yayinevi

PAZARLAMADA
GUNCEL YAKLASIMLAR

EDITORLER
Dog. Dr. Alper ATES
Ogr. Gor. Dr. Bilal ERDEM




PAZARLAMADA
GUNCEL YAKLASIMLAR

EDITORLER

Doc. Dr. Alper ATES
Ogr. Gér. Dr. Bilal ERDEM

YAZARLAR

Prof. Dr. Abdullah KARAMAN
Prof. Dr. Mete SEZGIN
Dog. Dr. Alper ATES
Doc. Dr. F. Atil BILGE
Doc. Dr. H. Arif TUNCEZ
Doc. Dr. Mehmet SAGIR
Doc. Dr. Omir Hakan KUZU
Dr. Ogr. Uyesi Ayse CABI BILGE
Dr. Ogr. Uyesi Kadriye Alev AKMESE
Dr. Ogr. Uyesi Kiirsad SAYIN
Dr. Ogr. Uyesi Nihat DEMIRTAS
Dr. Ogr. Uyesi Zeynep ERGEN ISIKLAR
Ogr. Gor. Dr. Bilal ERDEM
Ogr. Gor. Dr. Mehmet SAHIN
Ogr. Gor. Halil SUNAR
Ogr. Gor. Refik YILMAZ
Aysegiil GUDUL
Batuhan Burak BUYUKSARI
Ceren YESILTUNA
izel Yildiz AKYOL
Tuba BAGCI

yayinevi



PAZARLAMADA GUNCEL YAKLASIMLAR
Editorler: Dog. Dr. Alper ATES, Ogr. Gér. Dr. Bilal ERDEM

Genel Yayin Yonetmeni: Yusuf Ziya Aydogan (yza@egitimyayinevi.com)
Genel Yayin Koordinatorii: Yusuf Yavuz (yusufyavuz@egitimyayinevi.com)
Sayfa Tasarimi: Egitim Yayinevi Grafik Birimi

Kapak Tasarimi: Egitim Yayinevi Grafik Birimi

T.C. Kdlttr ve Turizm Bakanhgi
Yayinci Sertifika No: 47830

E-ISBN: 978-625-8468-55-7
1. Baski, Aralik 2021

Baski Cilt

Bulut Dijital Matbaa Sanayi Ticaret Limited Sirketi
Musalla Baglari Mah. incikéy Sok. 1/A Selguklu / KONYA
Matbaa Sertifika No: 48120

Kiitiphane Kimlik Karti

PAZARLAMADA GUNCEL YAKLASIMLAR

Editorler: Dog. Dr. Alper ATES, Ogr. Goér. Dr. Bilal ERDEM
258 s., 165x240 mm

Kaynakga var, dizin yok.

E-ISBN: 978-625-8468-55-7

Copyright © Bu kitabin Turkiye'deki her tiirli yayin hakki Egitim Yayinevi'ne aittir. Butin
haklari saklidir. Kitabin tamami veya bir kismi 5846 sayili yasanin hikimlerine gére
kitabi yayimlayan firmanin ve yazarlarinin 6nceden izni olmadan elektronik/mekanik
yolla, fotokopi yoluyla ya da herhangi bir kayit sistemi ile godaltilamaz, yayimlanamaz.

yayinevi

Yayinevi Tiirkiye Ofis: istanbul: Egitim Yayinevi Tic. Ltd. Sti., Atakent mah. Yasemen sok.
No: 4/B, Umraniye, Istanbul, Tiirkiye

Konya: Egitim Yayinevi Tic. Ltd. Sti., Fevzi Cakmak Mah. 10721 Sok. B Blok, No: 16/B,
Safakent, Karatay, Konya, Tlrkiye

+90 332 351 92 85, +90 533 151 50 42, 0 332 502 50 42

bilgi@egitimyayinevi.com

Yayinevi Amerika Ofis: New York: Egitim Publishing Group, Inc.
P.O. Box 768/Armonk, New York, 10504-0768, United States of America
americaoffice@egitimyayinevi.com

Lojistik ve Sevkiyat Merkezi: Kitapmatik Lojistik ve Sevkiyat Merkezi, Fevzi Cakmak Mah.
10721 Sok. B Blok, No: 16/B, Safakent, Karatay, Konya, Turkiye
sevkiyat@egitimyayinevi.com

Kitabevi Subesi: Egitim Kitabevi, Sukran mah. Rampali 121, Meram, Konya, Turkiye
+90 332 499 90 00
bilgi@egitimkitabevi.com

internet Satig: www.kitapmatik.com.tr
+90 537 512 43 00
bilgi@kitapmatik.com.tr

WM iteisrriati

internetteki kitapginiz
kitapmatik.com.trs



ICINDEKILER

GASTRONOMI PAZARLAMASI ......coovemrnenssnssssnssssnsssssssnssssssssssssssssssssssssssssssssssnns 7
Alper ATES, Halil SUNAR

TURIZM PAZARLAMASINDA YORESEL MUTFAKLARIN ONEMi .....ccoceneuruenee 33
Kadriye Alev AKMESE

DIJITAL PAZARLAMAL.......ccrrmrnssmssnsnsssssssssssssssssssssssssnssssssssssssssssssssssasnssssasssnssss 49
Ayse CABI BILGE

SOSYAL MEDYA PAZARLAMASI ......cceevuimismsnssssnsssssssssssssssssssssssssssssssssssssnsannns 69
Bilal ERDEM

ETKILEYICI (INFLUENCER) PAZARLAMA .........coeiusmsnsnsssnssssssnsasssnsassssasssnnns 81
Halil SUNAR, Alper ATES

STRATEJIK DESTINASYON PAZARLAMASININ GELECEGI ...c.cocvueseeeraresnsassens 95
Mehmet SAGIR, izel Yildiz AKYOL

TURIZM PAZARLAMASINDA COGRAFi ISARETLERIN ETKISI .....ccceeeurarenes 119

Mete SEZGIN, Tuba BAGCI

SATIS GELISTIRME’NIN KONAKLAMA iSLETMELER ACISINDAN ONEMI ..131
Kiirsad SAYIN

DESTINASYON PAZARLAMASI KAPSAMINDA ENTELEKTUEL SERMAYE ...147
Mehmet SAGIR, Aysegil GUDUL

COVID-19 SALGIN SURECINDE KRiZ YONETiIMi VE PAZARLAMA

STRATEJILERI ...ucvrecererecsernsassessssesessssssssssssssssssssssassesssssssssssssssnssessssssensssssenases 171
Abdullah KARAMAN, Mehmet SAHiN
YUKSEKOGRETIMDE PAZARLA(STIR)MA .....cocoerereeresesessesesssssesssssssssssenens 185

Omir Hakan KUZU

SURDURULEBILIRLIK PERSPEKTIFINDEN TEDARIK ZINCiRI YONETIMI...199
Zeynep ERGEN ISIKLAR, Ceren YESILTUNA

PAZARLAMA ACISINDAN BLOK ZINCiRi TEKNOLOJISININ INCELENMESi 221
Nihat DEMIRTAS, Refik YILMAZ

KURESELLESME SURECINDE STRATEJIK PAZARLAMA MUHASEBESi .....231
Haci Arif TUNCEZ

COVID-19 PANDEMISINDE TURIZM PAZARLAMASI ......oooeeeeeeeeeeeeeceesmeenns 243
Fahrettin Atil BILGE, Batuhan Burak BUYUKSARI






ONSOZ

Modern diinyada son yillarda yasanan sosyal, ekonomik ve teknolojik gelismeler
tilkketici isteklerinde ve davranislarinda siirekli degisimlere sebep olmustur. Bu
degisimler sonucunda temel amaci iirlin veya hizmetlerin tiiketicinin istek ve
ithtiyaglar1 dogrultusunda olmasi ve saglikli bir sekilde tiiketicilere ulastirilmasi olan
pazarlama alaninda farkli yaklasimlar ve tiirler ortaya ¢ikmistir. Giiniimiize kadar
bahsedilen bu hizli gelisim rutini igerisinde devam siireg, 2019 yilinin sonunda
ortaya ¢ikan ve tiim diinyay1 etkisi altina alan COVID-19 salgini ile birlikte dnceki
donemlerden farklilasarak doniisiimiine devam etmistir. 2020 yilindan giiniimiize
kadar olan donemde fen, saglik ve sosyal bilimler alanlarinda Covid-19 konusunu
ele alan arastirmalarda artis oldugu ve diinya genelinde bir¢ok arastirmacinin
dikkatlerini bu alana yoneltmis oldugu goriilmektedir. Bahsedilen bu gelismeler
1s18inda kitabimizda pazarlama iizerine giincel konulara ve COVID-19 salgin ile
iliskili ¢calismalara Oncelikli olarak yer verilmistir. Kitap calismas1 kapsaminda,
pazarlama, yonetim, muhasebe, finans, liretim yonetimi, turizm ve yiiksekogretim
alanlarinda uzman olan akademisyenler bir araya gelmistir.

