler sunlar; stireg yonetimi ve metodoloji konusundaki
eksikliklerimiz...

insanlar ¢ogu kez bir Griiniin énlerine nasil geldigi konusunda diisinmuiyor. isin asli ¢ogu kez
duslinmeleri de gerekmiyor. Fakat o lirini ya da hizmeti saglayan sizseniz, siirecin her noktasina
hakim olmaniz gerekiyor.

is ortamlarinda siirekli yabancilarin agirkanh olusundan, pratik diisiinememelerinden (!) dem
vurup, gund kurtarmak icin sergiledigimiz essiz yeteneklere siginsak da proje yonetimi, slireg¢
yonetimi, plan gibi kavramalara uzaydan gelmis canlilar muamelesi yapiyoruz. Ama yabancilar bu
konulara oldukg¢a hakim. Bu durumun oldukc¢a daha iyi sonuglar dogurdugu da ortada. Kanit
arayan varsa global sirketler listelerine bakip Tirkiye’den sirketleri bulmaya calisabilir.

Turkiye’de 6zellikle de e-ticaret yurt disina gére daha emekleme asamasinda. ileride cok daha iyi
isler yapacagimizdan hi¢ kuskum yok. Bu islerin nasil yapilmasi gerektigi konusunda daha fazla
kafa yormamiz gerekiyor sadece. Eger bu konuda ufak da bir katkim olursa kendimi yeterince
basarili sayacagim.



MARKETING IS
TOO IMPORTANT
TO BE LEFT
TO MARKETING
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Pazarlama neden 6nemli?

Konu e-ticaret oldugunda ¢ogu insan genelde sdyle digtinlyor; bir site ag, urinleri koy ve satisa
basla.

“Yani, ne kadar zor olabilir ki?” dediginizi duyar gibiyim.
Evet, bunun zor olmadigl zamanlar vardi...

Ve kimileri, 6zellikle de dogru zamanda ve dogru yerde olanlar gercekten ¢ok para da kazandi.
Ama butin bunlar, etrafta milyonlarca online magaza olmadan ve Amazon diinyayl ele
gecirmeden 6nceki zamanlardan birindeydi. Simdi ise ¢ilgin bir rekabet ortami var. Hala bircok
insan cevresinden hareketle! “e-ticaret ne kadar zor olabilir ki?” diye distiniiyor ve yaklasik ti¢ ay
sonra sitesini acamamisken (ve ¢ogu zaman hala site renkleri (zerinde bitmek bilmeyen
tartismalar yaparken) islerin aslinda o kadar da kolay olmadigini anlamaya basliyor.

Elbette fiziksel bir magaza agmaya kiyasla e-ticaret isine girismek ¢ok daha kolay.

Wix, Shopify vb. biryerlere lye olup halihazirda yer alan tasarimlar (zerinden web sitenizi
olusturabilirsiniz. Bir pazaryerinde magaza acabilir ya da sadece bir Instagram hesabi yaratip satis
yapmaya baslayabilirsiniz.

Boyle disiinlince oldukga kolay goérindyor.
- Fakat isinizi nasil ayakta tutacaksiniz?

- lsinizi ayakta tutmak icin gereken misterileri nasil bulacak, onlari nasil sizden alisveris
yapmaya ikna edecek, rakiplerinizle nasil miicadele edeceksiniz?

1 Hepimizin gevresinde, evde kurdugu ufak e-ticaret sitesiyle ayda binlerce dolar kazanmaya baslayan tanidiklari
olduguna bahse varim.



- Sosyal medya kanallari ya da pazaryerleri lizerinden satis yapmaya ne kadar devam
edebileceginizi dlisiinlyorsunuz?

- Surekli satis yaptiginiz pazaryeri bir anda kapatmaya karar verirse ne yapacaksiniz?
Nedenini bilmedigim bir sekilde lizerinde detaylica diisinmeye deger bulunmayan konular bunlar.
Ama genel resme bakildiginda daha da kritik bir sorun ortaya gikiyor.

Tirkiye’de cogu e-ticaret sirketi alanlarinda en iyileri olduklari igcin degil, alternatifleri olmadigi icin
ayakta kaliyor.? Eger boyle bir durumdaysaniz, yani misterileriniz sizi alternatifiniz olmadigi icin
tercih ediyorsa, yeni bir gline baslarken tam da o giin sizden daha iyi birisinin isinize el atmayacagi
konusunda higbir zaman emin olamazsiniz. Bu da beraberinde birgok sikintiyi getirir ve ironik
olarak bu sikintilarin bircogu da pazarlamayla yakindan alakalidir.

Peter Drucker’in da bir zamanlar dedigi gibi “Pazarlama sadece satistan ¢cok daha genis bir alana
hitap etmekle kalmaz, tek basina 6zellesmis bir faaliyet de degildir. Tim sirketi kapsar. isin
tamamina isin nihai sonucundan, yani misterinin bakis acisindan bakmaktir.”!

Turkiye’de en blyik sirketlerden en kigik sirketlere kadar hemen herkes gini kurtarmak
pesinde. Aci olan pazarlamacilar da bu tuzaga diismekten kendilerini kurtaramiyor. Ortada o
kadar ¢ok pazarlamaci olmasina ragmen hala konu pazarlamaya gelince tikanip kaliyoruz.

Elbette bir gercegi de unutmamali... Turkiye, rekabet ortaminin eksiklikleri nedeniyle pazarlama
calismalarinin yurt disindaki kadar nitelikli olamadigi bir ortam. Reklamcilardan pazarlamacilara,
Ust diizey yoneticilerden finans mudlrlerine kadar herkesin bu konuyla ilgili 6grenecegi ve
yapacagi ¢cok sey var ve hizla da 6grenmemiz lazim. Clinkl blyilk markalar denizinde sadece Urin
alip satarak ayakta kalamazsiniz.

2 Bunu kendi acilarindan bir basari olarak goérduklerinden stipheliyim ama gelecek hakkinda disiinmeye vakit
ayirdiklarindan da spheliyim.



Pazarlamay! yok sayarak ya da yanlis konumlayarak ilerlemek mimkin degil. Ama saniyorum
bundan bir keyif aliyoruz. Yoksa bize hicbir faydasi olmayan bu aliskanligi neden hala siirdirmeye
devam edelim ki?



E-t i caret pazarl|l amas:| nedir ?

Aslina bakarsaniz e-ticaret sirketlerine yonelik pazarlama faaliyetlerinin, e-ticaretten uzak bir
isletmenin ylriuttigl pazarlama faaliyetlerinden pek de bir farki yok. Aradaki farklari bulmaya
calismak, iki insani yan yana koyup birinin gozi yesil, digerinin boyu daha uzun demekten ¢ok
daha farkli degil.

Evet, gercek bu.

Peki neden kitabin adi “e-ticaretin kara kutusu — pazarlama Uzerine hikayeler” diye sorabilirsiniz.
Cunkl baska bir sey koysaydim, okumayacaktiniz.

Bunun da bir tir pazarlama taktigi oldugunu soylemeliyim. Fakat sunu da unutmamak lazim;
e-ticaret temelli bir is yapiyorsaniz pazarlama konusunda dikkate almaniz gereken ya da 6ne
¢itkarmaniz gereken konular, stratejiler s6z konusu... Evet pazarlama her yerde pazarlama ama
online satis diinyasi daha farklh dinamikler Gzerine kurulu bir yapi.

internette e-ticarette pazarlama ile ilgili bir seyler aradiniz mi bilmiyorum. Aramadiysaniz da
soyleyeyim; yerli ya da yabanci fark etmeksizin ¢ok sayida kaynakta “hedef kitlenizi dogru segin”
gibi e-ticaret 6zelinde olmayan ¢ok sayida baslikla karsilasacaksiniz. Haklilik paylari yok degil ama
bunlar kesinlikle e-ticarete 6zel konular degil>.

Bir de e-ticaret pazarlamasiyla dijital pazarlamayi bir tutanlar var. Dijital pazarlama, online
ortamdaki pazarlama calismalarina verilen ad. Dijital pazarlamanin nimetlerinden yararlanmak
icin e-ticaret yapmak zorunda oldugunuzu kim soyledi? Kimse. E-ticaret pazarlamasini dijital
pazarlama ile sinirlandirmak giinesli bir glinde evde oturup disaridaki manzarayi seyretmekten
farksiz.

3 “Musterinize saygl duyun” basligini atani bile gérdim hatta. Zaten ne is yapiyorsaniz yapin misterinize saygi
duymalisiniz. Bunu okuyup da érnek alacak insan varsa ¢ok yanlis gelmissiniz.



Kitap boyunca sik sik pazarlamayla ilgili kavramlara, yontemlere atiflarla karsilasacaksiniz. Bu
nedenle ortak bir zeminde tartistigimizdan emin olmak 6nemli; ise temelinden baslayalim.

Pazarlama nedir?
“Pazarlama nedir?” sorusunu sordugum cok insan oldu, hala da oluyor.
Hemen her seferinde farkli bir yanit aldim, aliyorum.

Yeni mezun genclerimizi tenzih ederim; onlar genelde bu soruya “bir malin, bir Griintn, bir
hizmetin vb. satisini artirmak amaciyla yuritilen faaliyetlerin biitlini.” gibi beyinlerine yerlesmis
ezber climlelerle yanit veriyor. Mihendislerin ve girisimcilerin durumu biraz daha farkli, onlar
nedense “growth hacking” “gerilla marketing” gibi soruya bir aciklamayla degil de kavramla
karsilik vermeyi uygun goéruyor.

Peki pazarlama nedir? Kisa ve 06z; “UrGnindzl satisini ve bu satisi optimum maliyetlerle
sirdirmenizi saglayacak calismalarin tim{”. Buna satis 6ncesi de giriyor, triin yonetimi de giriyor,
misteri yonetimi de satis sonrasi ¢alismalar da... Pazarlamanin sirket igindeki her noktaya
dokunan bir yonu var. Biri olmadan digeri eksik kaliyor.

Birkag konuyu da netlestirmek lazim...

Bir sirkette pazarlama departmani sadece reklamlarla ilgileniyorsa o sirkette pazarlama yoktur,
reklam departmani vardir.

Urtiniiniiz harika, inanilmaz iyi satiyor ama mdsterilerinize 5 giin sonra yanit déniyorsaniz bu
sadece misteri hizmetlerinin bir problemi degildir, Grindniziin algisini kot etkileyecegi icin ayni
zamanda bir pazarlama problemidir.

Uriintintizii siirekli giincelliyorsunuz, gelistiriyorsunuz ama bu yeni 6zellikleri kullanan yoksa
demek misterilerinize ya bu 6zellikleri anlatamiyorsunuz (ki genelde Girlin yoneticileri bu konuda
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pazarlamacilari, pazarlamacilar da satisgilari suclar) ya da Grlinlintzin 6zelliklerinizi gercekten
misterilerinizin bir isine yaramiyor.

Pazarlama ile satis da birbirine en ¢ok karistirilan kavramlardan bir tanesi. Pazarlama
departmanindakiler sirekli misteri gériismelerine gidip Urin satmaya calisiyorsa o zaman satis
ekibi olduklarinin farkinda olmayan pazarlamacilarla karsi karsiyayiz demektir.

Satis konusunda birka¢ konuyu daha agmak istiyorum; bunu Kkisisel bir yara olarak da
algilayabilirsiniz sasirmam. Cinkld kendimi hala insanlara yaptigim isin “satis” olmadigini
anlatmaya galigirken yakaladigim oluyor.

Pazarlama ve satis siklikla birbirinin alanina girip ciktigi icin satis ile pazarlama arasindaki farki
gergekten kag kisi soyleyebilir?

Sinirlar birbirine oldukga yakin ama satisin isini gol atmaya benzetirim. Siz topu, sahayi, oyunu
hazirlarsiniz ve satis da goll atar. Yaptiginiz isin dogasina gore satis ekibiniz olmayabilir ya da
sadece kritik misterilerle ilgilenen bir ekibiniz olabilir. Ama bu insanlarin pazarlama yapmadigini
anlamak lazim.

Bolimin girisinde yazdigim gibi pazarlamanin her yerde pazarlama oldugunu dislinliyorum.
Magazadan buzdolabi da satsaniz internet lizerinden ylziik de satsaniz pazarlamanin temeli
degismez. Fakat e-ticarete 6zel pazarlama faaliyetlerinden bahsediyorsak “izleme raporlari
olusturun” ya da “musterilerinize diizenli e-posta gonderin” kisimlarindan kendimizi siyirip biraz
daha e-ticarete 6zel acilimlar yapmaliyiz. Ornegin sepet terk etme oranindan konusan var mi? Ya
da kart saklama 6zelligi? E-ticarette 6ne ¢ikmak icin bu ve benzeri konulari bilmeniz kritik 6Gnem
tasiyor.
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Sirketlerin, varliklarini sirdlrebilmeleri ancak daha fazla satis yapmalariyla miimkiin. Bu nedenle
yaptiginiz her pazarlama calismasi 6ziinde su iki sorunun nihai cevabini vermeye yonelik;
“Ortinim( daha fazla nasil satarim?” ve “Bu satislari siirdiirmeye nasil devam ederim?*”

Bu sorularin cevabini popiler kavramlarla ¢cdzmeye calismak ancak “yeterince” sansliysaniz size
anlik yukselisler sunabilir. Fakat ¢cogu zaman sirekli ¢cikan yeni kavramlari takip etmenin bosa
zaman harcamaktan farksiz olduguna inaniyorum. Neden mi? Ornegin kitabin sonraki
bolimlerinde oldukca eski pazarlama ve reklam kitaplarina atifta bulundugum vyerlerle
karsilasacaksiniz. Alintilarimi mimkiin oldugunca eski kaynaklardan se¢gme nedenim aslinda
pazarlamanin temellerinin degismedigini gostermek. Yaptiginiz ise birileri “green marketing”
birileri “viral marketing” diyebilir ama bu tanimlar isi neden ve nasil yaptiginizi etkilememeli.

Kitabin bundan sonraki bélimlerinde pazar analizinden siire¢ yonetimine, site tasarimindan
fiyatlandirmaya kadar “isin temelini olugturdugunu” distiindigim tim noktalara deginmeye
calistim. Fakat ilk bolimlerin dislindGigiiniz kadar eglenceli olmayabilecegini hatta sikici
bulabileceginizi de séylemeliyim.

4 Pazarlamanin sirket ici maliyet yonetimiyle baglantili oldugunu dusiiniiyorum fakat bu baglanti karsimiza her zaman
¢ok iyi tanimlanmis ve belirlenmis bir sekilde ¢cikmiyor. Fakat maliyeti diisirmek igin yapilan kimi galismalarin
pazarlama c¢alismalarina ve dolayisiyla da satislara zarar verdigini géz 6niinde bulundurmak lazim. Bu nedenle
pazarlamanin ana gorevlerinden biri maliyet diisiirmek olmasa da yapilan ¢alismalari optimum maliyetle yapiimasini
saglamak gibi bir sorumlulugu da olmali.

5 Bunun Uzerine bir de 2-3 senedir ortada olan kimi akimlar icin ortaya ¢ikiveren “uzmanlar” konusuna girersek
¢ctkamayiz.
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Pazar Analizi

Topragi kazmadan t emel atabilir misiniz

Universitede cesitli 6rnek olaylar, sirketler verip bunlar icin pazar analizi yapmanizi ister dururlar.
Sonra da bunlar sinavlarda sorulur, siz de ezberlediginiz seyleri gbzlinlzin 6niline getirerek bir
seyler yapmaya calisirsiniz. is hayatina girdiginizde de bu analizlerin sadece Ust diizey yoneticilerin
oniine koyulmak icin hazirlandigini goriirsiiniiz. ilk baslarda cok ciddiye aldiginiz calismalar, bir
noktada Google’dan arayip buldugunuz kopyala-yapistir analizlere déner.

Pazar analizi aslinda kritik bir konudur ama iki seyi unutmamak lazim;

- Pazar analizi Gst diizey yonetici sunumlar icin olmamalidir, varlik amaglari bu degildir; size
pazarlama stratejiniz ve planlarinizda yardimci olmasi gerekir.

- Canlidir. Stirekli bakilmasi gerekir. Senelik glincellenen bir pazar analizini yapmasaniz da
olur. Bir sene dnce yaptiginiz bir pazar analizini gdzden gegirirken, analize 6 ay 6nce pazara
giren rakibinizi ekliyorsaniz, durup diisinmeniz lazim.

Drucker, pazar arastirmalarindan s6z ederken soyle der;

Gt FTFENIFYFEART AN ARNORBRPWYO AR BIF Rl YNO G SNR
| S 0ANI 6S@RAN®P my Odan BizinhN o © NNINEy NNISY 611 § I NGdA
LI T FNPYPI FZ O0ATAY NNNyfSNAYATS RSeAft = LI
NNNyf SNBZ YSYydzyAieSi RSNBOSaAySsT RSESNIS
1FEPLEFNPYFSZ YIYEPEPYLF o6F1YFel ocelf
Pazar analizi yaparken sorgulamanizin ve cevaplamanizin yararl olacagi alanlari su sekilde
siralayabilirim; Uriin, Hedef Kitle, Rakipler ve Miisteri Deneyimi.
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UROUN
- Uriiniiniiz nedir?
- Uriiniinliz nasil, nerede satiliyor?
- Fiziksel ortamda Grininize ulasmak mimkin ma?

- Urintnize hangi ozellikleri eklemeniz / urininizden hangi 6zellikleri ¢cikarmaniz
gerekiyor?

- Yeni Grlinler ctkarmaniz gerekiyor mu?
HEDEF KIiTLE:
- Mudsterileriniz kim ve neden sizi tercih ediyorlar?
- Misteriniz olmayanlar kim?
RAKIPLER:
- Rakipleriniz kim ve kimler neden rakibiniz degil?
- Rakiplerinizin avantajlari ya da dezavantajlari neler?
- Buglin siz olmasaniz musterileriniz kime gider?
MUSTERi DENEYiMi:

- Sizde ve rakiplerinizde satis 6ncesi / satis sonrasi deneyiminiz nasil isliyor?

14



Aslinda bakarsaniz pazar analizi icinde misteri deneyimi dogrudan yer almaz ama 6zellikle konu
e-ticaret oldugunda musteri deneyiminin de kritik rol oynadigina inaniyorum. Ciinkd satisin
neredeyse hicbir asamasinda (0ncesi — esnasi — sonrasi) misterinizle yiz ylze gelme sansiniz
olmadigiigin igler fiziksel satisa kiyasla gok daha farkliilerliyor. Bu nedenle web sitenize yolu diisen
birinin oradan musteri olarak ayrilmasina kadar gecen siirec kritik 6nem tasiyor (bu konuyu baska
bélimlerde de ayrintili olarak yazacagim).

Pazar analizi icin cevaplanmasi gereken sorulari oldukca kisa ve 6z tutmaya calistim. internette
¢ok daha uzun, detayli sorular da var. Ama upuzun pazar analizlerinin yararl oldugu konusunda
cok stpheliyim. Amac her zaman isin biitliniine bakmak, resmi blyik acidan gormek olmali. Yoksa
detaylarda bogulup gidersiniz. Pazar analiziyle pazardaki mevcut ve gelecek konumuzu anlamaya
¢alistiginizi unutmayin.

Varsayalim ki gomlek satiyorsunuz.

Buradaki trinilintiz gémlek mi yoksa giysi mi?

Rakibiniz sadece gémlek satanlar mi yoksa giysi satanlar mi?

Potansiyel misterileriniz gdmlek giyenler mi yoksa tisort giyenleri de hedefleyebilir misiniz?

Gomlek giymeyenlerin neden giymediklerini biliyor musunuz? Varsayalim ki Gt nedeniyle gémlek
tercih etmeyen bir kitle var.

Gomleklerinizi Gth gerektirmeyen bir sekilde tretmek sizin icin kazangli mi olur yoksa o pazarda
¢ok mu rekabet var?

insanlar bir senede kag gémlek aliyor?

Gomlegin yaninda tamamlayici baska Urlinler satmak satislarinizi artirir mi? Yoksa yaratacagi ek
operasyon nedeniyle uzun vadede sorun yaratan bir durum yaratir mi?

15



Biraz once upuzun pazar analizlerinin yararl olmadigini yazmistim; detaylara kaptirip gitmenizi
saglarlar. Bu bir gercek. Ama bir diger énemli gercek de aslinda insanlarin sorulara nasil yanit
vermeleri gerektigini bilmemesi. Onemli olan kag soru cevapladiginiz degil, o sorulara nasil yanit
verdiginiz.

Bir klasigi ele alalim; Coca-Cola kendine musteri ve rekabet alani olarak sadece gazl icecekleri
sec¢seydi, bu kadar basarili olabilir miydi?

ise baslamadan énce hayal giiciiniizii ortaya c¢ikarin. Uriinlerini, pazarlama biitgelerini vb. tim
kaynaklari bir yana birakip sinirsizca u¢gmak bazen ruhunuza da iyi gelir. Ardindan havada ugusan
tim fikirleri, sorulari, cevaplari yazarak eldekilerle karsilastirmak daha farkli hangi yonlere
gidebileceginizi gostermek acisindan saglam bir yontemdir.

Sinirlari en basindan belirlerseniz, sorulariniz da cevaplari da o sinirlar icinde kalir. Daha ileriye
gecemezsiniz.
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A GOAL
WITHOUT A PLAN
IS JUST
A WISH

ANTOINE DE SAINT-EXUPERY
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Amac, Plan ve Stratejilerin Gérmezden Gelinen Hayati Onemi

Hepimiz basariya olabildigince en kisa yoldan ve en az ¢abayi gostererek ulasmak isteriz. Bunda
yanls bir sey yok; yanlis olan bu sekilde basarili olabilecegimize inanmak. Kisa yollar pesinde
kosarak sadece giinli kurtarabilirsiniz. Kabul edelim ki bu konuda gercekten iyiyiz, glini kurtarma
konusunda yani. Ama ne zaman toplanti odalarinda stratejiler ve planlardan baslayan bir konusma
baslasa hepimiz kendimizi odanin disina atmak icin yanip tutusuyoruz.

Bunun onlarca nedenini sayabiliriz, kiltirimiiz, egitim sistemimiz, sosyal hayatimiz ya da is
hayatimiz... Bunlar kesinlikle “glinii kurtarma lzerine” kurulu.

Kabul edelim, Tirkiye, sosyoekonomik agidan degisken yapisi nedeniyle uzun vadeli planlar
yapma konusunda ¢ok da iyi bir altyapi sunmuyor. Belki de stratejik disiinemedigimiz ve plan
yapamadigimiz icin lilkemiz de son derece degisken. Eskiler ne der bilirsiniz tavuk mu yumurtadan
¢ikar yoksa yumurta mi tavuktan gikar. Belki bir giin bu konuda uzun uzun yazma sansim olur ama
simdi konuyu daha fazla dagitmadan hikayedeki esas karakterlere donelim.

Oncelikle kiigiik ama dnemli bir hatirlatma...
Amag:BA NJ 0 SE8RS dzf  6PfYI] AaluSyAaftSy &z
Plan:. ANJ AOAYZ O0ANI SASNAY 3ISNS|fSOGANRT YSa
strateji: O/ OSRSY 0St ANI SySy o6ANI I YFOF dzZ FoYF]1 Ao
yontemlerin timu.

Ornekleyecek olursam; karniniz agsa ve evde yiyecek yoksa amaciniz, planiniz ve stratejiniz ne
olurdu?

Buna ¢ogunuz “Marketten alisveris yapmak” diye cevap verir. Hedef, plan, strateji; gercekten 3’
bir arada dahiyane bir ¢6ziim! Ama yanlis cevap.

Simdi bakalim; amaciniz karninizi doyurmak. Stratejiniz bitgenize, optimum siirede uygun bir
¢Oziimle yiyecek saglamak olsun.
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Bu anneden yemek istemek de olabilir, her glin online yemek siparisi vermek ya da marketten
alisveris yapmak da...

Ve varsayalim marketten aligveris yapmayi sectiniz. Amaciniza giden yol stratejinizi olusturur. Yani
marketten aligveris yapmak aslinda ne amagtir ne de plandir.

Planiniz séyle olabilir;

Pazartesi sabah 10°da markete gidilecek

- Markete gidilmeden bir saat 6nce buzdolabi ve diger dolaplar kontrol edilerek, ihtiyaclar
dogrultusunda market alisverisi listesi hazirlanacak.

- Hazrrlanan liste eldeki bitceyle karsilastirilarak varsa gereksiz Girtinler listeden ¢ikartilacak.
- Saat 9:45’te evden cikilacak.
- Eldeki liste dogrultusunda alisveris yapilacak.

- Listede olup da markette bulunmayan urinler acil ise bir sonraki markete gidilecek; degilse
eve donlecek.

Bu plan daha detaylandirilabilir, cok daha farkl olabilir ama “planlarla ilgili” en énemli nokta sizin
amaciniza, stratejiniz dogrultusunda en uygun ¢6ztimle varmanizi saglayacak bir yapiyi sunmalidir.
Stratej.i ve Planl ar Arasindaki Far

Pazarlama plani kismina ge¢gmeden 6nce bu konuyu kritik buldugum icin strateji ve planlar
arasindaki farklari da eklemek istedim.

1. Planlama, gelecekte gerceklesecek olaylar icin yapilan hazirliktir. Strateji, hedeflerin
basarilmasi icin mevcut plan secenekleri arasindan secilen en iyi alternatiftir
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Planlama, rehber harita gibidir, strateji ise sizi hedefinize gotliren yoldur.

Strateji, planlari ve planlar da programlari yaratir.

Planlama gelecege yoneliktir, oysa strateji eylem odaklidir.

Planlar varsayimlara dayanirken strateji pratik deneyimlere dayanir.