Bu kitap 15 béliimden olusmaktadir. Ilk boliimde Ates ve Sunar, Gastronomi
Pazarlamasi konusunu incelemistir. Ikinci bolimde, Akmese, Turizm Pazarlamasinda
Yoresel Mutfaklarin Onemi konusunu incelemistir. Ugiincii bdliimde, Cabi Bilge
Dijital Pazarlama konusunu incelenmistir. Dordiincii boliimde, Erdem, Sosyal
Medya Pazarlamasi konusunu incelemistir. Besinci boliimde, Ates ve Sunar,
Etkileyici (Influencer) Pazarlama konusunu incelemistir. Altinct boliimde, Sagir
ve Akyol, Stratejik Destinasyon Pazarlamasinin Gelecegi konusunu incelemistir.
Yedinci boliimde, Sezgin ve Bagci, Turizm Pazarlamasinda Cografi isaretlerin Etkisi
konusunu incelemistir. Sekizinci boliimde, Sayin, Satis Gelistirmenin Konaklama
Isletmeler Agisindan Onemi konusunu incelemistir. Dokuzuncu béliimde, Sagir
ve Giidiil, Destinasyon Pazarlamasi Kapsaminda Entelektiiel Sermaye konusunu
incelemistir. Onuncu boliimde, Karaman ve Sahin, Covid-19 Salgin Siirecinde Kriz
Y onetimi ve Pazarlama Stratejileri konusunu incelemistir. On birinci boliimde, Kuzu,
Yiiksekogretimde Pazarla(stir)Ma konusunu incelemistir. On ikinci boliimde, Isiklar
ve Yesiltuna, Siirdiiriilebilirlik Perspektifinden Tedarik Zinciri Y &netimi konusunu
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incelemistir. On Ug¢lincli boliimde, Demirtas ve Yilmaz, azarlama Acisindan Blok
Zinciri Teknolojisinin Incelenmesi konusunu incelemistir. On dérdiincii béliimde,
Tuncez, Kiiresellesme Siirecinde Stratejik Pazarlama Muhasebesi konusunu
incelemistir. Son boliimde, Bilge ve Biiyiiksari, Covid-19 Pandemisinde Turizm
Pazarlamasi konusunu incelemistir. Kitabin, dncelikle pazarlama bilim alan1 olmak
iizere, bu alanda calisan akademisyenler ve 6grenciler ile sektor paydaslarina faydali
olmasini temenni ediyoruz.

Bu eserde ele alinan pazarlama ile ilgili konularin farkli uzmanlik alanlarina
sahip akademisyenlerce ve lisansiistii 6grencilerince dne ¢ikan giincel unsurlar temel
alinarak detaylandirilmasina 6zen gosterilmistir. Bu baglamda kitabin olusumunda
kiymetli meslektaglarimizin ve 6grencilerimizin 6zverili emekleri ve titiz ¢abalar
icin sonsuz tesekkiirlerimizi sunmaktayiz. Kitap ¢aligmasinin her asamasinda sonsuz
destegini hicbir zaman esirgemeyen Ogr. Gor Halil Sunar’a en igten duygularla
tesekkiir ederiz. Ayrica kitabin yayinlanmasi siirecinde degerli katkilarimi sunan
basta Egitim Yaymevi Genel Yaym Yonetmeni Yusuf Ziya Aydogan olmak iizere
tiim ¢alisanlarina da tesekkiirlerimizi sunariz.

Editorler

Dog. Dr. Alper ATES  Ogr. Gér. Dr. Bilal ERDEM



DIJITAL PAZARLAMA
Ayse CABI BILGE*

GIRIS

Icinde bulundugumuz dénemde bilgi ve iletisim teknolojilerinin gelisimiyle
birlikte hemen her alanda dijitallesme siireci hizlanarak devam etmektedir. 2019
yilinin sonunda ortaya ¢ikan Covid-19 salgini ve ardindan pandeminin ilan edilmesi
ile birlikte hizla ilerlemekte olan dijitallesme siireci hizin1 daha da artirmis ve bir¢ok
alanda (uzaktan ¢alisma, egitim gibi) dijitallesme ¢ok daha yogun bir sekilde kendini
gostermistir. Bu durum tiiketicileri de etkilemektedir. Yapilan bir arastirmaya gore
tiiketicilerin %80’inden fazlasinin firmalarin dijital tekliflerine daha agik oldugu ve
ozellikle pandemiden sonra tiiketicilerin firmalarla olan dijital deneyimlerine daha
fazla deger verdigi goriilmiistiir (Shankar, ve digerleri, 2020, s. 2). Arastirmanin
sonucundan da gorildiigii iizere insanlarin pandemi dolayisiyla pek ¢ok islemi
evlerinden yapma istegi ve gelisen teknoloji dijitallesmeyi vazgecilmez bir konu
haline getirmistir. Dijital Tiirkiye Platformu Baskani Faruk Eczacibasi’nin da
ifade ettigi gibi dijital teknolojiler artik sadece ‘sahip olmak giizel’ denilebilecek
bir kavram olmaktan ¢ikmistir (KPMG Tiirkiye, 2021: 3). Baska bir ifadeyle
dijitallesme giinlimiizde insanlar icin bir alternatif olmaktan ¢ikmais, bir gereklilik
haline gelmistir.

Djjitallesme olgusuna kiiresel salgin nedeniyle ¢cok daha hizli bir sekilde uyum
saglamak durumunda kalan tiiketicilerin markalarla etkilesime ge¢me, karar verme,
iirlinleri ve hizmetleri satin alma ve tiiketme bicimleri degisiklik gostermektedir
(Aynur, 2021: 72). Tiiketiciler pandemi sonrasinda evlerine kapandiklar1 donemnde
disarida yaptiklari pek cok isi dijital mecralar araciligiyla yaparak yeni bir ddnemin
kapilarini aralamis oldular. Bu yeni donemde isletmelerin yeni tiiketici profilini
gozden gecirmesi kacinilmaz hale gelmistir.

Yukarida da bahsedildigi gibi kiiresellesme, teknolojinin gelisi ve pandemi
ile birlikte gelisen tiim bu siire¢ tiiketicilerin davranislarimi kokten degisime
ugratmistir. Teknoloji ile birlikte tiiketiciler bir¢ok alternatife ‘tek tikla’ kolayca
ulasabilmektedirler. Bu nedenle isletmeler bu alternatiflerden biri olabilmek i¢in en
az tiiketiciler kadar teknolojiyi kullanmak zorundadir. Bunun yan1 sira tiiketicilerin

1 Dr. Ogr. Uyesi, Selguk Universitesi, Sosyal Bilimler Meslek Yiiksekokulu, Otel, Lokanta ve Tkram Hizmetleri, Orcid: 0000-
0003-1380-0501, E-posta: cabiselcuk.edu.tr
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davranislarindaki bir diger degisiklik iirlinlere ve hizmetlere ulasma hiziyla ilgili
beklentileridir. Yapilan arastirmalarda tiiketicilerin bir dijital mecrada bekleme
stiresinin oldukc¢a kisaldigi goriilmektedir. Tiim bu gelismeler 1s1g1nda giintimiiziin
tiikketicileri, eposta gelen kutusundan sosyal aglara sorunsuz bir sekilde hareket
etmekte ve isletmelerden kusursuz, biitiinlesmis bir deneyim sunarak kendileriyle
birlikte orada olmalarini beklemektedir (Oracle Tiirkiye, 2021). Tiiketicilerin
dijitallesmenin etkisiyle ortaya ¢ikan ve yukarida bahsedilen bu beklentilerini
karsilamak isletmelerin dijitallesme siirecine entegre olmasi ile miimkiin olacaktir.

Tiiketicilerin dijital diinyaya uyum saglamasi ile birlikte isletmelerin tizerinde
durmasi gereken bir diger konu kullanic1 deneyimidir (UX). Tiiketiciler igsletmelerin
sunduklar {irtinlere ve hizmetlere dijital kanallarla ulasmayi, bu iletisimin hizh
olmasini istemenin yani sira dijital platformlardaki kullanici deneyiminin de iyi
olmasinm1 beklemektedirler. Kullanic1 deneyimi basit bir ifadeyle bireylerin dijital
platformlarda bilgilere erisimi ve etkilesiminin en uygun sekilde tasarlanmasi olarak
soylenebilir. Isletmelerin kullandiklar1 dijital platformlardaki kullanici deneyimi
tasarimlar1 en az sunduklari liriinler ve hizmetler kadar 6nemli hale gelmistir. Bu
acidan da isletmeler dijital pazarlama kapsaminda kullanici deneyimi konusuna
egilmek durumundadir.