Planlar sartlara bagli olarak kisa veya uzun vadeli olabilirken strateji uzun vadeli olur.

Planlama, yOnetim slirecinin bir parcasidir. Strateji ise karar verme sirecinin bir parcasidir.
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NOBODY KNOWS

THE FUTURE

WITH CERTAINTY.
WE CAN, HOWEVER,
IDENTIFY

ONGOING PATTERNS
OF CHANGE

ALVIN TOFFLER
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Pazarl ama planlarirnin bilinmezl er.

Amacinizi ve stratejinizi belirlediyseniz pazarlama planini yaratma vaktiniz gelmis geciyor
demektir.

is hayatimda gérdiigiim ve yaptigim pazarlama planlarini su sekilde 6zetleyebilirim;

Tamamen aksiyona dayali pazarlama planlari. icinde 3 dijital reklam, 5 son kullanici
kampanyasi yapilacak gibi bilgiler yer alir.

- Tamamen biitce odakli pazarlama planlari. icinde dijital reklamlar icin su kadar para
harcanacak, kampanyalar icin bu kadar para harcanacak bilgisi yer alir.

- Tamamen dogag¢lama pazarlama planlari. Gayet politik ifadelerle yaratilir; en sevdigim tarz.
O kadar belirsiz ki buzdolabi da satsaniz internetten abonelik de hepsine uygulayabilirsiniz.
icinde “musteri sayisini %50 artirmak icin kampanya calismasi yapilmasi” gibi bilgiler yer
alir.

- Yoneticilere isi biliyoruz amacli yapilan pazarlama planlari. icinde yok yoktur, aksiyonlar,
bltceler, SWOT analizleri, pazar analizleri...

Bunlarin timinin 6zelligi genelde 3 gilin icinde hazirlanan ama toplantilar nedeniyle hazirlanma
ve onaylanma siireci 1 ayi bulan planlar olmasidir. Genelde aylik bazda yapilirlar ama bir sonraki
yilin planlari yapilana ya da yoneticilerden birinin kafasi atip da soru sormaya baslayana kadar bir
daha eskisine donip bakilmaz.

Bunlari aslinda dalga gecmek icin yazmadim. Gegmise donip baktigimda sunu disiniyorum;
bence o gliniin sartlari ve ortamlari dogrultusunda bunlardan daha iyisini yapmak mimkiin degildi.
Eger ihtiyaclarinizi karsiliyorsa, size yol-yordam gosteriyorsa en kot plan bile plansizliktan iyidir.

internette onlarca pazarlama plani érnegi gérebilirsiniz. Cogunun sadece sorulari bile 3-4 sayfayi
buluyor. SWOT analizinden, rekabete kadar her tirli bilginin alinarak tek bir plana doldurulmasini
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dogru bulmuyorum. Onceden de belirttigim gibi bunlarin doldurulmus halini diisiinemiyorum bile.
O planlari eksiksiz doldurup uygulamak miimkiin olmadigi gibi gercekten anlaml da degil.

Fakat sunu yapmanizi tavsiye ederim; bulabildiginiz en uzun pazarlama planini bulun ve sorulari
g6zden gecirin. Gozden kacirdiginiz noktalar varsa hatirlamaniza yardimci olacaklari kesin.

E-ti caret sitelerine 06zel pazarl ama

Basarili bir pazarlama plani farkh 6gelerin dengeli bir sekilde harmanlamasiyla olusturulur. Bu
degismez kuralimiz.

Agikgasi pazar analizinden — rakiplere — personalardan hedeflere kadar her seyin bir arada yer
aldig1 bir plan hazirlamayi yararli bulmuyorum.® Boyle seyler hazirlanir ve genelde tim sene
suratina bile bakilmaz. Detaylarda bogulmaniz da cabasi...

Eger dinamik ve esnek bir pazarlama plani hazirlamak istiyorsaniz birka¢ bélimden olusan bir
yapiyi tercih etmelisiniz.

Oncelikle pazarlama planimizin basina amacinizi yazin; bir senenin sonunda hedefledikleriniz
neler?

ilk dnemli konu “siire”. Buradaki siire isinize gére 3 ay da 6 ay da olabilir ama “siire” mutlaka
olmali.

ikinci 6nemli konu da hedeflerin rakamsal olmasi.

“Marka bilinirligi artirmak”, “satislari gogaltmak” vb. her duruma uyabilecek politik hedeflerden
uzak durun. Bu sekilde hedeflerinize ulasip ulasmadiginizi anlayamazsiniz. Herkes satislarini
artirmak ister, peki satiglarinizi ylizde kag artirmayi hedefliyorsunuz? Bu soruya cevap vermek
elbette kolay degil ama imkansiz da degil.

6 Ulke olarak toplanti notu tutmakta dahi zorlaniyoruz.
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Bu noktada yapilan temel hatalardan biri de her departmanin / kisilerin kendi icinde hedef
belirlemesidir. Satis ekibi kendine ayri hedef koyar, operasyon ekibi ayri, cagri merkezi ayri,
pazarlama ise ayri. En tepede ise sirketin genel satis, kar hedefleri yer alir. Aslinda hedeflerin
tepeden asagiya dogru inmesi gerekir. Sirketin ana hedefi satislari %25 artirmak ise departman /
kisi bazinda bu hedeflerin parcalanmasi gerekir. Eger pazarlama ekibi elindeki bitceyle sirkete
sadece %10 daha fazla musteri getirebilecegini 6ngoriyorsa ortada bir tutarsizlik var demektir.

Bu nedenle ana hedefleri belirledikten sonra bunlara ulagsmak icin yapilacaklari gesitli basliklara
ayirip incelemeniz gerekiyor. Ornegin “karlihgi artirmak” icin uygulanabilecek birkag strateji vardir;

- Eldeki musterilerin satislarini artirmak
- Yeni misteri kazanmak
- Maliyetleri distirmek
Bunlari saglayabilmek icin de planlarinizi asagidaki konular temel alarak yapilandirmalisiniz;
- Fiyatlama politikasi
- Musteri yénetimi

o Satis 6ncesinden baslayarak satis sonrasina kadar uzanan ve misterinin elde
tutulmasini saglayan sirecler

- Kanal yonetimi
o Sosyal medya kanallari
o Web sitesi

o Varsa fiziksel magaza
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- Kampanyalar

o Urin

o Fiyat

o s birlikleri
- Reklamlar

o Dijital

o Klasik mecralar
- Halklailiskiler

E-ticarete yonelik pazarlama planlarinda — elbette bunda miusterinizin profili de 6nem tasiyor —
yaptiginiz ¢alismalarin takibi konusunda hassas olmaniz kritik 6nemli.

Ama detaylara gegmeden dnce marka yonetimi konusuna ayrica deginmek istiyorum.

Bir mola; Marka Yonetimi

Marka yonetimi bash basina kritik bir konu ve pazarlamanin oldukc¢a hassas unsurlarindan birini
olusturuyor.

Her pazarlama yoneticisinin ayni zamanda marka yodnetimine de hakim olmasi gerekiyor.
Pazarlamaya basladigim ilk dénemlerde marka yonetiminin, pazarlamanin Ustline ciktigl bir
dénem olmustu. O donemde marka yoneticisi olmak, pazarlama yoneticisi olmaktan ¢ok daha
cool (!) duruyordu. Fakat marka yoneticileri ajans ve Uriin yoneticileri arasinda bir koprii olmaktan
oteye de gecemedi. Aradan yillar gecti ve bu sefer de “pazarlama iletisimi”, marka yonetiminin
onune gecti. Muhtemelen aradan yillar gegince baska bir seyler gelip bunlarin éniline gegecek.
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Markanin ne olup olmadigini anlatmak i¢in uzun uzun ciimleler kurmaya gerek yok; markaniz
sirketinizin hikayesidir.

Marka y6netimi ise logo ya da slogan ile sinirlandirilamayacak, firmanizin misterinizin géztindeki
algisi ve konumu ile ilgili stirecin yonetilmesidir.

Kimi zaman hikayelerin duygusal yoni daha agir bastig icin sirketlerin hikayelerinin nasil olmasi
gerektigi konusu kafa karistirici olabiliyor. Bir egitimde sirketinizin hikayesi olmali dedigimde,
bana “matkap satiyorum, ne gibi bir hikayem olabilir ki?” diye bir soru gelmisti.

Ayni zamanda hikaye deyince akla hemen belirli bir giris — gelisme — sonug iceren uzun diizyazilar
geldiginin de farkindayim ama degil.

Matkap 6rneginden gidersek, hikayenizi insanlarin hayatini kolaylastirmak Uzerine kurabilirsiniz.
Hikayenizi inandirici kilmak icin 6rneklerle bunu desteklemeniz gerekecektir; 6rnegin yeni
dogacak cocugunuzun odasina resim asmak gizel bir drnek olabilir. Tabii profesyonel matkap
satiyorsaniz, cocuk odasina resim asmak ile ilgili bir 6rnek komik olabilir. Bu nedenle hikayelerinizi
hedef kitlenize uygun orneklerle anlatmaniz gerekiyor.

isinize nasil girdiginizi de hikayeniz olarak kullanabilirsiniz. Ornegin “calistigim siire boyunca ekip
yonetimi konusunda hep sorun yasadik ve bir giin bu isi ¢cozmem gerektigine inanarak isimden
ayrildim ve bu yazilim izerinde calismaya basladim. Simdi de benimle ayni durumdaki insanlarin
hayatlarini kolaylastirlyorum.” gibi... Bu gibi hikayelerin ¢ok basit ve kisisel goérindigiinin
farkindayim. Bununla birlikte kisisel hikayelerin bir kismi insanlarin sirketinizin ne oldugunu ve
neyi amacladigini vizyon ya da misyonunuzdan daha iyi anlamasina yardimci olabilir.

Hikayelerinizi yaratirken dikkat etmeniz gereken noktalar su sekilde;
- Yarattiginiz hikaye gercege dayanmali ve tim iletisim dilinizle tutarlh olmal.

- Karsinizdaki insanlarin sizinle bag kurabilmesi igin ¢alistiginizi unutmayin; bununla birlikte
bitun detaylara yer vermeniz ya da karsinizdakini aglatmaniz gerekmiyor.
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- Hikayenizi “nasil anlatacaginizi” hedef kitlenizi géz 6niinde bulundurarak se¢in. Matkap
orneginde oldugu gibi, hedef kitleniz profesyonel ustalar ise yeni dogacak bir cocugun
odasini diizenlemek ilgi cekmeyecektir.

- Kimi zaman hikayenizin acik acik sitenizde yer almasina gerek yoktur; sektorinizle ilgili
ortamlarda kendinizi, sirketinizi anlatarak da bir hikaye yaratabilirsiniz.

- Rakamlarinizla, ise yonelik yaklasiminizla ya da teknolojik altyapinizla da bir hikaye
yaratabilirsiniz. Bliylkannenizin sandigindan ¢ikan kurabiye tariflerinin ne kadar ilham
verici oldugunu sdylemek zorunda degilsiniz.

Peki neyi nasil anlatacaginizi nasil segeceksiniz? Bu noktada s6zU bir bagkasina birakacagim.

Profesyonel reklamciligin 6nde gelen isimlerinden Claude C. Hopkins’in 1927 yilinda yazdigi
“Reklamcilik Yasantim ve Bilimsel Reklamcilik” kitabini ¢ok severim. Donem dénem ilham almak
icin goz gezdirdigim kitaplardan biri oldu zamanla. Ayni zamanda bana pazarlama ve satisin
yillardir degismedigini gdsteren ve temelleri hatirlatan bir kitaptir.

Kitabindan uzun bir bolim alintiladim; bana kalirsa hikayelerin nedenine ve nasilina yonelik en
glizel 6rneklerinden biridir.
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Surec¢ Yonetimi
En favori konum. inanin dalga ge¢cmiyorum.

Cok agir ve akademik kavramlara girmeden “Siire¢c Yonetimi’'nin” ne oldugunu ve ne kazandirdigini
mimkin oldugunca en basit sekilde aciklamaya ¢alisacagim. Mimkin oldugunca az terminoloji
kullanmaya ¢alisacagimdan da emin olabilirsiniz.'

Oncelikle siire¢ nedir sorusunu cevaplayalim.

Sireg, aralarinda birlik olan veya belli bir diizen veya zaman icinde tekrarlanan, ilerleyen, gelisen
olay ve hareketler dizisidir. Ornegin kampanya yonetimi, iriin tedariki gibi siirekli yinelenen
calismalar sirectir.

Sureg yonetimi ise bir sirketin, kurumun ya da organizasyonun sireglerini iyilestirmeyi hedefleyen
bir yonetim disiplinidir.

Sureg¢ yonetimi insanlara kalabalik danisman ordularini, raporlamalari ve uzun kagit islerini
animsattigindan olsa gerek sevilmez. Cok sevdigim bir pazarlama yoneticim siire¢ yonetimine
siddetle karsi cikardi mesela. Clnki pazarlama “cool”dur ama sire¢ yonetimi “sikici”dir.
Pazarlama “yaraticihk” gerektirir, siirec yonetimi “analiz”. Harcanan para bolken ve en 6nemlisi
sizin degilken boyle konusmak kolay elbette.

Sureg¢ yonetimi, tekrarlayan islerin bastan sona nasil gittigini ya da gitmesi gerektirdigini
gostermekle kalmaz size kontrol listeleri (checklist) ve performans gostergeleri (KP1) agisindan da
harika bir referans noktasi sunar.

Son donemlerde adini sikca duymaya basladigimiz “Misteri Deneyimi Haritalari” aslinda tiim
sure¢ yonetiminin muisteri gdziinden yansimasidir. Misteri deneyimi kulaga slire¢ yonetiminden
cok daha iyi geliyor kesinlikle.

Minimum jargon kullanacagimi séylemistim.
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Bu nedenle sliregleri i¢ ve dis olarak ikiye ayiracagim.

- i¢ sirecleri, sirket icerisinde gerceklesen ve odaginda sirket calisanlarinin yer aldigi
stiregler olarak nitelendiriyorum. Ornegin e-posta gdénderimi.

- Dis siirecleri ise misterinin odakta yer aldigi siirecler olarak tasvir edebiliriz. Ornegin
sitenizden aligveris yapilmasi bir dis siireg.

Sureg yonetimi icin slrecleri olusturan isleri cizmeniz yani haritalandirmaniz gerekiyor. Bunu kagit
kalemle de yapabilirsiniz ya da 6zel programlar da kullanabilirsiniz. Secim tamamen size kalmis
durumda. Hangisi size daha kolay geliyorsa onu tercih edebilirsiniz. Kendi adima ben kagit — kalem
insaniyim.

Surecg yonetiminin en kritik kismi, slirecleri haritalandirmak ve bu nokta biraz pratik gerektiriyor
acikgasl.

Sirec¢c haritalari1 "ve ic¢c siUrec¢c Ornegi
E-posta gonderimi Gzerinden ilerleyelim.

Nasil e-posta gonderiyorsunuz?

Eposta tasarimi hazirlanir.

Alici listesi olusturulur.

E-posta gonderimi yapilir.

- Veson!

7 Yillarca dlisinsem yazacagim bir kitapta boylesine “agir” bir bashk olacagini akil edemezdim.
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Bu bir slire¢ haritasi degil.

Sureci dogru tasvir edebilmek icin basindan sonuna kadar tiim adimlari tek tek ele almaniz
gerekiyor ve her girdinin bir de ¢iktisi olmasi gerekiyor.

Tekrar e-posta gonderim érnegine dénelim. Siirec haritasi nasil olmali?
- E-posta gdnderim talebi gelir.
- E-posta gonderim amaci dogrultusunda igerik ve e-posta basligi olusturulur.
- lcerik ajansa iletilerek tasarim yapilmasi saglanir.
- Gelen tasarim kontrol edilerek varsa revizyonlarin yapilmasi saglanir.
- Onaylanan tasarim *html’e dondsturalir.
- *html dosya e-posta gonderim programina yuklenir.
- Deneme gonderimi yapilarak kontrol edilir.

- Sorun bulunmuyorsa alicilar segilir; alicilar yikli degilse yeni alici listesi olusturulur (alici
listesinin olusturulmasi bile ayri bir siirec olabilir).

- Alcilara génderim yapllir.
- E-posta gonderimi yapildig bilgisi ilgili kisilerle ya da ekiplerle paylasilir.

- GoOnderimin ertesi gliinl e-posta istatistikleri analiz edilerek ilgili kisilerle ya da ekiplerle
paylasilir.

8 Ya da is akis semasi...

31



Akist mimkiin oldugunca basitlestirip olumsuz senaryolara (6rnegin e-posta gonderiminin iptal
olmasi vb. durumlar) yer vermedim.

Siireglerin igerikleri sirketinize gore degisebilir. Ornegin calistigim bir sirkette e-posta génderimi
icin 6 hafta Oncesinden ilgili departmanlara bu is icin 6zel hazirlanmis bir dosya 6rnegini

doldurarak talep ge¢mek gerekiyordu. Size bu siirenin komik geldigine hig¢ siphem yok ama buylk
sirketlerin biiyiik olmasini saglayan seyler bu gibi siiregler.®

iki kisi bir sirket kurduysaniz ve e-posta gdnderimlerini kendiniz yapiyorsaniz sirketiniz 10 kisiye
ciktiginda bu isleri baskasina devredeceksiniz. Sirketiniz 50 kisiye ¢iktiginda o kisi de bu isleri
baskasina devredecek. isler her seferinde kulaktan kulaga ya da usta-cirak iliskisiyle devredilecegi

icin bir noktada kendinizi basladiginizdan ¢ok daha farkl bir yerde bulacaksiniz ve yanlis insanlara
yanlis e-postalar gonderildigi icin bagirip hatanin kimde oldugunu bulmaya ¢alisacaksiniz.

E-posta gonderim sirecinizi gikarttiktan sonra slirecin hatasiz islemesini saglamak igin bir kontrol
listesi de hazirlayabilirsiniz; 6rnegin,

1. E-posta icerigi tamamlandi mi?

2. E-posta tasarimi tamamlandi mi?

3. E-posta basligi icerige uygun olusturuldu mu?

4. E-posta gonderim amaci dogrultusunda alici listesi olusturuldu mu?
5. Deneme e-postasi gonderildi mi?

6. Deneme e-postasi Gizerinden asagidaki noktalar kontrol edildi mi?

o Kimden bilgisi

° Elbette bu streclerin sizi hantallastirmasina da izin vermemeniz gerekiyor; profesyonel olmakla hantal olmak
arasinda ince bir ¢izgi var.
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o Imla—yazim hatalari

o Gorsel linkleri

o Buton linkleri

o Sosyal medya linkleri

o Sirket web sitesine ait linkler

o E-posta gonderiminden ¢ikma linki
o Sirket iletisim bilgileri

7. Asil gonderim oncesi, varsa gerekli revizeler yapilarak ilgili tim kisilerden yazili onay alindi
mi?

8. E-posta gonderimi l¢ glin sonrasi e-posta gonderim, acilma ve tiklama bilgileri paylasildi
mi?

Soyle diyebilirsiniz, “Evet Gaye, sayende e-posta gonderirken nelere dikkat etmem gerektigini
anladim ve sireg yonetimiyle ilgili az buguk bir fikrim de oldu. Ama takdir edersin ki bunun bana
pazarlama anlaminda ne katacagini hala ¢6zemedim.”

Hemen cevap veriyorum; slregleriniz ne kadar kusursuz yonetilirse firmanizi da isinizi de
musterilerinizi de o kadar iyi yonetirsiniz.

Teslimat slirecinden miusteri bilgilendirmeye, iade yonetiminden kampanya yonetimine kadar
sureglerini detayh bir sekilde tanimlayip bunlariiyilestirerek hem paradan hem zamandan tasarruf
edersiniz.

Bunlarin 6nemli bir kismi da musteri memnuniyeti ya da isinin fark yaratan noktalari olarak size
geri doner.
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Simdi de gelelim dis slirecglere...

Di's surecler

Biraz once, sirketin icinde olup biten, misterinin de dahil oldugu ama odaginda mdsterinin
olmadigi suireclerin Gzerinden gectik.

Simdi sirada misterinin odakta oldugu surecler var.

Benim dis sire¢ dedigim “Miusteri Deneyimi Yolculugu” ve “Servis Tasarimi” kavramlarina
benziyor. Ama minimum terim, konsept kullanacagima s6z vermis oldugumu hatirlatirim.

Dis slreclerle basladiginizda kamerayr musteriye cevirip, olaylari onun goziinden goérmek
gerekiyor. Temelinde yapilan sey yine slreg¢ yonetimi ve iyilestirme ama dogrudan miusteriye
dokunan dis stireclerde yapilan degisiklik ve iyilestirmelerin, online alisverise olan etkisini daha
hizli gozlemliyoruz.

Musteri sureglerini haritalandirmaya, gizmeye ilk olarak musterinin bizi nasil buldugundan yola
¢cikip misterinin online alisveris sirasinda yasayabilecegi tim deneyimi kagit lizerine dokmeye
calislyoruz.

1. insanlar sizi nasil buluyor?

2. Online magazaniza hangi sayfadan giris yapiyorlar?

3. Aradiklari bilgi ya da Grline kolayca ulasabiliyorlar mi?
4. Alsveris icin Gye olmalari gerekiyor mu?

5. Uyelik icin hangi bilgiyi vermeleri gerekiyor?

6. Hangi 6deme adimlarindan gegiyorlar?
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7. Odemeyi yapamadiklarinda ne yasiyorlar?

8. Fatura ve teslimat adreslerini nasil veriyorlar?

9. Herhangi bir sadakat programi var mi? Buna lye olmalari gerekiyor mu?
10. Destek ya da yardim ihtiyaci duyduklarinda ne yapiyorlar?

Is modelinize gére sorulari daha da detaylandirabilirsiniz. Onemli olan miisterinizin yasadig bu
slrecleri netlestirerek sikintil, iyilestirmeye acik alanlari belirlemek, performans gostergelerini
belirlemek ve musteri iliski yonetimi icin altyapiyi olusturmak.

Yukaridaki sadece online alisveris sireciyle ilgili sorular. Bunun 6ncesi ve sonrasi da miimkdin
oldugunca detayli incelenmeli diye diistinliyorum.

Adini vermeyecegim ve agikgasi rakibi olmadigi icin alisveris etmek durumunda kaldigim bir e-
ticaret sitesinde alisveris sireci kabaca asagidaki sekilde isliyor (siteye herhangi bir sorun
yasamaksizin girdiginizi ve onlarca banner’i astiginizi diisiinelim);

Aradiginiz Grind bulup sepete atiyorsunuz.

Sepettekileri 6demek istediginizde liye girisi yapmaniz isteniyor.

- Uye girisi yaptiktan sonra ana sayfaya yénlendiriliyorsunuz.

Ardindan tekrar sepetinize dénmenin bir yolunu bulup 6demeyi tamamlamaniz gerekiyor.

Su sirecte kac kisiyi kaybettiklerini distinmek bile istemiyorum. Ama muhtemelen satislari iyi
gittigi icin, pazara gicli bir rakip girene ya da herhangi bir nedenden dolayi satislari diisene kadar
bunu umursamayacaklar.

Benzer bir durumu yillar once ¢alistigim bir sirkette de yasamistim.
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Her hafta misteri sayimiz ylizer yizer artiyordu (rakamlari degistiriyorum ama oranlari ayni
tuttum). Yaptigim analizde her hafta 200 yeni musterinin geldigini ama 100 tanesini kaybettigimizi
gordim. Sonugta misteri sayimiz artiyordu ama aslinda ¢ok daha fazla muisteri kazaniyorduk fakat
cok sayida da musteri kaybediyorduk. Solugu yoneticimin yaninda aldim ve durumu acikladim.
Umursamadi. Bu gibi seylerin olabilecegini soyledi.

Evet, bu gibi seyler olabilir. Fakat pazardaki misteri adedi sinirlidir. Bu nedenle bir noktada
kazandiginizdan daha fazlasini kaybetmeye baslarsiniz. Bu kisim pek distnidlmez. Cinki can
sikicidir. Hentiz olmamis “can sikicl” bir konu igin de galismayi istemezsiniz. Aradan birkag yil gegip
de miusteri kaybetme oranlari, kazanma oranlarindan yukselmeye baslayinca ¢esitli toplantilar
yapildi, farkli departmanlar kuruldu ve “misteri kazanim” calismalari basladi.

Sureg yonetimi ¢ogu insan igin can sikici bir konudur. Ve yine ¢ogu insan pazarlamayla da bir ilgisi
olmadigini, pazarlamanin renkli dinyasina siire¢ yonetimi gibi grili alanlarin yakismadigini
dislintr. Ajanslarla televizyon reklamlari ¢cekme, havali sloganlar pesinde kosmak gibi seyler
pazarlamay! renkli kiliyor olabilir ama pazarlama reklamciliktan ibaret degildir. insanlari
Uriinintze cekmek de degildir. Pazarlama ile ¢cozmeye calistiginiz sorun, insanlari musteriye
donustirmek ve satislari artirmaktir. Bunun igin de siireclerinize dikkat etmelisiniz.

Hemen her yerde “islerin degistigi” bir an vardir. Kimi zaman sessiz sedasiz gelir kimi zaman
davulla zurnayla.

Eger paraniz varsa ve ortada bir sorun oldugundan kisa siirede emin olduysaniz (zira bazi
sirketlerde o “an1” algilamak aylari yillari buluyor) danismanhk sirketlerine gideceksiniz.
Sonrasinda glinler, haftalar stiren analizler yapilacak, toplantilar diizenlenecek, danismanlar ayni
konulari farkli toplantilarda farkli insanlara anlatacak. Aylar sonra sorunlarin ne oldugu konusunda
mutabik kalinacak, iyilestirme Onerileri hazirlanabilecek ve bu sefer ayni konular farkl

toplantilarda farkl insanlara anlatilarak iyilestirme yapilmaya galisilacak.