Sonug olarak gelisen teknolojinin insanlarin hayatina hizli niifus etmesi dahasi
kiiresel salgin nedeniyle teknolojinin bireylerin yasaminda ¢ok daha onemli hale
gelmesi dijitallesmenin vazgegilmez bir kavram haline gelmesine neden olmustur.
Djjitallesmenin insanlarin hayatina girmesi tiiketici davranislarini bastan asagiya
degistirmistir. Bu durum isletmelerin de stratejilerini bu dogrultuda gelistirmesi
gerekliligini ortaya koymustur. Isletmenin her fonksiyonunda dijital déniisiimiin
gerceklestirmesi  kagiilmazdir. Ozellikle tiiketici davranislariyla yakindan
ilgilenen pazarlama fonksiyonu dijitallesme anlaminda hizli ve esnek bir sekilde
yol almak mecburiyetindedir. Aksi takdirde isletmelerin dijital diinyada rekabet
sanst kalmamaktadir. Bu nedenle kitabin bu boliimiinde dijital pazarlama kavrami
aciklanmistir. Dijital pazarlamayr daha iyi anlamak adina ilk olarak geleneksel
pazarlamadan dijital pazarlamaya gegen siire¢ ve kavramin tanimina yer verilmistir.
Kavramin taniminin ardindan dijital pazarlama kanallar1 baslig1 altinda literatiirde
farkli sekillerde ifade edilmis olan araglar hakkinda bilgiler aktarilmistir. Hemen her
kavramda oldugu gibi dijital pazarlamanin avantajlari oldugu gibi bazi dezavantajlari
da bulunmaktadir. B6liimde son olarak bu konular ilgili basliklarda aciklanmistir.

GELENEKSELDEN DiJiTALE PAZARLAMANIN YOLCULUGU

Genel bir bakis acisindan pazarlama, miisteri ihtiyaglarin1 belirleme ve tatmin
etme uygulamasidir. Basarili pazarlama ¢abalar1 gelen potansiyel miisterileri
yonlendirebilecegi ve biiyiik bir miisteri vakasini ¢gekebilecegi i¢in bu durum isletme
baglaminda o6zellikle onemli bir gorevdir. Geleneksel pazarlama dongiisli, pazar
yonelimi, {iriin karmasi ve igsletme ortaminin bir analizini icermektedir. Pazarlama
fonksiyonunun isletme tarihi ve kiiltiirtinde derin kokleri olmasina ragmen, dijital
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pazarlama nispeten yeni bir uygulamadir. Bilgisayarlarin ve akilli telefonlarin
yogun ve yaygin kullanimi ile baslayan siireg¢, dijital teknolojinin patlamasina
ve buna bagh olarak isletmelerin yeni pazarlama taktikleri denemesine neden
olmustur. Bahsedilen bu yeni pazarlama taktikleri dijital pazarlama kavramin
ortaya c¢ikarmistir. Bir biitiin olarak ele alindiginda, isletmelerin uygulanabilir

bir dijital pazarlama stratejisi planlamasi ve yiirlitmesi hayati 6nem tagimaktadir
(AMA, 2020).

S DIJITAL PAZARLAMA

* Bu gorsel freepik.com kaynaklar1 kullanilarak hazirlanmastir.

Genel olarak bakildiginda pazarlamanin amaci isletmenin {riinlerini ve
hizmetlerini tanitarak tiiketicilerin karar verme siirecine dahil olmak ve isletmeyi
tercih etmesini saglamaktir. Genel amaci ayni olmakla birlikte pazarlamanin
geleneksel yapidan dijital yapiya gegmesindeki fark kullanilan pazarlamakanallaridir.
Ancak pazarlama kanallarinin degismesi pazarlama kavramini ¢ok farkli noktalara
getirmistir. Kullanilan dijital mecralarin degismesi pazarlama stratejilerinin daha
hizli ve esnek olmasini saglamistir. Geleneksel pazarlamadaki pek ¢ok konu dijital
pazarlama ile yeni bir boyut kazanmistir. Bu anlamda geleneksel pazarlama ile
dijital pazarlama karsilastirmasi asagidaki sekilde gosterilmistir.
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Sekil 1: Geleneksel ve Dijital Pazarlamanin Karsilastiriimasi

Geleneksel Pazarlama

*Maliyet *Maliyet

Geleneksel pazarlamada kullamlan Dijital pazarlamada isletmeler reklam
mecralar icin aynlan biitge yitksektir. disimnda kullamlan mecralarigin biitce
«Iletisim ayirmak zorunda kalmazlar.
Geleneksel pazarlamada tek yonli sTletisim

iletisim saglanmaktadir Bu durumda Dijital pazarlamada tiiketiciler onlara
tilketiciler pasif kalmaktadir. erisilen kanallar iizerinden isletmelerle
+Etkilesim iletisim kurabilmektedir.

Geleneksel pazarlamada tek yonli *Etkilesim

iletisim oldugu icin titketicilerlee
etkilesim halinde olmalart miimkiin

Dijital pazarlamada iletisimin ¢ift yonki
olmasi isletmenin tiiketici ile etkilesim

degildir. sna izin verir.

*Zaman *Zaman
Geleneksel pazarlamada olusturulan Dijital pazarlamada ortaya gikan
strateji siirecinde ortaya ¢ikan bir hatayt aksakliklar anhk miidahalelerle hizh bir
gidermek zaman almaktadir. sekilde giderilebilmektedir.

*Hedef Kitle *Hedef Kitle
Geleneksel pazarlamada hem hedef Dijital pazarlamada hedefkitleye erisim
kitlenin belirlenmesi hem de ulasma ¢ok daha kolaydir ve hedeflkitle
siireci zor ve maliyetlidir. erisimindeki sonuglar

« Analiz dlciimlenebilmektedir.
Geleneksel pazarlamada uygulanan * Analiz

stratejilerin veya kullanilan pazarlama
kanahmn etkinligini analiz etmek
iletisimin tek yonli olmasi nedeniyle

Dijital pazarlamada hedefkitlenin yapilan
stratejiden etkilenme diizeyi; bahsetme,
erisim sayisy begenme sayist gibi

olduk¢a zordur. bildirimler sayesinde ¢ok kolay
« Aktor olcillebilmekte ve analiz edilebilmektedir.
Geleneksel pazarlamada tinliler ya da * Aktor

mikro aktérler olarak tabir edilen kisiler
tiriin tantimlarim  yapmaktadsr.

Dijital pazarlamada iinlillere yer
verilebildigi gibi asil aktorler
titketicilerdir.

Kaynak: (British Council, 2021) (Kayasaroglu, 2018)

Dijital teknolojilerin ve ¢evrimici sosyal aglarin yaygin olarak benimsenmesi,
pazarlamacilarin tliketicilerle etkilesim kurma bi¢iminde devrim yaratmistir.
Isletmeler ¢esitli dijital platformlar1 ve bilgi ve iletisim teknolojisi (BIT) araglarmi
(6r. akill telefonlar, sosyal medya, mobil uygulamalar, elektronik reklam panolar
vb.) kullanarak daha nesnel, iliskisel ve etkilesimli pazarlama teknikleriyle
rekabet edebilir hale gelmistir. Ozellikle dijital reklamcilikta yenilik¢i cihazlarmn
ve veriye dayali pazarlamanin benimsenmesi hem genis hem de verimli bir erisim
saglamaktadir. Sonug olarak, dijital pazarlama hem ger¢cek hem de sanal diinyada
daha bilgili, yetkilendirilmis ve baglantili miisteri gruplarinin yaratilmasini
tetiklemistir (Krishen, Dwivedi, Bindu, & Kumar, 2021: 183).

Gilintimiizde tiiketiciler, Uriinleri arastirmak i¢in biiylik Ol¢lide dijital araglara
giivenmektedir (Marketo Engage, 2021). Bu nedenle dijital pazarlama, isletmelerin
misterilerle iletisim kurma ve miisterilere deger sunma seklini temelden degistirerek
isletmenin her yOniine entegre edilmistir (Oracle Tiirkiye, 2021). Daha once de
bahsedildigitizere ekransiiresibir¢ok insani¢in tiim zamanlarin en yiiksek seviyesinde
seyretmektedir. Dijital pazarlama, bu gerceklikten yararlanarak isletmenin tirtinlerini
ve hizmetlerini internet {izerinden tanitmaktadir. Bu sayede isletmeler, tiiketicilerin
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zamanlarinin ¢ogunu harcadiklar1 dijital mecralar1 hedefleyerek gerceklestirdikleri
pazarlama ¢abalarinin miisterilere ulasma olasiliginin daha yiiksek olmasini saglar
(AMA, 2020). Cevrimi¢i pazarlama olarak da adlandirilan dijital pazarlama,
markalarin interneti ve diger dijital iletisim bi¢imlerini kullanarak potansiyel
miisterilerle baglanti kurmasini tesvik eder (Mailchimp, 2020).

Dijital pazarlama, dijital kanallarini (arama motorlari, web siteleri, sosyal medya,
e-posta ve mobil uygulamalar gibi) kullanarak isletmelerin tiriinlerini, hizmetlerini
ve markalarin1 6ne ¢ikarma cabasidir (Marketo Engage, 2021). Daha genis bir
ifadeyle dijital pazarlama, hedef pazara cevrimi¢i kanallar (web, e-posta, veri
tabanlari, cep telefonlari/kablosuz ve dijital TV gibi) {izerinden dijital teknolojileri
uygulayarak miisterilerin (¢ok kanall1 satin alma siireci ve miisteri yasam dongiisii
ile) karli bir sekilde kazanilmasini ve elde tutulmasini amacglayan pazarlama
faaliyetlerine katkida bulunmay1 ve miisteri bilgilerini (profilleri, davranislari,
degerleri ve sadakat faktorleri) analiz ederek miisterilerin bireysel ihtiyaglarina
uygun ¢evrimici hizmetler sunmay1 amaglayan planh bir yaklagimdir (Holder, 2007:
374). Dijital pazarlama ile isletmeler miisterileri satin alma stirecinde dijital ortama
dahil ederek marka bilinirligi olusturmakta, i¢cinde bulunduklar1 sektoriin lideri
konumuna gelmekte ve 6n plana ¢ikmaktadir (Marketo Engage, 2021).

Fanlar
a - Dijital pazarlama stratejileri,
\ tlketicileri isletmelerin fani haline
getirmektedir. Bu da tuketicileri
\ isletmenin dogal pazarlamacisi
pAZA R LA MA haline getirir.

Tepkiler
Tuketicilerin dijital pazarlama

kanallanndaki tepkileri kolay
bir sekilde élculebilir. Bu
sayede dogru stratejiler

Z gelistirilebilir.

Sosyal Medya
Dijital pazarlama sosyal

X medyanin etkin kullanimin
gerektirir. Sosyal
' medyadaki trendleri takip

edip pazarlama strategjisine
adapte etmek isletme ile
tuketicileri yakinlastirir.

H Butce
Dijital pazarlamada
geleneksel pazarlamaya
gore kullanilan mecra ve
urunlerin tamitimi igin bitce
ayirma zorunlulugu yoktur.
Canlilik

Dijital pazarlama canli bir

| sistemdir. Gerceklestirilen

) stratejilerin geri bildirimleri anlik
olur ve her geri bildirimle strateji

yeniden yapilandinlr.

*Jcerik disindaki gorsel 6geler freepik.com kaynaklari kullanilarak hazirlanmustir.
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Dijital pazarlama, isletmeler tarafindan sunulan iriinlere ve hizmetlere ait
igcerigin; ticretli olarak hizmet veren ya da isletmenin kendisine ait dijital medya
kanallar1 (web siteleri, acilis sayfalari, sosyal medya, e-posta ve mobil uygulamalar)
araciligryla gesitli stratejiler kullanilarak olusturulmasi, dagitilmasi ve tanitilmasidir.
Dijital pazarlama stratejileri, pazarlamacilarin hedefleri tanimlamasina, bir kitleyi
hedeflemesine ve bu kitleye en iyi sekilde ulasan bir dijital pazarlama plam
gelistirmesine yardimci olur (Oracle Tiirkiye, 2021). Dijital pazarlama basitge
elektronik cihazlar kullanan ve isletmelerin pazarlama departmani tarafindan
promosyon mesajlarini iletmek ve bu mesajlarin etkisini 6lgmek icin kullanilabilen
bir stratejidir (Mailchimp, 2020). Dijital pazarlama yiiriitme siirecinde bir isletme,
misterilere ulasmak icin web siteleri, arama motorlari, bloglar, sosyal medya,
video, e-posta ve benzeri kanallardan yararlanabilir. Statik olan ve genellikle
‘tek yonlil’ iletisim olarak adlandirilan geleneksel pazarlamanin aksine dijital
pazarlama siirekli degisen, dinamik bir siirectir. Miisteriler bir reklam panosu veya
basili reklam araciligiyla isletmeyle etkilesime giremezken, dijital pazarlama, bir
isletme ile gergek veya potansiyel miisterileri arasinda iki yonlii iletisim i¢in bir yol
saglamaktadir (AMA, 2020).

Gliniimiiziin dijital pazarlamasi, pazarlamacilarin markalarin1 dahil etmeleri
gereken muazzam bir kanal sistemi olsa da c¢evrimig¢i reklamcilik, geleneksel
kanallara gore cok daha karmasiktir (Marketo Engage, 2021). Dijital pazarlama
stratejilert gelistirmek icin dijital mecralarin ¢ogunu bir arada kullanmak ve
yonetmek gerekmektedir. Bu nedenle bundan sonraki boliimde dijital pazarlama
kanallarina yer verilecektir.

DIJITAL PAZARLAMA KANALLARI

Isletmeler dijital pazarlama stratejilerini, tiiketicilerin kullanimina sunulan dijital
kanallar1 birlikte kullanarak gerceklestirmek durumundadir. Dijital pazarlamanin
gercek potansiyeline ulagsmak i¢in isletmeler, zaman igerisinde dijital kanallar
araciligiyla topladig verilere dayali olarak potansiyel ve geri donen miisterilerle
anlaml etkilesimler olusturarak etki yaratan stratejileri kesfetmek icin glintimiiziin
genis ve karmasik capraz kanal diinyasmmin derinliklerine inmelidir (Marketo
Engage, 2021). Bu anlamda c¢oklu kanal pazarlama kavrami ortaya ¢ikmakta ve bu
kavram herhangi bir cihazda dijital pazarlama kanallarini mevcut veya potansiyel
miisterinizle etkilesim kurmay1 ifade etmektedir.

Dijital pazarlama kanallar1 olarak ifade edilen kavramlarin ¢ogu tek basina bir
pazarlama stratejisi ya da teknik olarak da kullanilabilmektedir. Ancak daha once
bir pazarlama stratejisi olarak tek basina kullanilan bu kavramlar giintimiizde dijital
pazarlama icin bir kanal olarak ifade edilmektedir. Ote yandan bazi arastirmacilar
bu kavramlarin tek basina da bir pazarlama stratejisi olarak uygulanabilirligini géz
Ontine alarak bu kavramlar1 dijital pazarlama yontemleri ya da teknikleri seklinde
ele almiglardir.
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Literatiir incelendiginde arastirmacilar tarafindan dijital pazarlama kanallari;
teknikleri ya da yontemleri gibi farkli bagliklar altinda incelenmistir. Bu ¢calismada
tim basliklara yer verilmesi agisindan literatlir taranmis ve dijital pazarlama
kanallar1 olarak web sitesi, e-posta, arama motoru pazarlamasi, igerik pazarlamasi,
satis ortakligi pazarlamasi, sosyal medya pazarlamasi, mobil pazarlama, viral
pazarlama, goriintiilii reklam (banner) pazarlamasi, blog pazarlamasi, influencer
pazarlama, gamification (oyunlastirma teknigi) kavramlari ele alinmistir. Burada yer
alacak her kavram daha once de bahsedildigi gibi aslinda basli basina bir pazarlama
stratejisi konusu da olabilmektedir. Bu boliimde kavramlar kisaca genel hatlari ile
ele alinacaktir.

Web Sitesi

Isletmeler asag1 yukar1 35 y1l kadar 6nce yaygin hale gelen elektronik sistemler ile
daha onceleri kagit tizerinde gerceklesen, bu nedenle de iletilmesi ve takip edilmesi
uzun zaman gerektiren siiregleri elektronik ortamda gerceklestirerek bu siirecleri
daha hizli ve verimli hale getirmislerdir (KPMG Tiirkiye, 2021: 13). Teknolojinin
inanilmaz boyutlara geldigi bu giinlerde web siteleri eskide kalmig gibi goriinse de
dijital pazarlama kanallarinin 6nemli maddelerinden birini olusturmaktadir (Y1lmaz
M., 2021). Nitekim web sitesi isletmelerin dijital vitrini konumundadir ve isletmenin
dijital diinyadaki yerini gosteren bir mecradir.

Web siteleri miisterilere; isletmeye ve lriinlerine ait bilgi verirken ayn1 zamanda
onlarin karar vermelerine yardimci olmakla ilgilidir. Geleneksel reklamcilik ve
promosyon esas olarak °‘saticinin satmasina yardimci olmaya’ yonelikti, web
sitesi de triinleri ¢evrimici tanitarak tiiketiciyi kaginilmaz olarak bir magazaya
yonlendirmekte ve bdylece isletmelerin tirtinlerini ve hizmetlerini son kullaniciya
satmasina yardimeci olmaktadir (Charlesworth, 2014: 17).

Aslinda web siteleri isletmeler i¢in basli basina 6nemli bir reklam mecrasidir.
Dahast web siteleri diger reklam araglarindan farkli olarak tiiketicilerin 6zellikle
kendi istekleri ile tercih ederek gelmesi nedeniyle onlarin ikna olma ihtimallerinin
daha ytiksek oldugunu gostermektedir (Chaffey, Ellis-Chadwick, Mayer, & Johnston,
2009: 332). Web sitelerinin bir diger avantaji ise isletmeye ve isletmenin iirlinlerine
ve hizmetlerine ait bilgilerin glincel ve dogru bir sekilde tiiketicilere sunulmasidir.
Tiim bu durumlar web sitelerini tiiketiciler i¢in 6nemli hale getirmekte ve web
sitesinin halen giiclii bir dijital pazarlama kanali oldugunu gostermektedir.