Sure¢ yonetimi gibi “agir” konular biylk sirket meselesi degildir. Kiiclikten blylige her sirketin
sorunudur. Zaman en 6nemli kaynagimiz, neye harcadigimizdan emin olmamiz gerekiyor.
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Yeterince 1 kna ol madi ni z mi1 ?

Insider tarafindan hazirlanan Tiirkiye E-ticaret Ekosistemi, 2016 ikinci Ceyrek Raporu’na gére web
sitesi ziyaretlerinin %99’u herhangi bir satin alma ile sonuglanmiyor. Bu raporun sadece buyuk
markalar baz alinarak olusturuldugunu sanmiyorum. Yani sitenize gelen 100 kisiden sadece 1’i
online aligveris vyapiyor. Baska kaynaklari da incelediginizde dontsim "V oranlarinin
genellikle %1-%2 seviyesinde oldugunu gorebilirsiniz.

Peki sitenize 1.000 kisi cekseniz? Bu neredeyse reklam maliyetlerinizin 10’a katlanmasi demek,
hatta daha bile fazla. Clinkd reklam harcamalariyla kazanilan ziyaretci arasinda tam bir
korelasyondan s6z etmek mimkin degil. Ama iyimser senaryoda satislarinizi 10’a katlayacaksiniz.
Oysa alisveris surecinizle ilgili problemleri ¢6zerek reklam harcamasi yapmaksizin, sitenizden
alisveris yapan kisi sayisini artirabilirsiniz.

ironik olan tim bu siirecte yapilacak olan iyilestirmelerin, cogu zaman reklam maliyetlerinden
daha az harcama gerektirmesi. Fakat goziimizin 6nindeki gercegi gérmekten itinayla kaginiyoruz.
Sanirim pazarlamacilarin sikintilarin biri de bu; reklamlar analizden daha ilgi gekici geliyor.
Pazarlamacilar, kendilerine reklamci olmadiklarini daha sik hatirlatmalilar.

Sitenizi ziyaret eden birinin yasadigi stireci tim adimlariyla biliyor olmalisiniz. Daha profesyonel
ifade edersek elinizde musterilerinizin sirketinizle etkilesimde bulunma asamalarini gdsteren bir
sema ister bir iriin ister cevrimici bir deneyim, perakende deneyimi, ister bir hizmet veya
herhangi bir kombinasyon olmal.

Ziyaretci hangi sayfadan siteye giris yapiyor?

- Hangi Urlinlere bakiyor?

- Uriine sepeti atip da satin al butonuna bastiktan sonra hangi siireclerden geciyor?
- Uriint almak icin tye olmasi gerekiyor mu?

- Uyelik gerekiyorsa formda hangi bilgileri doldurmasi gerekiyor?
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- Uye olduktan sonra tiyeligini aktif hale getirmesi gerekiyor mu?
- Teslimat ve fatura bilgilerini nasil dolduruyor?

- Odeme sayfasinda hangi alanlar var?

- Kargo sureci ve maliyetleriyle ilgili bilgiler nasil veriliyor?

- ladeiile ilgili bilgiye hizlica ulasmak miimkiin mii?

Senaryolari tamamladiktan sonra kendinize sormaniz gereken tek bir soru var “NEDEN?”

Neden miusteriniz sizden alisveris yapmak icin tyelik formu doldursun? Neden teslimat ve fatura
adreslerini ayri ayri girmesi gereksin? Neden 2 telefon numarasi girmeli? Neden formdaki alanlar
otomatik tamamlanmiyor? Neden misteriler kargo ile ilgili bilgi alamiyor? ...

Bitlin bunlar sizin sitenizde, sizin streglerinizde farkl olabilir. Ama misterinin takilip kalabilecegi
engelleri listeledikten sonra kendinize sunu sorun; “Musteriniz NEDEN tim bu eziyetlere katlanip
NEDEN sizin magazanizdan alisveris etsin?”

Buna cevabiniz isinizin kaderini belirleyecek.

Son ol ar ak ...

E-ticaret isindeyseniz sitenizi ziyaret eden ya da musteriniz olan kisilerle yiiz ylize gorismediginizi,
fiziksel bir magazada satis yapmadiginizi unutmayin.

Diikkaniniza gelen Ayse, raflarin arasinda dolasip olmayan Uriin gordiigiinde o iriniin ne zaman
gelecegini satis gorevlisine gidip sorabilir, aldigi Grinleri deneyebilir, sizinle muhabbet edebilir,
sadece kartini verip alisverisini tamamlayabilir. Sorun yasamasi durumunda aninda miidahale
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edebilirsiniz, gller yuzli ve kibar davranislarinizdan etkilenmesini saglayabilirsiniz. Ama
internette sitenize denk gelen Ayse, Griinlin olmadigini gordiigiinde gider baska bir siteye gider.
Uriinle ilgili bir sorusuna iki giin sonra yanit alirsa, tiriinii 1 ay sonra hem de yanlis gelirse, tiriin
almak icin iki sayfa form doldurursa, attigi e-postalara yanit alamazsa bir daha Ayse’yi online
magazaniza sokamazsiniz. Aci olan, Ayse’nin yasadiklarindan haberiniz bile olmaz.

Bu nedenle siire¢ yonetimi kiiciikten biiyiige tiim sirketler igin kritiktir ama e-ticaret sirketleri
icin vazgecilmezdir.
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Tasar i1 m! Heyecan verici/

Her pazarlama mudirinidn yeni geldigi sirkette yaptigi iki sey vardir; biri markayi revize etmek
ikincisi de web siteyi yenilemek. Farkli davranmayi tercih eden ¢ok az pazarlama yoneticisi
goérdim?,

Pazarlama, yaptiklari islerden bagimsiz olarak, her insanin hayatina dokundugu icin insanlarin
pazarlama konusunda séyleyecek cok seyi vardir.

Bir muhasebecinin isiyle ilgili kolay kolay yorum yapamazsiniz, bir endistriyel tasarimci icin belki
ama bir fizik mihendisinin isini nasil yapmasi gerektigiyle ilgili de ¢ok bir yorumda bulunamazsiniz.
Ama pazarlama oyle mi? Televizyonu acarsiniz reklamlar, metroya girersiniz dev billboard’lar,
radyoyu acarsiniz, kulak tirmalayan jingle’lar. Haliyle bunlari begenip begenmemeniz size
sirketinizdeki pazarlama cgalismalariyla ilgili de serbestge yorum yapma hakki sunar. Clnki
pazarlama her yerdedir.

Bir keresinde Urun ile ilgili yaptigimiz bir misteri anketinde gelen fikirlerin neredeyse yarisindan
fazlasi nasil reklamlar gekmemiz ve riini nasil pazarlamamiz gerektigi ile ilgiliydi.

Tasarim da boyledir.

Herkesin iyi bir tasarimin nasil gériinmesi konusunda bir fikri vardir. Yesilin yanina turuncu
yakisir, mavinin yanina gri; logolar bir tik biylmeli ya da ufalmaldir; yazi gorselin ortasinda
durmalidir, o yazi karakteri cok da net okunmuyordur, bu gérsel gercekten hi¢ olmus mudur?

Bir keresinde bir sirket sitemizdeki butonlarin rengiyle ilgili “kesinlikle su renk olmali ¢linki bla bla
bla” diye yorum yapmistl. Bla bla bla diye geciyorum nedenlerini ¢linki tamamen kendi
deneyimlerinden 6rnek vermislerdi. Tasarim isinin kurallari olmakla birlikte kendi sitenizde ise

10 Kendimi bunun disinda tutmak isterim ama belirtmem lazim, ise pazarlamaci olarak girdigim sirketlerde hayatimin
bir noktasinda bir iki kez disinda kendi istegim ve arzum disinda web sitesini bastan sona yenilemek zorunda kaldim.
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yarayan bir buton rengi bir baska sitede o kadar da ise yaramayabilir ¢linkii kurumsal kimlik
farkhdir.

ideal tasarim, islevsel tasarimdir ve bu islevsellik cercevesinde kullanici deneyimi ve kurumsal
kimligini, hikayenizi iyi bir sekilde harmanlamaniz gerekiyor.

Ana sayfa insanin kendisine yaki sa
E-ticaret isindeki hemen herkes ana sayfasi icin calisir.
Cevrenize bir bakin...

Cok az insan “gergekten” saghkli yasamakla ya da beynini gelistirmekle ilgilenir; cogu kez amag
disaridan ilgi cekici goériinecek bir forma sahip olmakla ilgilidir. ilgi cekici olmaniz insanlarin size
bir sans tanimalarini saglayabilir ama muhabbet etmelerini saglamak istiyorsaniz kendinize baska
yatirimlar da yapmalisiniz.

Evet, web sitesi diinyasinda hemen herkes ana sayfa igin ¢alisir. Amag¢ daha fazla insan getirmektir,
trafigi artirmaktir ki satislar da artsin. Ama ana sayfa icin gosterilen cabanin bir kismi ziyaretginin
sitede yasadigl deneyimi iyilestirilmek icin gosterilse satislariniz tahmin ettiginizden daha fazla
artabilir.

Siteniz inanilmaz glizel gorinebilir ama insanlar aradiklarina ulasamiyorlarsa ya da aligveris
yapamiyorlarsa bir sorununuz var demektir.
Gercekei olun.

Yillar 6nce bir yoneticim bana ciddi bir sekilde neden Apple lansman sunumlari gibi sunumlar
yapamadigimizi sormustu. Bu ciddi sorusu karsisinda benim de ciddi bir yanit vermemi bekliyordu.
Kafasindaki cevap miydi bilmiyorum ama kendisine boyle sunumlar yapamiyor olmamizin nedeni
olarak Apple olmadigimizi géstermistim.
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Sirketin Apple olmamasini gectim, haftalik calisma mesaisi 50 saati gecen, Uzerinde farkh
konulardan alakasiz is yikleri olan, tasarimci olmayan pazarlama midirindzin sunum hazirlamak
icin harcayabilecegi maksimum 3 saatlik zaman diliminde bir Apple lansman sunumu
cikartabilecegine yonelik elbette bir umudunuz olabilir. Ama bu bos bir umuttur.

Gozlemledigim kadariyla web sitesi tasarimi konusunda da bos umutlar beslemekte lGizerimize yok.
Bugline kadar web sitesinden tam anlamiyla mutlu olabilen herhangi bir sirket gérmedim.
Sirketlere bu konuyla ilgili detaylar sordugumda da ¢ogu kez “ya iste iyi durmuyor” gibi siibjektif
yanitlar almaktan da 6teye gegemedim.

Web sitesi tasarimini yenilemeye gelince de sikayet eden konularla ilgili herhangi bir analiz
yapilmaksizin, ajansa “sitemiz x firmaninki gibi olsun, séyle de bir bélim olsun, az paraya ¢ok sik
bir tasarim olsun” gibi brief’ler veriliyor.

Eger sitenizi, e-ticaret isinde olun ya da olmayin, satis amach kullaniyorsaniz sitenize emek
harcamak zorundasiniz. “Para” da harcamak zorundasiniz ama parasi olan sirketler de “nasil olsa
parasini 6dlyoruz, her seyi ajans yapsin” noktasindan ileri gidemiyor. Her seyin basi emek.

lyi bir tasarim sadece gbze hos gelmez, amaciniza ulasmanizi saglamalidir. Amacinizi belirlemeden
hangi ajansa giderseniz gidin eliniz bos doneceginizden kuskunuz olmasin.
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Choose from Under 4@ Possibllities. | iy e INDIRIM BAHARI
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eBay Gift Card
That's millions of desls
GetltNow
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Shop Now —

Gelin bir karsilastirma yapalim.

Diinyanin tartismasiz en iyi pazaryerlerinden biri olan eBay, acilista kullaniciyi oldukca sade bir
tasarimla karsiliyor.

Ben bu satirlari yazarken ana sayfada (pembe b6lim) sadece 3 tane banner vardi. Meni oldukca
sade; en ¢ok satan Urlinlerden olusturulmus kategorilere yer verilmis. eBay’in 6ne ¢ikan 6zelligi
“Money Back Guarantee”, yani para iade glivencesi ise 6zellikle ilk kez alisveris yapanlar ya da bu
konuda yeni olanlar igin dikkat ¢ekici bir gliven sunuyor.

eBay Turkiye diyebilecegimiz GittiGidiyor, yine Tilrkiye’nin en iyi pazaryerlerinden biri. O ise ana
sayfasinda kullaniclyr rengarenk bir diinya ile karsiliyor. Banner sayisinin fazlaligi beni
duslindiridyor. Umarim “her seyi koyalim” kiltirimiziin eseri degildir. Menl de yabanci
muadilinin aksine oldukca kalabalik. Fakat unutulan bir nokta var; eger kafanizda ne alacaginiz
belli degil ise, boyle bir ortamda cabucak kaybolabilirsiniz.