Elbette uzun bir ge¢misi olmasina ragmen bu denli énemli olan web sitesi
mecrasini pazarlama stratejilerine yarar saglayacak sekilde verimli ve etkin bir
sekilde olusturmak onemli bir konudur. Isletmelerin web sitelerini olustururken
dikkat etmeleri gereken maddeler asagidaki gibidir (Ryan, 2017: 63):

e Web sitesini ziyaret eden tiiketicilerin siteye erisme yollar1 ve web sitesini

ziyaret ettiklerinde bu mecradan beklentileri ciddi bir sekilde tespit edilmelidir.

e Tiketicilerin web sitesini ziyaretleri ile ilgili olugabilecek engellerin varligi

miimkiin oldugunca giderilmelidir.
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e Ozellikle isletmenin ulasmak istedigi hedef kitlenin arama motorlarindaki

hangi aramalarla isletmenin web sitesine yonlenecegi iyi analiz edilmelidir.

e Web sitesi tasarlanirken isletmenin hedefleri ve belirlemis oldugu hedef

kitlenin ihtiyaclar1 dikkate alinmalidir.

e Tiketicilerin web sitesini ziyaret ettiklerinde sunulan bilgilere kolay bir

sekilde ulagmasi saglanmalidir.

e Tasarlanan web sitesi kullanic1 dostu bir yapiya sahip olmalidir.

E-Posta

Tim diinyaya yayilmis olan ve hizla gelisen internet teknolojisi sayesinde
insanlar diinyanin her yerinden herkese ulagabilmektedir (KPMG Tiirkiye, 2021:
13). Iletisim hizinin artmasi ve genis internet ag1 ile bilgi aktarimi ¢ok daha hizli ve
verimli bir sekilde ger¢eklesmektedir. Bu anlamda giliniimiizde 6zellikle isletmeler
acisindan en fazla kullanilan iletisim yollarindan biri de e-posta kullanimidir. Dijital
pazarlama mecralarindan biri olan e-posta kullanimi1 da tipk1 web sitesi gibi eski bir
yontem olarak goriinse de halen 6nemli bir mecra olarak goriilmektedir.

Dijital pazarlama kanali olarak e-posta, miisterinin izin verdigi Olclide ve
kontroliinde olan, diger internet araclar ile birlikte yiiriitiilen ve isletmelerin aym
kanal tizerinden geri doniisleri Olcebilecedi bir pazarlama siirecidir (Haslioglu,
2006: 96). Pazarlama agisindan bakildiginda temelde iletisim amacli, bilgilendirme
amacli ve reklam amacli olmak tlizere ii¢ tiir e-posta mesaj i¢erigi bulunmaktadir
(Hasiloglu ve Siier, 2010: 62). Her ii¢ igerikte de isletme kendisini mevcut ve
potansiyel misterilerine hatirlatmakta ve akilda kalicili§1 saglamaya ¢alismaktadir.

E-posta kullanim1 web sitesine gore daha 6zellestirilmis bilgiler icerebilmekte ve
iletisimi ¢ift yonlii hale getirmektedir. Ayrica isletmeler bu yollamevcut ve potansiyel
miisterilerine lirlinlerindeki ve hizmetlerindeki gelismeleri iletebilmektedir. Bununla
birlikte isletmelerin e-posta ile ilettikleri igeriklere yonelik miisteri davranislarini da
takip etmesi miimkiindiir. Ancak dijital pazarlama kanali olarak kullanilan e-posta
mecrasinin isletmeler tarafindan dogru kullanilamamasi durumunda e-posta sistem
tarafindan ‘istenmeyen posta (spam)’ olarak goriilebilmektedir. Bir e-postanin
aldatmaya yonelik bilgiler, toplu bir sekilde gonderilen reklam iletileri, viriis igerikli
yazilimlar vb. sekilde kullanicilari rahatsiz eden iceriklere sahip olmasi o e-postanin
istenmeyen posta olarak islem gormesine neden olmaktadir (Hasiloglu ve Stier,
2010: 63). Bu nedenle eski ve siradan bir dijital pazarlama kanali olarak goriilen
e-posta konusu isletmeler tarafindan ciddi olarak ele alinmal1 ve siireci etkili bir
sekilde yonetilmelidir.

Arama Motoru Pazarlamasi

Tiiketicilerin satin alma stirecinde ihtiyacin hissedilmesinin ardindan diger adim
‘bilgi arayis1’dir. Insanlar internet teknolojisi sayesinde ihtiya¢ duydugu iiriin ya da
hizmet hakkinda bilgi arayisin1 arama motorlar1 tizerinden yapmaktadir (Hizli, 2019:
3). Bu nedenle isletmelerin tiiketicilere ulasmasinda arama motoru pazarlamasinin
Oonemi bulyiiktir.
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Clark ve Clark’a gore pazarlamacilar, web sitelerinin arama motoru sonug
sayfalarinda ist siralarda yer almasina yardimei olmak icin genellikle iki farkl
arama motoru pazarlamasi stratejisi kullanmaktadir. Ilk strateji, tiklama basina
maliyet veya iicretli arama olarak da adlandirilan ve pazarlamacilarin anahtar
sozciikler i¢in teklif verdigi, arama sorgularina dayali olarak goriinecek reklamlar
gelistirdigi ve bir kullanici bir reklami tikladiginda arama motoruna 6deme yaptigi
tiklama basina 6demedir (Clarke ve Clarke, 2014: 25). Insanlar genellikle yapilan
arama sonucunda ¢ikan ilk sonuca tiklama egilimdedir. Bu durum tiiketicilerin
arama sonuclarinda reklam veren isletmelerin bilgilerini gérmesini saglamaktadir.
Diger strateji ise kapsamli bir ¢evrimi¢i pazarlama stratejisinin pargasi olarak sayfa
ici, sayfa dis1 ve site geneli olmak iizere lic optimizasyon faktoriinii iceren arama
motoru optimizasyonudur. Sayfa i¢i optimizasyon, sayfa baslig1 ve dosya adi gibi
web sayfasiin kendisindeki yonlerle ilgilenmektedir. Sayfa dist optimizasyon, ilgili
sosyal sinyallerin olusturulmasini ve hedeflenen web sayfasina yiiksek yetkili ‘ger1
baglantilar1’ icermektedir. Site ¢apinda optimizasyon, yalnizca belirli bir sayfanin
degil, tiim sitenin siralamasini etkilemeye yonelik teknikleri icermektedir (Clarke
ve Clarke, 2014: 25). Arama motoru optimizasyonu ile isletmeler diger stratejiyi
kullanmaya gerek kalmadan arama sonuglarinda iist siralara g¢ikabilmektedir.
Optimizasyon islemi i¢in yine isletmelerin anahtar kelimeleri iyi bir sekilde analiz
etmeleri gerekmektedir.

Icerik Pazarlamasi

Ana meselesi igerik tiretmek ve iiretilen icerigi tiiketicilere iletmek olarak
tanimlanabilecek olan igerik pazarlamasi esasinda yeni bir olgu olarak
goriilmemektedir (Bilge, 2016: 128). Ancak teknolojinin gelisimi igerik
pazarlamasinin kapsamini degistirmis ve daha etkin kullanilmasini1 saglamistir.
Igerik pazarlamasi; isletmeler tarafindan iiriin ya da dogrudan iiriinle alakali olmayan
ancak {iriine yonlendiren satiga yonelik olusturulan bilgilendirme ve hikayelerin
dijital iletisim araclari ile yazili ve/veya gorsel olarak tiiketicilere ulagtirma ¢abasi
olarak adlandirilabilir (Bilge, 2016: 128).

Icerik pazarlamasinda olusturulan hikayelerin iletilmesi i¢in webinar, e-kitaplar,
video icerikler ve bloglar yaygin olarak kullanilmaktadir (Holliman ve Rowley,
2014: 281). I¢inde bulundugumuz dijital diinyada icerik pazarlamasmnin dikkat
edilmesi gereken en Onemli konulardan biri de iiretilen igeriklerin hakkindaki
yorumlari takip etmektir. Bu nedenle isletmeler; iirettigi icerikler hakkinda sosyal
medya fenomenlerin goriislerini, bloglarda ve c¢evrimi¢i sohbetlerde yapilan
yorumlar1 ve igerige ait begenilme gibi bilgileri dikkate almali, bu sayede mevcut
ve potansiyel miisterilerin ihtiyaglarina, isteklerine, davraniglarina ve sikayetlerine
yanit verebilme yetenegine sahip olmalidir (Lieb, 2011: 181-182).

Icerik pazarlamasi oldukga etkili bir pazarlama stratejisi olmakla birlikte
stratejinin yonetiminde de dikkatli olmay1 gerektiren karmasik bir silirece sahiptir.
Nitekim halihazirda olan ¢ok sayida dijital mecralarda hazirlanan iceriklerin tutarh
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bir sekilde yayinlanmasi énemli bir konudur (Karaoglan, 2020: 28). Aksi takdirde
tiikketiciler sunulan igerigin giivenilirligini sorgulayabilmekte ve bu da satin alma
davranisini olumsuz etkileyebilmektedir.

Satis Ortakhi@1 Pazarlamasi

Satis ortaklig1 pazarlamasimnin arama motoru pazarlamasina benzer bir yapisi
vardir. Ancak arama motoru pazarlamasinda isletmeler tiiketicilere ulasabilmek
i¢in tiiketicilerin bazi anahtar kelimeleri ‘aratmasini’ beklemek durumundadirlar.
Bu anlamda satis ortakligi pazarlamasi tiiketicilere baska acidan yaklasmay1
benimsemektedir.

Satis ortaklig1 pazarlamasinda ortaklar, lirtinlerini ve hizmetlerini tanitarak satis
yapmaya calisan igletmeler ile bu {irlinlerin ve hizmetlerin tanitilmasina aracilik
eden web siteleridir. Bu durum reklam veren isletmenin reklam icin fazla biitce
gerekmeksizin tanitimlarim1 yapmalarima imkan tamimaktadir (Chachra, Savage
ve Voelker, 2015: 41). Satis ortaklig1 pazarlama stratejisinde isletmelerin hedef
kitlelerine ulasabilmek icin dogru alternatifleri segmeleri gerekir. Pazarlamacilar
arama motoru pazarlamasi stratejisinde hedef kitleye dogru sekilde ulasabilmek
icin tiiketicinin aratacagi anahtar kelimeleri tahmin etmeye calisirken, satis
ortaklig1 pazarlamasinda hedef kitlenin ziyaret ettikleri web sitelerini tahminlemeye
calismaktadir. Satis ortakligi pazarlamasinda; {iye basina O6deme sistemi,
gerceklesen satisa yonelik 6deme sistemi, izlenilen video basina 6deme sistemi ve
mobil uygulama indirme sayisina gore 6deme sistemi olmak tizere dort farkl ¢esidi
bulunmaktadir (Bodugoz, 2019: 53).

Holder (2007), satis ortaklig1 pazarlama stratejisinin ¢evirim i¢i platformda
olmasinin ¢ok onemli oldugunu vurgulamaktadir. Yazar televizyonlarda verilen
reklamlarin hedef kitleye 6zel olmadigini ve bu nedenle etkisinin diisiik oldugunu,
fakat satis ortaklig1 sisteminde verilen reklamlarin hedef kitlenin ytiksek ihtimalle
ziyaret edecegi web sitelerinde verilmesi nedeniyle daha etkili sonuglar alindigim
ifade etmektedir (Holder, 2007: 381).

Sosyal Medya Pazarlamasi

Sosyal medya zaman ve mekandan bagimsiz olan her yerden ve her an etkilesimde
bulunmaya olanak veren diinya ¢apinda bir platform ve en yogun sekilde kullanilan
bir iletisim seklidir (Bodugoz, 2019: 47). Bagska bir ifadeyle, insanlarin birbirleriyle
cevrimigi olarak kolay bir sekilde iletisim kurmalarin1 ve bilgi paylasabilmelerini
saglayan ¢evrimici platformlar i¢in kullanilan bir terimdir (Hizli, 2019: 5). Ayrica
sosyal medya; kullanicilarin fotograf, hikdye, yorum ve degerlendirmelerini
paylasabildigi bir platformdur (Yilmaz M., 2021: 36).

We Are Social Digital 2020 raporuna gore Tiirkiye’de sosyal medya kullanim
oraninin %81, kisi basina diisen sosyal medya hesabi sayisinin ise ortalama 9,1
oldugu belirtilmistir (webrazzi, 2020). Sosyal medyanin bu denli yogun kullanimi
isletmeler i¢in Oonemli bir konudur. Bir¢ok farkli kurum tarafindan yapilan
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benzer arastirmalar igletmelerin dikkatini ¢ekmis, isletme yoneticileri iriinlerini
ve hizmetlerini tanitmak i¢in sosyal medya platformlarinin 6nemini kavramis
ve bu yonde stratejiler gelistirmistir (Berthon, Pitt, Plangger ve Shapiro, 2012:
261). Giinlimiizde sosyal medyada yer bulamayan isletmeler rekabetin gerisinde
kalmaktadir. Bu nedenle isletmeler her sosyal medya platformunda kendilerini
hatirlatmak adina tiiketicilere birgcok igerik sunmakta, igeriklere ait begeni ve
yorumlart takip etmekte, geribildirimleri analiz etmekte ve bu dogrultuda yeni
igerikler tiretmektedir.

Sosyal medya siliphesiz isletmeler i¢in 6nemli bir dijital pazarlama kanalidir.
Ancak bu 6nemli pazarlama kanali bazen isletmeler i¢in ters etki olusturabilmekte ve
isletmeye zarar verebilmektedir. Nitekim sosyal medya mecralar1 herkesin her konu
icin bir seyler sdylemesine izin vermekte, yanlis bir ifade zincirleme olarak birgok
kisinin tepkisine neden olabilmekte ve isletmenin imajin1 zedeleyebilmektedir. Bu
nedenle stratejinin etkin bir sekilde calisabilmesi icin isletmelerin sosyal medya
hesaplarinin yonetimi, igeriklerin olusturulmasi ve geri bildirimlerin takibi konusunu
ciddi bir sekilde ele almalar1 gerekmektedir.

Mobil Pazarlama

Akilli telefonlar insanlarin vazgegilmez bir unsuru haline gelmistir. Ozellikle
ilkemizde akilli telefon kullanim orani oldukca yiiksek bir ylizdeye sahiptir.
Deloitte’in yaptig1 arastirmada Tirkiye’deki akilli telefon kullanim oraniin %92
oldugu belirtilmistir. Yine ayni raporda mobil kullanicilarin telefonlarina giinde
ortalama 78 kez baktiklar1 sonucu elde edilmistir (TUBISAD, 2021). Elde edilen
bu veriler kisilerin hayatinda akilli telefonlarin 6nemli bir yere sahip oldugunu
gostermektedir. Bu nedenle isletmelerin bu alanda da var olmasi1 kag¢inilmazdir.
Nitekim isletmelerin akilli telefon i¢in olusturduklart bir mobil uygulama
tilketicilerin siirekli yaninda olan bir cihazdan onlara siirekli ulasma imkam
anlamina gelmektedir.

Mobil pazarlama diger tiim dijital pazarlama kanallarinda oldugu gibi isletmelere
tiketicilerle zamandan ve mekindan bagimsiz olarak iletisim kurma firsati
vermektedir (Scharl, Astrid ve Jamie, 2005: 159). Mobil pazarlama, tiiketicilere
glinlin her saatine, konumuna ve ilgi alanlarima gore kisisellestirilmis bilgiler
saglar. Bagka bir ifadeyle mobil pazarlama tiiketicilere {irtinleri, hizmetleri ve
fikirleri tanitan, boylece tiim paydaslardan yararlanan, zamana ve mekana duyarli,
kisisellestirilmis bilgiler saglamak i¢in kablosuz bir ortam kullanmak olarak
tanimlamaktadir. (Scharl, Astrid ve Jamie, 2005: 165).

Isletmeler mobil pazarlama stratejilerini; dnceleri SMS servisleri ile arkasindan
MMS servislerini kullanarak, akilli telefonlarin kullanilmaya baslamasiyla da
tiikketicilere reklam, tanitim, dijital icerik saglama seklinde uygulamistir. Bugiin
gelinen noktada mobil pazarlama ile isletmeler tutundurma cabalarini kisiye 6zel
zengin icerikler kullanarak gergeklestirmektedir (Karaoglan, 2020: 39).
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Viral Pazarlama

Insanlar dogas1 geregi birbirleriyle bir takim bilgi ve fikir alisverisinde bulunma
daha genel anlamda iletisim kurma ihtiyaci hissetmektedir. Bu durum pazarlamada
agizdan agiza iletisim i¢in temel olmustur. Agizdan agiza iletisim insan dogasiyla
ortaya ¢ikan geleneksel bir pazarlama stratejisidir ve igletmeler tarafindan yogun bir
sekilde kullanilmaktadir (Giilmez, 2011: 30).

Viral pazarlama, esasinda kokeni eski bir yonteme dayanan bir pazarlama
stratejisidir. Geleneksel yontemlerden bir olan agizdan agiza pazarlama (WOM)
teknigi, teknolojinin gelismesi ve internet kullaniminin yayginlasmasi ile birlikte
dijital bir formata biirlinmiistiir (Sanal YoOnetmen, 2021). Bu nedenle bazi
kaynaklarda e-WOM olarak ifade edilen viral pazarlamada, olusturulan icerigin
dagitimu tiiketiciler tarafindan yapilmaktadir. Bu nedenle viral pazarlama etki giicii
yliksek olan dijital pazarlama kanallarindan biridir.

Tiiketiciler internet lizerinden yaptiklari satin alma sonrasinda satin aldiklari
iiriinlerle veya hizmetlerle ilgili bilgi paylasimi yapma egilimdedir ve alisveris
yaptiklar1 mecralarda sikayetlerin yani sira begeni ve Onerilerini belirtmektedir
(Giilmez, 2011: 32). Ayn1 zamanda bu mecralarda isletmeler tarafindan olusturulan
icerikler yine tiiketiciler tarafindan ilgi gormektedir. Bu nedenle bu siirecin yonetimi
oldukca Onemlidir. Viral pazarlama silirecinde isletmelerin tiiketicileri tesvik
edecek igerikleri iyi planlamalar1 gerekmektedir. isletmelerin tiiketicileri eglenceli
bir sekilde siirece dahil etmeleri agizdan agiza iletisimin basariya ulagmasini
saglayacaktir (Argan ve Tokay Argan, 2006: 234).