Elbette her iki site farkl tlkelere hitap ettigi icin tasarimlarinda farkliliklar olmasi normal. Ornegin
biz okumayi sevmiyoruz, gorsel yonimiz daha agir basiyor; Bati (ilkeleri ise daha temiz daha net
tasarimlardan hoslaniyor. Bununla birlikte kullanicinin kafasini karistirmamak gerekiyor; kafasi
karisan misteri ortadan kaybolur. Bazen ¢ok secenek olmasi, o kadar da iyi degildir.
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Ger ekl i degilse atin gitsin

Richard Koch, 80/20 ilkesi isimli kitabinda pazarlama konusunda (¢ altin kural oldugunu séyler.

Bu kurallardan biri sudur;
t T FNEF YL '-FI-AI' fA@SGA @S GNY O0AN] SGZ O0AN] SGA
aleftlrery @NIT RS HnQf A1 YNOUGUSNR {SarAYAyA G
e LIPELY &1 GPOPY KIFIOYAYA 3IASYAofSUGYS] Aceiy
Bu kurala bagli kalarak Grtinlerin kar getirmeyen ylizde 80’inin, satistan kaldirilmasi gerektigini de
soyler.

« NNyt SNAY {(FNJI ISGANYSeSy @NIT RS ynQAyS ySF
31 NNYNNRS 2t Rdzl el A@A ySRSyf S JalauSNJ\té
LIACI &I RIFIH{ASGESNAYAN] tz8dz IA0AD . dzydzy 3IAO0A
SRSYt SNAYS RAT1FHGESNAYA ardPy FEYF]l A&GSRA
YARSOEA 2fYFRPLEFNP @] &l @PRI NNNYy @SO6ARA
RFE@IFYPNXP . dz yS it NPy RN RSEA %&Q@NPI 1A &ty
NNNyf SNAY fA&a0§SRSYy @Pl |l NPf Yl aPYPYyZ YNO (G SNA
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Online magazaniza bir de bu gozle bakmayi deneyin.

Onlinemagazanit zI 0 younnu satl Garnthnz a d

Hayir, gamification (oyunlastirma) anlatmayacagim.

Parklarda oynayan cocuklari gérmiussinlzdir. Sagdan sola kosarlar, soldan saga kosarlar,
salincakta ayakta sallanirlar, kaydiraktan asagiya kayip bir de yukari dogru tirmanmayi denerler.
Cocuklar her seyi deneysel ele alir. Onlarin bir siniri yoktur. Kaydiragin sadece asagi kaymak icin

oldugunu kim soyledi?
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Online magazalarin sik sik fiziksel magazalara kiyasla gormezden gelen bir 6zelligi de harika bir
oyun alani sunmalari.

Sitenizi tamamladiniz, online 6deme almaya basladiniz... Siteniz senelerce ayni sekilde kalmak
zorunda degil. Elbette her sene yenilemenizi de tavsiye etmiyorum; zamaninizi ve paranizi bosa
harcamak olur. Ama neden banner yerlerini, akislari, Grtin sayfalarini, renkleri ara ara degistirip
cesitli deneyler yapmayi denemiyorsunuz?

Annelerimizin, anneannelerimizin evlerinde olan, bir kere désenmis ve senede bir kere temizlik
icin agilan, misafirlerin disinda kimsenin giremedigi bir salon mu tasarladiniz yoksa e-ticaret sitesi
mi?
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Gidenleri geri getirin

Online magazalarin, fiziksel magazalara kiyasla bir diger artisi da insanlari, sitenizi ziyaret eden
insanlari takip edebilmeniz. Boyle soyleyince kulaga koti geldiginin farkindayim. Fakat gelmesin.

Yeniden pazarlama (remarketing) calismalariyla magazanizla ya da urinlerinizle ilgilenen insanlari
yeniden bularak onlari satisa yonlendirebilirsiniz.

Simdi size ¢ok tanidik gelen bir 6rnek verecegim.

Varsayalim ki bir trinil sepetinize attiniz ve sonra almaktan vazgecip internette dolasmaya

basladiniz. Bir de bakmissiniz ki sepetinizdeki Urlinler ya da benzerleri girdiginiz alakall ya da

alakasiz her web sitesinde karsiniza ¢ikiyor. Bundan ¢ogu insanin hoslanmadigini biliyorum. Ne

yazik ki yeniden pazarlama denilince ¢ogu firmanin aklina gelen tek sey siteyi ziyaret eden kisilerin

bilgisayarlarina yerlestirilen ve cookie (tanimlama bilgisi) adi verilen kodlarla, kendilerine

internetin baska yerlerinde dolanirken site reklamlarini géstermek. Ama aslinda buna “retargeting”
denir ve yeniden pazarlama aslinda ¢ok daha genis bir konudur.

insanlari rahatsiz etmeden de onlari geri getirmenin yollari var.

- Sepeti terk eden ziyaretcilere e-posta ile hatirlatma gonderebilir ya da arayarak bilgi
verebilirsiniz.

- Kendilerine 6zel teklifler yaratabilirsiniz, 6rnegin bir sonraki alisverisler icin indirim ya da
oldil vermek gibi.

- Sosyal medya lzerinden ulasabilirsiniz.
- Push notification (anlik bildirimler) gonderebilirsiniz.

- Ozel icerikler hazirlayarak bu iceriklere ulasmak icin kullanici bilgisi toplayabilir ve bu
kisilere farkli kampanya kurgulari planlayabilirsiniz.
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Bunlarin bir kismi kendi altyapinizla altindan kalkabileceginiz calismalar oldugu gibi bir kismi icinse
profesyonel ajanslardan destek alarak ilerleyebilirsiniz.

Ozetle...
- Insanlar sitenizi ziyaret ediyor.
- Cogu alisveris yapmadan gidiyor.
- Alisveris yapma niyeti olanlarin 6nemli bir kismi da sepetlerini ortada birakip gidiyor.

Sizi bir yerlerden duymus, sitenizi ziyaret etmis, Grinlerinizi incelemis ve hatta sepetini doldurmus
olan bu insanlari yeniden kazanmaya calisarak reklam maliyetlerinizi artirmadan satislarinizi
artirabilirsiniz.
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Dogru bilinen yanli1islar, yanl.

Tavuk mu yumuryamamt g1 kiart avukt an?

Cok iyi bir triniintz varsa genellikle Giriin kendisini satar. Buraya kocaman bir AMA ve ardindan
da bir 6rnek koymak lazim.

Google arama motoru ilk ciktiginda Yandex de dahil olmak (izere pazarda ¢ok sayida arama
motoru vardi. Bunlardan Altavista’yi cok net hatirliyorum; Yahoo’ya kiyasla Altavista’yi kullanmayi
tercih ederdim (yasimin ortaya ¢ikmasina ragmen bu bilgiyi sizlerle paylasmamda bir mahsur
goérmiiyorum). O donem baska arama motorlari da vardi."

Diinyanin gercekten Google’a ihtiyac duydugunu distindigiind sanmiyorum. Diinyanin Amazon’a
da AliExpress’e de Uber’e de ihtiyaci yoktu.

Ama birileri geldi ve pazari tiimden degistirdi. Uriinleri GERCEKTEN COK iYiYDi ve REKABET AZDI.
Rakiplerini kisa siirede golgede biraktilar ve zirveye tirmandilar. lyi, cok iyi bir Griin kendini
kullandirttig gibi agizdan agiza etkisiyle hizlica bir yayillim saglar.

Uriiniintiziin gercekten yukaridaki markalar kadar iyi olmasi oldukga zordur; istisnai bir durumdan
s6z ediyoruz. Ustelik zamanlama — rekabet — fiyatlama gibi konularda da hedefi 12’den vurmaniz
gerekiyor. Ornegin Google arama basina bir licret talep etseydi veya aylik abonelikle hizmet
sunsaydi bu kadar blyuyebilir miydi? Bu sorunun cevabini hepimiz biliyoruz.

Size genelde olan seyi soyleyeyim; genellikle Grlinlinliz ortalamadir, rakiplere kiyasla artilari
eksileri vardir ama rakiplerinizi ezip gegecek bir Gistiinligu bulunmamaktadir. Siz de bu durumda
rekabet etmeye baslarsiniz.

insanlar genelde iriinlerini anlatirken konusmaya séyle baslarlar “pazarda bdyle bir acik oldugunu

fark ettik” — “insanlarin boyle bir Grine ihtiyaci oldugunu distndyoruz” — “insanlarin su
sorunlarini ¢ézliyoruz” ...
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Genellikle “sanmalar” “diisinmeler” zerine insa edilen fikirler... Bir de Urilnleri sadece sorunlari
¢Ozdiiglne inandigimiz icin alsaydik toplam 100 parca esyamiz olurdu ya da olmazdi.

Yine de bunda yanlis bir durum olduguna inanmiyorum. Bana sorarsaniz trin fikri bulmanin bir
dogrusu yok ama bir Uirlin yaratmanin ve yasatmanin dogrulari var.

lyi bir Griin basariyi getirdigi gibi kimi zaman basari da siradan bir tirinii basariyla pazarlamaktan
gecebilir.

dropbottle’t duydunuz mu?

sloganiyla sizi karsilayan marka birbirinden ¢arpici ve havali gérsellerle size detox yapmanin
yenilik¢i ve essiz ¢dzUimlerini sunuyor.

2016 yilinda Oprah Winfrey’in favorileri arasina giren dropbottle aslinda sadece bir su sisesi.

Herhangi bir sisede, dogranmis sebze, meyve ve su ile yaratabileceginiz karisimi, muadillerinden
farkli olarak carpici sekilde sergileyebilmenizi amaclayan dropbottle pazarlamayr en iyi
kullananlardan biri.

Su siralar mutsuz misterilerle basi sikintida olan firmanin gelecegi ne olur bilmiyorum ama hala
fazlasiyla talep gormeye devam ediyorlar.
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http://dropbottle.co/

Misterilerinizi ne kadar taniyorsu

Urliniiniiz masanin (izerinde ya da bilgisayar ekraninda duruyor ve bakisiyorsunuz. “Bu Giriinii kim
alacak?”

ironik bir sekilde firmalar Griinlerini kimin alacagini ya da aldigini gercekten cok diisiinmiyor.
Cogunlukla basmakalip hedef kitleleri odaklayarak islerine devam ediyorlar.

Fakat e-ticaret size (cok spesifik bir kitlenin isine yarayacak bir Grinlniz olmadigl durumda) ¢ok
farkli hedef kitlelere gitme imkani sunabilir.

E-ticaretin zorlayici olabilen ama eglenceli kisimlarindan biri de kesinlikle bu.

Fiziksel diinyada kadin kiyafeti satan bir magazaniz varsa magazanizin 6niinden birilerinin
gecmesini ve onlarin kadin olmasini beklemekten baska seceneginiz yok. Ama e-ticaret siteniz
varsa kadinlarin yani sira, onlarin eslerini de hedefleyerek sitenizden aligveris yapmalarini
saglayabilirsiniz. Gen¢ kadinlara yonelik Grlinler satiyorsaniz biraz daha farkh bir siniflandirma
uygulayip belli bir yas Gizeri kadinlara “kendilerini genc hissettirecek tiriinler” de satabilirsiniz.

Olasihklar uzayip gider. 7/24 dinyanin her yerine satis yapabiliyor olmak daha fazla deneme
yapmanizi saglar.

Ne is yaptiginiz fark etmez; sirekli kendinize sorular sormak ve bu sorularin cevabini bularak
kendinizi gelistirmek zorundasiniz.

Sadece Turkiye’de degil, diinyanin her yerinde insanlar basarinin formalini ariyor. Ama herkesin
basari formll farkl denklemler ve degiskenler Gzerinden kuruluyor. Bazi taktikleri alip kendi
isinize uygulayarak basarili olabileceginiz gibi basarisiz da olabilirsiniz. Fakat su bir gercek;
“denemeden asla bilemezsiniz”.

Uriiniintizii degistirin.

Hedef kitlenizi degistirin.
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Markanizi degistirin.

Basariya ulasana kadar denemekten korkmayin.
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Para Para Paral

Napoleon Bonaparte’e bir glin birileri “bir savas yapip kazanmak igin ne gerekir” diye sorar; O da
meshur cevabini verir; “Para Para Para”

Kendisine boyle bir soru sorulmus mudur bilinmez ama tarihte kendisine ait bdyle bir cevap yoktur.

Fakat para 6nemlidir. Ozellikle e-ticaret sirketiyseniz ve miisterilerinizden nasil ddeme alacaginiz
konusunda kafaniz karisiksa para konusu gergekten 6nemlidir.

Kendinize bir pazarlama kitabinda 6deme yontemlerinin ne isi var diye sorabilirsiniz;
- Odeme alma kismi pazarlamayla sandiginizdan daha ¢ok ilgilidir

- 2005 yilindan bu yana 6deme sistemleri sektortinde ¢alisiyorum ve ilk yazdigim kitapta bu
konuya yer vermeseydim, biraz garip olmaz miydi?

ikinci yazdigim kulaga hos gelse de isin gercegi ilk séyledigimde yatiyor. Odeme sayfasinin ve
araglarinin mugterilerinize sundugunuz deneyimle ¢ok yakindan bir baglantisi var.