Goriintiilii Reklam (Banner) Pazarlamasi

Goriintiili reklam, ¢evrimici reklamlarin bir gesididir ve genellikle sekil veya
fotograf olarak tasarlanmaktadir (pazarlamasyon, 2021). Temel amaci ¢evrimigi
ortamda isletmenin Uriinlerini ve hizmetlerini tanitmak olan goriintili reklam
(Yilmaz M., 2021: 34), tasarim kolaylig1 ve maliyetinin diisiik olmasi nedeniyle
yaygin olarak kullanilmaktadir (Gudiik, 2021: 47). Goriintiilii reklam stratejisi
potansiyel miisterilere hitap etmekte, onlarin hazirlanan gorselle ilgisini ¢ekerek
iirlinii veya hizmeti satin alma siirecine dahil etmeye ¢alismaktadir (pazarlamasyon,
2021). Basit bir ifadeyle goriintiilii reklam tiiketicileri ziyaret ettikleri web
sitesindeki reklamin baglantisina tiklamasini saglayarak reklama konu olan {irtine
yonlendirmeyi amag¢lamaktadir (Giidiik, 2021: 47).

Goriintiilii reklam verilmek istenen mesaj1 hizli bir sekilde iletmekte ve marka
bilinirligini saglamaya yardimci olmaktadir (mailchimp.com, 2021). En basit
goriintiili reklamcilik bigiminde, bir reklam veren, bir yaymcinin web sayfasindaki
reklam gosterimlerini satin alir. Tiiketiciler yayincinin web sayfasin yiiklediginde
ve reklam verenin reklamini sayfanin bir parcasi olarak gordiiglinde bir reklam
gosterimi gerceklesir (Papadimitriou, Krishnamurthy, Lewis, Reiley ve Garcia-
Molina, 2011: 1019).
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Insanlar giin igerisinde ¢ok fazla say1da reklama maruz kalmakta ve bu durumdan
rahatsiz olmaktadir. Ancak 1yi diisiiniilerek tasarlanan bir goriintiilii reklam,
tiiketicilerin ilgisini ¢ekmekte ve reklam baglantisimi tiklayarak isletmenin web
sitesini kesfetmesini saglamaktadir (Adigiizel, 2010: 12). Burada bir diger dijital
pazarlama kalan1 olan web sitesi devreye girmektedir. Daha once de belirtildigi
gibi dijital pazarlama kanallar1 tek baslarina bir strateji olarak kullanilabilecegi gibi
birlikte de kullanilabilirler ve bu sekilde bir kullanim daha etkili sonuglar ortaya
cikarir. Bu durumda tiiketici dikkatini ¢eken bir goriintiilii reklamin baglantisi
araciligiyla isletmenin web sitesini kesfetmeye baslayacak, eger web sitesi de dogru
bir sekilde tasarlanmissa tiiketicinin miisteriye donilistimii kaginilmaz olacaktur.

Blog Pazarlamasi

Bloglar insanlarin internet ortaminda giinliik tutmasi seklinde tasarlanmigtir
(Baz Aktas, 2019, s. 28). Pek ¢ok insan kendisine 6zel bir blog sayfasi olusturarak
bu sayfadan deneyimli oldugu konular hakkinda bilgiler yayinlamaktadir. Yapilan
arastirmalarda tavsiyelerin satin alma davranisi lizerindeki giicii oldugu goriilmiistiir
(Liljander ve Gummerus, 2015: 611). Bu nedenle bloglar da bir dijital pazarlama
kanal1 olarak yogun bir sekilde kullanilmaktadir (Baz Aktas, 2019: 28). Yapilan bir
arastirmaya gore blog pazarlamasi 2021 yilinda en fazla kullanilan dijital pazarlama
kanallarindan biri olarak ortaya ¢ikmistir (HubSpot, 2021: 9). Blog pazarlamasi
genellikle iirtin 6nerileri yoluyla gergeklesir (Liljander & Gummerus, 2015: 611) ve
olusturulmasi kolay bir stirectir (Baz Aktas, 2019: 28).

Bloglarda diizenli igerik paylasimi O6nemli bir noktadir. Duermyer dijital
pazarlama kullanimin1 asagidaki maddelerle ifade etmistir (Duermyer, 2019):

e Blog girisimini baslatmak i¢in fazla bir maliyete gerek yoktur.

e Blog tasarimi ve igerikleri yerlestirmek icin kullanimi kolay platformlar

sunulmustur.

e Blog icerisinde paylasilan farkli igerikler tiiketicilerin web sitesini sik sik
zlyaret etmesini saglar.

e Paylasilan igerikler ve kullanici ziyaretlerinin fazlalagmasi arama motorlari
siralamasinda siteyi iistlere tasir. Bu durum arama motoru optimizasyonuna
katk1 saglamaktadir.

e Bloglarda isletmeler paylastiklar1 bilgiler sayesinde yaptiklar1 is hakkinda
uzman oldugunu tiiketicilere kanitlamis olur. Bu durum tiiketicilerin igletmeye
gliven duymasini saglar.

e Blog siireci basli basina bir igerik yonetim siirecidir ve buradaki trafigin
yiiksek olmasi blog i¢in reklam alarak farkli bir gelir elde etme durumunu
ortaya ¢ikarmaktadir.

e Bloglar i¢in en énemli husus iceriktir. Igerigin siirekli giincel tutulmasi
gerekmektedir. Bu siire¢ i¢in zaman ve ¢ok sayida fikre ihtiya¢ bulunmaktadir.

e Bloglarin insanlar arasinda popiiler hale gelmesi zaman alabilmektedir.
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Burada igerigin zenginligi ve tipki isletmelerin diger iiriinleri ve hizmetleri
icin yaptig1 gibi blog sayfasini da pazarlamasi durumu s6z konusudur.

Influencer Pazarlama

Gilintimiizde en etkili pazarlama yontemlerinden biri olarak goriilen influencer
pazarlama stratejisi; isletmelerin Uriiniinii kullanan birinin o {riini tavsiye
etmesiyle, tliketicilerin tavsiye edilen iirline giiveninin artmasit ve satin alma
davranisinin gerceklesmesi olarak tanimlanabilir (Colakoglu Gtirer, 2021: 14).
Burada {iriinii tavsiye eden kisi kilit noktadir. Yapilan arastirmalara bakildiginda
influencerlarin tiiketiciler i¢in en giivenilir bilgi kaynagi oldugu ortaya ¢ikmistir.
Aragtirmalarda tiiketicilerin dijital mecradaki reklamlara gore kendi iclerinden
birisinin diislincelerine daha fazla giivendikleri ve satin alma niyetlerinin arttigi
gozlemlenmistir (Branding Tiirkiye, 2021).

Isletmeler dijital pazarlama araglarini birkac koldan kullanmakta ve influencer
pazarlama stratejisi ile pazar hacimlerini genisletmeye ¢alismaktadirlar (Chachra,
Savage ve Voelker, 2015: 41). Bu pazarlama stratejisinde iirlinleri tanitmak igin
isletmelerin c¢alistiklar1 influencer olarak adlandirilan s6z konusu kisiler biiyiik
kitleler tarafindan takip edilmekte ve bu nedenle pazarlama strateji ¢ergevesinde
yiiriitiilen ikna etme ¢alismalarinda biiyiik bir etki olusturmaktadir (Kurt, 2021: 28).

Influencer kavrami kisaca kendi ilgi alanlarma dair belirli konulardaki
goriislerini internet ortaminda paylasarak tinlenmis kisiler olarak ifade edilebilir. Bu
kisiler uzman olduklarini iddia ettikleri konularla ilgili olarak kendi deneyimlerini
internet ortaminda paylasmakta ve bu paylasim insanlar tarafindan ilgi gérmektedir.
Insanlarin bilir kisi’ olarak konumlandirdiklar1 influencerlarin bir iiriinle ilgili
tavsiyesi de insanlar tarafindan dikkate almmaktadir. influencerlar iiriin ve hizmet
tanitimlarin1 dogrudan takipcileriyle baglantili oldugu sosyal medya kanallari
araciligiyla yapmaktadirlar (Kirby ve Marsden, 2006: 63). Bu nedenle siire¢ daha
dogal islemekte ve inandiriciligi daha yiiksek olmaktadir. Dijital pazarlama kanallar
arasinda oldukga etkili olan influencer pazarlamada en temel kural dogru influencer:
secmektir. Isletmeler iiriinlerini ve hizmetlerini ulastirmak istedikleri hedef kitleye
uygun bir kisi belirlemelidir (Marketing Ttrkiye, 2021).

Gamification (Oyunlastirma Teknigi)

Ashinda dijital pazarlama ile on plana ¢ikmis olsa da oyunlastirma teknigi
oldukga eski bir stratejidir. Isletmelerde yapilan ‘aymn elemani’ uygulamasi en sik
kullanilan oyunlastirma tekniklerinden biridir (Y1ldirim, 2008). Ancak bu boliimde
s0z edilen oyunlastirma teknigi dijitallesme ile farklilasmistir ve dijital pazarlama
baglaminda incelenmektedir.