Giden gitsin, kal an saglar bizi mdi
E-ticaret isindeyseniz “kalan saglar bizimdir” demek aptal cesaretinden farksiz.

Baymard Institute¥ tarafindan yapilan bir arastirmaya gére édeme sayfasina gelenlerin %69.23’0
0deme yapmadan siteden gikiyor.

Bu ne anlama geliyor?

Sitenize gelip de sepetini dolduran ve 6deme sayfasina kadar ulasan o sansli azinligin, varsayalim,
ddeme sayfaniza ulasan 100 kisinin sadece 30’u 6deme yapiyor ve alisverisini tamamliyor. iade &
dolandiricilik (fraud) oranlarini da dislinirseniz sitenizden basariyla aligveris yapan kisi orani
oldukga duisuk.
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Peki sepet terk etme oranini %50’ye disurseniz? Ek ziyaret¢i gekmenize gerek kalmadan alisveris
yapan musterilerinizi %25 artirabilirsiniz.

Peki insanlar neden gider? Hemen arastirmalara bakalim; arastirmalar bize insanlarin genellikle
cogunlukla asagidaki nedenlerden dolayi sepetlerini terk ettiklerini gosteriyor;

- Yuksek fiyatlar; 6rnegin tek tek sepete attiginiz trtinlerin toplamini goriince kiigiik bir kalp
krizi gecirmek ve hizlica ekrani kapatmak...

- Beklenmedik maliyetler (6rnegin aldiginiz Girinden daha fazla kargo licreti 6demek ya da
sonradan eklenen KDV); 6rnegin 15 TL Urin fiyatina 15 TL de kargo fiyati eklenmesi...

- Daha disuk fiyatli baska bir site bulmak; 6rnegin kargo maliyetiyle 30 TL'ye gelen {rlnin
bir baska sitede Ucretsiz kargo secenegiyle 10 TL'ye bulmak...

- Odemeyi yapamamak; érnegin kendinize uygun bir 8deme secenegi bulamamak...

- Siteye duyulan givensizlik; 6rnegin siteye verdiginiz kredi karti bilgilerinin bir baskasinin
eline gecip gecmeyecegi konusunda derin dislincelere dalmak...

Elbette sayfanin geg¢ yluklenmesi, kredi kartiyla 6deme butonunuza bastiginizda “404 sayfa
bulunamadi” hatasi almaniz ya da 3D Secure 6demeyi zorunlu tutan bir siteye denk geldiginizde
yan odadaki cep telefonunuzu almaya tGsenmeniz gibi gibi durumlar da s6z konusu...

Ama burada 6zellikle son 4 maddeyi inceleyecegiz.

Odeme Sistemler.i Ekosi st emi ya da

E-ticarete baslayan herkes, bir noktada kendine su soruyu sorar; “Nasil Sanal POS Alabilirim?”
Bazilari “kredi kartiyla nasil 6deme alabilirim?” bazilari da “sanal post nereden alinir?” diye sorar
ama soru hep ayni amaca hizmet eder; “internet lizerinden online 6deme almak”!
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Turkiye, online alisverislerde agirlikla kredi karti kullanilan bir Gilkedir. Online alisverislerin, adetsel
olarak yaklasik %80’i de kredi kartiyla gerceklesiyor. Bu da su anlama geliyor; sadece ve sadece
kredi kartiyla 6deme alarak bile hedeflediginiz pazarin blylk bir kismina ulasabilirsiniz. Bu
nedenle bugiin herhangi bir banka ya da 6deme sistemleri kurulusundan Sanal POS*! alarak, kredi
kartiyla online 6deme alabilirsiniz.

Bununla birlikte dikkate almaniz gereken baska konular da var;

Eger hedef kitleniz agirlikla gencler ise, genclerin arasinda kredi karti kullanim orani
oldukca dusiik.

Yeni kurulan bir isletme iseniz ya da bir girisim (startup) bir bankadan Sanal POS almak
oldukga zor.

Kredi kartinin disinda banka karti, BKM Express, ComPay, mobil 6deme, kapida 6deme gibi
alternatif 6deme yontemleri de var.

Turkiye icinde taksit, alisveris diinyasinin olmazsa olmazlarindan. Ozellikle elektronik,
tekstil vb. alanlarda satis yapiyorsaniz taksitli islem yapabildiginizden emin olun. Ama
taksitli islemlerin 6deme sayfasi tasariminin kabuslarindan biri oldugunu da unutmayin.

Eger yurt disina acilmayi dislintdyorsaniz, hedeflediginiz pazara yonelik alternatif 6deme
araclarini da sitenize entegre etmeyi de disinmelisiniz.

Yine farkl pazarlardan farkli misterileriniz varsa kullandiginiz Sanal POS, ilgili tlkelerin
farkli kart semalarini da destekliyor olmalidir. Ornegin Cin, 1 milyarin izerindeki niifusuyla
g6z kamastiran bir Ulke olsa da Cin’in hem kendine ait 6deme yontemleri var hem de

11 Sanal POS, online ortamda kart numarasi, son kullanim tarihi ve glvenlik kodu ile aligveris / satis / 6deme
yapilmasini saglayan yazilima verilen isimdir.

55



kendilerine ait VISA, MasterCard benzeri CUP!? sistemi var. Eger Sanal POS’unuz CUP
logolu islemleri kabul etmiyorsa Cin’e giile glile demek zorunda kalabilirsiniz.

Hazir e-ticaret paketleri, her 6deme yéntemini desteklemeyebilir. Ornegin yurt icinde
aldiginiz bir e-ticaret paketine, yurt disindaki bir bankadan aldiginiz Sanal POS’u entegre
edemeyebilirsiniz. Ya da yurt disindan aldiginiz bir e-ticaret paketine, drnegin Shopify
Turkiye’deki bankalarin Sanal POS yazilimlarini entegre edemeyebilirsiniz.

Bazi Sanal POS yazilimlari, e-ticaret paketleri ya da alternatif 6deme yontemleri ortak
odeme sayfasi tasarimlari Uzerinden hizmet verir. Yani, 6deme sayfanizi 6zellestirme
sansiniz olmaz.

3D Secure yontemini, son donemlerde artan sahtecilik islemlerine (fraud) karsi tercih
etmeniz bazen misteri sayinizi dramatik 6lgtide disurebilir.

Ozetleyecek olursam tiim sitenizi tasarladiktan sonra Sanal POS arastirmalarina baslarsaniz yari
yolda kalabilir ya da sitenizi tahmin ettiginizden daha uzun sire sonra agmak durumunda
kalabilirsiniz. Bu nedenle hangi 6deme yontemi ile online édeme alacaginizi, hangi e-ticaret
yazilimini kullanacaginizi sitenizi hazirlarken incelemeye baslamalisiniz, site tasariminiz bittikten
sonra degil.

Odeme Sayfasi Tasar 1 mi

Odeme sayfasi tasarimina baslarken, insanlarin buradan beklentilerini iyi anlamak gerekiyor.

Bir 6deme sayfasi, temiz bir tasarima sahip olmali, anlasilir olmali, strprizlere yer vermemeli,
misteriyi yonlendirmeli, miimkiin oldugunca farkli 6deme yontemini bir arada icermeli. Fakat
“ileri” butonuna basarak ilerlenen ve 6deme ile ilgili bilgileri 4-5 sayfada (teslimat adresi, fatura
adresi, 6deme bilgileri...) alan siteler beni yoruyor. Sizi de ve musterilerinizi de yorduguna eminim.

12 China Union Pay
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Bu nedenle mimkiin olan en basit bir tasarimda kullanicinin neyi, nasil 6deyeceginden ve
Urliniinin dogru yere gonderilip gonderilmediginden emin olmasinin saglanmasi gerekiyor.

Ayrica sunu da gz 6niinde bulundurmalisiniz; sitenizden alisveris yapan biri ilk kez online alisveris
yapiyor olabilir. Kendi 6deme sayfaniza bir de bu gézle bakmayi deneyin. Daha 6nce internetten
hi¢ alisveris yapmamis birini kendi sitenizden alisveris yapmaya tesvik edebilecek herhangi bir
Ozelliginiz yoksa ge¢mis olsun, milyonlarca insani kapinizda bekletiyorsunuz. Emin olun, onlar da
gidecek baska kapilar buluyor.

Aslina bakarsaniz 6deme sayfasi tasarlamak aslinda bir roket bilimi degil; internet izerinden bile
onlarca mikemmel ornege ulasmak ya da en ¢ok yapilan hatalari inceleyerek bunlardan uzak
durmak olasi. Fakat insanlarin, “logom daha biyilik dursun”, “buraya biraz da pembe ekleyelim”
gibi garip istekleri ya da ajanslarin diinyay! tekrar tekrar kesfetme isteklerinin sorunlari daha
komplike hale getirdigine inaniyorumi.

Teknolojiyi takip edin

Odeme sistemleri her gecen giin gelisiyor ve yeni yeni riinler piyasaya siiriiyor. Hepsini siirekli
takip etmeye calismak sizi yoracaktir ama galistiginiz d6deme kurulusu ya da bankalarla zaman
zaman goruserek isinizi kolaylastirabilecegini diisiindigliniiz 6nerileri ya da ¢o6ziimleri olup
olmadigini 6grenebilirsiniz.

Ornegin bircok 6deme kurulusu, misterilerinin kart bilgilerini saklamaya imkan taniyor. Sizden bir
kere bile alisveris yapmis olan kisilerin kart bilgilerini saklayarak, daha sonraki alisverisler icin
oldukca biyiik kolaylik saglayabilirsiniz. Ozellikle mobil platformlardan yapilan alisverislerde,
insanlarin cogu kart bilgilerini kolaylikla giremedigi icin alisveris yapmaktan vazgeciyor. Kart
bilgilerini saklayarak dénistiim oranlarinizi dramatik 6l¢lide artirabilirsiniz.

Kolayca sisteminize entegre edebileceginiz “hemen al” opsiyonuyla, ziyaretgilerinizin sepete liriin
atmasini beklemeden dogrudan satis imkani da sunabilirsiniz.
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Nerelerdehat a yapiyoruz?

Asagidaki ornekleri, su anda Turkiye’de en popller olan sitelerden aldim; herhangi bir problem
yasamamak ve yasatmamak adina markalara yer vermedim?3,

Bu sayfalara her tirlt Gyelik islemini tamamlayarak, acilan pop-up’lari kapayarak ve desktop
Uzerinden geldigimi varsaymanizi rica ediyorum. Clnki o kisimlara girersek ne yazik ki konunun
icinden hi¢ citkamayiz...

- Misterinin dikkatini dagitmak

Tim badireleri asip, sepetimi yaratmistim, “satin al” butonuna basacagim, o da nesi? Yukarida
bambaska bir kirmizi banner; oraya tikliyorum, bir bagka Uriin sayfasi agiliyor. Sonra onun
Uzerinde duslincelere daliyorum ve bir daha sepetime donmuyorum.

ASAYFA © SEPETIM

Sepetim

DJi Tello Drone, Uygun Fiyatryla Satigtal %

wwwwwwwwww

Serdar Bagkan e Bilim Makinesi-99 Soruda Hayat ve Bilim 7A6TL 1716 TL
Bl Mecya Tipi: Ince Kapak 1 ’

m Hediye ket Yop

B —— 17,16 TL

SATIM AL

13 Umarim bir glin markalarimizin, bu gibi konularda daha az hassas olacagi guinler de gorecegiz...
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Musteriye bir iki sey daha fazla satmak isteyebilirsinizama miisteriniz sepete gitmeden 6nce bunu
yapabileceginiz onlarca yer var; misterinizin satin al butonuna basmasi, drone satin aldirmaya
calismaktan daha iyi sonug saglart®.

Fakat bazi siteler, aligveris sepetini reklam amagli da kullandigi icin musteriye orada bir seylerin
reklamini gdstermenin iyi fikir olduguna inaniyor “ne yazik ki”.

- Uyari mesajlarinin uyari gibi durmamasi

Bazi isyerlerinin online alisveris icin sepet limitleri ya da farkli kosullari olabiliyor; uyari mesajinin
kapladigi alanin biyiik olmasi onlarin daha rahat algilanmasini saglamiyor.

Uyari mesajlariniz, sayfanizda kullanilan renklerle ayni renkte ise varsa ¢ogu insanin
gormeyeceginden emin olabilirsiniz.

Bir not daha; “60 TL'nin altindaki siparisinizi kabul edemiyoruz.” diyerek itmek yerine “20 TL
tutarinda daha alisveris yaparak hemen online alisverisin rahatligini yasayin.” gibi pozitif mesajlar
vererek, evrendeki konumunuzu saglamlastirin.

14 Bu arada internet lzerinde drone ile ilgili hicbir arastirma yapmamis olmama ve sepete attigim urtin alakasiz
olmasina ragmen neden drone tanitimi ¢iktigini anlamadim.
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Uyan!

-

©zUr dileriz, 60 TLnin altindaki sipariginizi kabul edemiyoruz.

Ana Sayfa >Sepst

ORON SAVIS SEPET TOPLAMI: ®
Birim Urin Toplam
Orin Adet A BT B L e Orin Notu si
Sepetinize ézel indirim firsatianm gérmek igin tidaymiz.
Ev, Pet
- .
LAV GIFTEKUMRULAR w*
Lﬁlh | BAHARATLIK 2L1 ot TOTL  -8.50TL L] e
i) p

Alternatif Tercihi

Altarnatifi benim yerime siz segin:
Magazadaki uzman I ekibimiz sizin igin en uygun altematifi segeceidir. Oncelikle ayni markanin fark boyutlanni, Sonrasinda en yakin markakann ayni
boyutiarn: atenatif olarak tercin ediyoruz. Ister orjinal seciminiz ister altemaifi olsun, memnun finizdeki iniz Griing sirasinda

[ i i gibi teslim aidigniz kadanni Gdersiniz.

©  Alternatif riin istemiyorum
Qrin aniik olarak tiskendi ise afternatil
Alternatif igin benl arayin
Segtiiniz Grin stokiannin magazamizda tkenmig oimas: durumunda lelefonia aranacaksiniz.

- Agllmayan 6deme sayfalari

Buraya “0deme yap” butonundan sonra karsima cikan, kalbim kadar temiz ya da gri bir sayfa
birakiyorum.

60



- Sirprizlere agik olmak

Goreceginiz gibi kredi kartim yoksa ya da herhangi bir nedenden dolayi kart bilgilerimi girmek
istemiyorsam asagidaki siteden alisveris yapamayacagimi anlamissinizdir.

Adres Bilgileri Odeme Segenekleri
Odemanizi ghwenke banks v da kredi kartiyla yapabiliesiniz
Adees adres aces

KartBilgileri Taksit Segenekleri acanterincele Siparig Ozeti
Kart Numaras Kartiniza uygun taksit segene@ini seciniz: Ara Toplam 24994
Korge Toplarn -—

[ ——
Son Kudlanma Giveniik (O] mlaie Toplam

a ¥

Sonraki asveriglerinizde kart bilgilerinizi hatriatmamia ister
misiniz?

Ama farkli sikintilar da var;

- Bu online magazada muhtemelen VISA ya da MasterCard logolu kartimla alisveris
yapabiliyorumdur; varsayimim bu yonde c¢iinkii Turkiye’de tiim Sanal POS’larla VISA ya da
MasterCard konusunda sorun yasamazsiniz. Ama o6rnegin American Express gibi,
Turkiye’de isyerleri tarafindan kabul orani dislik bir kartim varsa deneme — yanilma
yapmadan gecip gecemeyecegini anlama sansim yok.
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Kartima taksit uygulanip uygulanmadigini ya da kag taksit uygulandigini gormek igin ya kart
numarami yazmam gerekiyor ya da “secenekleri incele” segenegine basarak tabloyu
incelemem gerekiyor. Merak etmeyin, ben sizin yerinize linke tikladim.

Taksit Secenekleri

bonus card .- WORLD .. maxmum .- CARDFINANS .
Taksit

Taksit Tutari  Toplam Tutar Taksit Tutari Toplam Tutar Taksit Tutari Toplam Tutar | Taksit Tutan  Toplam Tutar
33.98 1l 33.98 11 33.08tl 33.08tl 3398 tl 3398 tl 33.08tl 33.08tl
“ 123510 37.0411 12351 37041l 123511 37.0411 12351 3708t
“ 651t 39.08t1 6511l 39.081l 651t 39.08tl 6511l 39081
“ 4531l 407811 4531l 40,781l 453l 40781l 4531l 407810
354t 4248t 354t 4248t 354l 4248t asatl 42481

s I o M)
Taksit

Taksit Tutari | Toplam Tutar | Taksit Tutari | Toplam Tutar Taksit Tutari Toplam Tutar

33981tl 33981l 33.98tl 33.98tl 33981l 33981l

“ 123510 370811 1235 37.08tl 123541 37.0810

6.51tl 39.08tl 6.51t 39.08l 6.51tl 39.08tl

4.53tl 40.78tl 453t ap.78tl 4.53tl 40.78tl

354t 4248l 354t 42481 354t 42481
Y

Taksit tablosundan de gorebileceginiz gibi “Bonus, World, Maximum, CardFinans, Axess,
Advantage ve Paraf logolu kartlara vade farki yansitilarak 3-6-9-12 taksit secenegi
uygulaniyor.” Tim kartlara uygulanan taksit ve vade farklari ayni. O zaman bu tabloyu
daha basit bir sekilde 6deme sayfasi tasarimina katmak miimkiin olmaz miydi? insanlarin
birden fazla kredi karti var; bu nedenle segeneklerini en kisa yoldan bilmek isteyeceklerdir.

Odemekten vazgegmem durumunda ne yapacagim belirsiz? Herhangi bir geri dén linki
yok, tekrar sepete don linki de yok... Elbette geri giderek ya da sayfanin {st sol kdsesinde
yer alan site logosuna basarak bir yerlere gitmem olasi ama 6deme sayfasindan
¢iktigimda sepetteki Grlinler kaliyor mu gidiyor mu, belirsiz.

Sonraki alisverislerimde “kart bilgilerini hatirlamak” ile ilgili bir secenek var ama “kart
saklama” yontemini bilmeyen biri bunu nasil anlar, bilinmez.
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- Odemeyi yaparken 3D Secure ile karsilasacak miyim, karsilasmayacak miyim, bu da ayri
bir slirpriz.

- Ve 6deme yap butonuna basinca ne olacak? Gergekten kartimdan ddeme alinacak mi
yoksa ayrica 6demeyi onayla sayfasina mi yonlendirilecegim?

- Kargom hangi firma tarafindan teslim edilecek? Ozel sartlar var mi? Bunlari da
bilemiyoruz.

Muhtemelen yukaridaki sorularin cevaplarinin bir kismi, sitenin “sikga sorulan sorular” gibi
yerlerinde gizli ama unutmayin misteriniz online alisveris yapmak istiyor, bilmece ¢o6zmek degil.
Bu nedenle ona kesintisiz, plruzsiz bir alisveris deneyimi sunmak igin ¢alismalisiniz.
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Bitirmeden az O6nce
Denemekten korkmayin!

Surekli test edin, sirekli yenilikler pesinde kosun. Denemedikce basarili olup olamayacaginizi asla
bilemezsiniz.

Cesitli onerileri okudugunuzda ya da duydugunuzda “Bunu biz de distindiik ama ...” yerine “Bunu
biz de distndik, denedik ve sbyle bir sonug elde ettik.” ciimlesini kurabildiginiz noktaya
ulasmalisiniz.

Kaynaklarinizi dogru kullanin!

Pazarlama calismalarinin ¢cogu bosa harcanan paradir; misteri ziyaretlerinin ¢ogu ise yine satisa
doénismekten ¢ok uzaktadir. Bu nedenle, 6zellikle de ise yeni basliyorsaniz, yaptiginiz her isi
dikkatle analiz ve kontrol etmeniz gerekir.

Bircok kisi soyle der; “ha evet, biliyorum, biliyorum ama ¢ok yogunum.” Eger yogunluktan dolayi
Uzerinde galisamadiginiz noktalar size para kaybettiriyorsa (ki para kazandiracagini bildiginiz bir

seyin lzerinde ugrasmiyorsaniz, bu da para kaybetmeniz anlamina gelir) demek ki kaynak
yonetiminizde sorun var.

Pazarlama; ¢ogu insanin ¢ogu seyi, yapmis olmak igin yaptigi bir diinya! Sizde éyle olmasin.
Arastirin!

Elinizin altinda bir diinya dolusu kaynak var ve ¢ogu zaman bunun farkinda bile degilsiniz; o da
INTERNET!

Akliniza takilan herhangi bir soruyu zihninizin derinliklerine gdmmeyin. Diinya stpheciler ve
meraklilar igin hig sliphesiz ki daha eglenceli bir yer.
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Tesekkidarl er

Oncelikle kitabi okudugunuz icin size tesekkiir ederim. Ama tesekkiir etmem gereken birkag kisi
daha var.

Okudugunuz bu yazilar aslinda orijinalleri degil.

Yazdiklarimi paylasir paylasmaz gecesinde oturup okuyan ve hemen dislincelerini paylasan Firat
Aydin basta olmak iizere, Evren inang, Sabrican Zaim, Aytun Celebi ve kitabi basmam igin israrci
davranan ve vyayinevinin kapilarini sonuna kadar acan Murat Kaya'ya tesekkiir ederim.
Geribildirimleriniz benim icin cok degerliydi.

Destege ihtiyacim oldugu her an yardimci olabilecegini séyleyen Papatya Tirasin’a da ayrica
tesekkdrler.

Yazdiklarimin arasina sikismis imla hatalari ya da eksik kelimeler vardir diye diisiniyorum. Bunlar
icin simdilik kusura bakmayin demekten fazlasi elimden gelmiyor ama bana iletirseniz mutlaka
dizeltirim.

Halen kitap tamamlanmamis gibi hissediyorum ve bu duygunun normal olduguna inanmak
istiyorum. ilerleyen zamanlarda igerige baska bélimler eklemek gibi planlarim var ama bunlar
baska kitaplarin ya da bolimlerin konusu...

Yazdiklarimla ilgili bir seyler soylemek ya da soru sormak isterseniz bana her zaman
punky.space adresinden ya da @gayeor hesabimdan ulasabilirsiniz.

H)
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https://punky.space/
https://twitter.com/gayeor

HERE’S THE SIMPLEST, MOST JARGON-FREE, DEFINITION OF MARKETING
YOU’'RE EVER LIKELY TO COME ACROSS:

IF THE CIRCUS IS COMING TO TOWN AND YOU PAINT

A SIGN SAYING “CIRCUS COMING TO THE SHOWGROUND SATURDAY,”
THAT’S ADVERTISING.

IF YOU PUT THE SIGN ON THE BACK OF AN ELEPHANT AND

WALK IT INTO TOWN, THAT’S PROMOTION.

IF THE ELEPHANT WALKS THROUGH THE MAYOR’S FLOWER BED

AND THE LOCAL NEWSPAPER WRITES A STORY ABOUT IT,

THAT’S PUBLICITY.

AND IF YOU GET THE MAYOR TO LAUGH ABOUT IT,

THAT’S PUBLIC RELATIONS.

IF THE TOWN’S CITIZENS GO TO THE CIRCUS,

YOU SHOW THEM THE MANY ENTERTAINMENT BOOTHS,

EXPLAIN HOW MUCH FUN THEY’LL HAVE SPENDING MONEY

AT THE BOOTHS, ANSWER THEIR QUESTIONS AND ULTIMATELY,
THEY SPEND A LOT AT THE CIRCUS, THAT’S SALES.

AND TF YOU PLANNED THE WHOLE THING, THAT’S MARKETING.

ALLAN DIB
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Dipnotlar

i “Marketing is not only much broader than selling, it is not a specialized activity at all. It encompasses the entire
business. It is the whole business seen from the point of view of its final result, that is, from the customer’s point of
view. Concern and responsibility for marketing must therefore permeate all areas of the enterprise.” - The Practice
of Management, Peter Drucker

it https://keydifferences.com/difference-between-planning-and-strategy.html

il Acitkcasi ¢ogu terminolojinin birilerine gelir kaynagi yaratmak icin kullanildigindan ciddi sekilde stipheleniyorum.
Ornegin Kevin Roberts tarafindan yaratildigini hatirlayan ¢ok olmasa da Lovemark kavramini bir ¢ok kisi halen
hatirliyor. insanlarla markalar arasindaki iliskinin karsilikli sevgi ve saygiya dayandigini temel alan Lovemark,
sayesinde Saatchi & Saatchi 430 milyon dolarlik JC Penney anlasmasini kapmistir. Kevin Roberts ise Saatchi &
Saatchi’nin o donemki CEOQ’suydu. Sonrasinda da JC Penney igin islerin yolunda gitmedigini sdylemekte yarar var.

v E-ticaret icin “dénlsim oranl” web sitenizi ziyaret eden kisilerden kaginin Grin satin aldigini gésteren kritik bir
veridir. Bunu hesaplamak icin su formli kullanabilirsiniz; “alisveris yapan kisi sayisi / sitenizi ziyaret eden kisi sayisi”

vV Ocak 1994 - Infoseek; Ocak 1994 - Altavista; Eylil 1997 - VYandex; Eylil 1998 - Google
https://en.wikipedia.org/wiki/Timeline of web search engines

vi https://baymard.com/lists/cart-abandonment-rate?es=

Vi Baymard Institute, yaptigi arastirmalarin 6nemli bir kismini Gcretsiz erisime sunuyor. Oldukga farkh detaylar igeren
arastirmalara https://baymard.com adresinden ulasabilirsiniz.
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