Oyunlastirma, hedef kitlenin isletmenin pazarlama siireclerinde iirlinlerine
ve hizmetlerine iliskin sadakatini kazanmak ve artirmak i¢in oyun tekniklerini
kullanmast durumudur (Kurt, 2021: 30). Kavram oyunlarin ‘eglenceli’ olmasindan
faydalanarak insanlarda ‘mutluluk hormonu’ salgilanmasini saglayip tiiketicilerle
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isletmenin bag kurmasini hedeflemektedir (waytosay, 2021). Daniel H. Pink’in
kitabinda paylastign Twain’in ‘Is, birinin yapmaya mecbur oldugudur. Oyun
ise birinin yapmaya mecbur olmadigidir.” s6zli bu dijital pazarlama kanalinin ne
kadar etkili olacagi konusunda fikir vermektedir (Yildirim, 2008). Bu yontemin
amaci Urilinleri ve hizmetleri 6n plana ¢ikarmaktir ve bu nedenle hazirlanan oyun
iceriginde buna dikkat edilmesi gerekmektedir (Kurt, 2021: 30). Bu yontem her
isletme tarafindan kullanilabilmektedir ve marka mesajlarini tiiketicilere yaratici bir
sekilde iletmenin etkili yollarindandir (The Drum, 2021). Temel hedeflerinden biri
misteri etkilesimini artirmak olan oyunlastirma pazarlamasinda pek ¢ok yontem
kullanilabilmektedir. Etkilesim olasiligini tesvik eden édiiller vermek yaygin olarak
kullanilan ydntemdir (NeverBounce, 2021). Oyunlastirma, kendi kullanicilar
araciligiyla potansiyel hedef kitleye ulasabilmesi avantajin1 saglamaktadir. Ancak
yontem kurgu, icerik ve gorsel agidan uzmanlik gerektirmektedir (Blogager, 2021).

DiJITAL PAZARLAMANIN AVANTAJLARI

Dijital pazarlama pek ¢ok dijital kanalin birlikte kullanildigi oldukca kapsamli ve
etkili bir pazarlama stratejisidir ve isletmeler i¢in pek ¢ok avantaji bulunmaktadir.
Dijital pazarlamanin isletmelere sagladig1 avantajlar asagida verilmistir:

e Dijital pazarlama stratejilerinde igerikler internet ortaminda yayinlandigi i¢in
insanlar zaman ve mekan smir1 olmaksizin bu igeriklere erisebilmektedir
(Mailchimp, 2020; NIBUSINESS, 2021).

e Dijital pazarlama, geleneksel pazarlamaya gore yalnizca daha genis bir kitleye
ulagmakla kalmamakta, ayn1 zamanda daha diisiik bir maliyet de tasimaktadir
(Mailchimp, 2020; ideasoft, 2021; NIBUSINESS, 2021).

e Geleneksel yontemlerle verilen reklamlarin aksine dijital pazarlamada
iceriklerin tiiketicilere iletip iletilmedigi bilgilerine ulasmak miimkiindiir.

e Dijjital pazarlamada kullanilan kanallar ¢ift yonlii iletisim saglamakta ve geri
bildirim alinabilmektedir (ideasoft, 2021).

e Dijital pazarlamanin yonlendirmesi sonucu miisteriler bu mecralardan ¢ok

kolay bir sekilde iirin ve hizmet satin alimi1 yapabilmekte, bu nedenle bu
kanallar1 sik sik tercih etmektedir (NIBUSINESS, 2021).

e Hedef kitleye yonelik igerikler 6zel olarak olusturulabilmekte ve dijital
pazarlamanin esnek yapis1i sayesinde duruma gore igerikler kolayca
degistirilebilmektedir (Mailchimp, 2020).

e Dijital pazarlama kanallari ile iletilen mesajlarin etkileri teknoloji sayesinde
Olciilebilmektedir (Mailchimp, 2020; ideasoft, 2021; NIBUSINESS, 2021).

e Dijital pazarlama kanallarinda geleneksel pazarlama kanallarina gore hedef
kitleye ulagma olasilig1 cok daha yiiksektir (ideasoft, 2021).

e Dijjital pazarlama ile miisterilerin her biri i¢in ayr1 6zel icerikler tiretmek, daha
kolay kisisellestirme yapmak miimkiindiir (Mailchimp, 2020; NIBUSINESS,
2021).
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Miisterilerle siirekli iletisim saglanabilmektedir (Mailchimp, 2020).

Dijital pazarlama ile olusturulan reklamlar, isletmeleri geleneksel pazarlamada
kullanilan reklamlarda oldugu gibi belli bir zaman aralig1 se¢gmek zorunda
birakmamaktadir (ideasoft, 2021).

Kullanilan kanallar araciligiyla isletmeler seffaf bir durus sergilemekte ve
miisteri sadakati olusturabilmektedir (NIBUSINESS, 2021).

DiJITAL PAZARLAMANIN DEZAVANTAJLARI

Dijital pazarlama pek ¢ok agidan isletmelere avantajlar sunmaktadir. Stratejinin
sagladig1 avantajlarin yani sira tiiketicilerin siirekli dijital platformda olmasi
isletmeleri bu platformda olmaya zorlamaktadir. Ancak dijital pazarlamanin baz
dezavantajlar1 da bulunmaktadir. Dijital pazarlamanin dezavantajlar1 asagida
verilmistir:

Dijjital pazarlama platformu {zerinden isletmelerin tiim tiiketicilere
ulagabilmesinin yani sira tiiketicilerin de tiim isletmelere ulasabilmesi
mimkiindiir. Bu da platformdaki rekabetin yogun oldugu anlamina
gelmektedir (Yoluk, 2021; Sopakoymaz, 2021; NIBUSINESS, 2021).

Dijital ortamin en 6nemli 6zelliklerinden biri de hizdir. Ancak ‘hiz’ konusu
zaman zaman isletmeleri zor durumda birakabilmektedir. Isletmenin miisteri
ile iletisimde hizli davranmak adina yapilan hatalar miisteriyi kaybetmesine
neden olabilmektedir (Yoluk, 2021; Sopakoymaz, 2021).

Dijital pazarlama stratejileri hazirlik asamasi uzun bir siire¢ olabilmektedir
(NIBUSINESS, 2021).

Dijital platformlarda gerceklestirilen stratejilerde giivenlilik ve gizlilik ile
problemler yasanabilmektedir (Sopakoymaz, 2021; NIBUSINESS, 2021;
Georgas-Tellefsen, 2021).

Dijital pazarlamay1 basariyla ylriitmek ic¢in isletmelerin dogru bilgiye ve
uzmanliga sahip olmalar gerekmektedir. Araclar, platformlar ve trendler
hizla degismekte ve giincel kalmak hayati 6nem tagimaktadir (NIBUSINESS,
2021).

Isletmelerin markalarina yonelik herhangi bir olumsuz geri bildirim veya
elestiri, sosyal medya veinceleme web siteleri araciligrylahedefkitle tarafindan
goriilebilmekte ve cevrimigi olarak etkili miisteri hizmetleri yiiriitmek zor
olabilmektedir. Olumsuz yorumlar veya etkili bir sekilde yanit verememek
isletmelerin marka itibarina zarar verebilmektedir (NIBUSINESS, 2021;
Georgas-Tellefsen, 2021).

Dijital pazarlama, c¢ok fazla icerik yiiklenmesine neden olabilmektedir.
Miisterilere ve potansiyel miisterilere gonderilen mesajlarin sikligi konusunda
cok diisiinceli olmak gerekmektedir (Georgas-Tellefsen, 2021).
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BOLUM DEGERLENDIRMESI

Glintimiizde artik her alanda karsilasilan teknoloji ve dijital dontistimler
insanlar1 bu teknolojileri kullanmaya itmistir. Tiim bu gelismeler gerceklesirken
diinya ¢apinda bir salgimin ortaya c¢ikmasiyla insanlarin pek cok islerini evden
cikmadan yapmak zorunda kalmalari, dijitallesme siirecine daha hizli bir sekilde
uyum saglamalarina neden olmus ve dijital diinyaya hizli gegisleri davranislarini
onemli Olclide etkilemistir. Bu durum tiiketici davraniglarini da kokten degisiklige
ugratmistir. Tiiketiciler dijital diinyada satin alma siireglerini kesfetmis ve ‘gercek
diinyanin’ aksine zamandan ve mekandan bagimsiz olmaksizin satin alabilme
kolayligim1 gormiislerdir. Ayrica dijital diinyada tiiketiciler ‘tek tikla’ satin almak
istedikleri tirlinlere ve hizmetlere ait tiim alternatifleri, yorumlar1 ve detaylh
bilgileri gorebilmekte, cok daha hizli karsilagtirmalar yaparak kendilerine en uygun
alternatifi seg¢ebilmektedirler. Dijitallesmenin tiiketicilere sagladigi bu avantajlar,
tiiketicileri bu mecralara daha fazla yoneltmektedir. Tiim stratejilerini tiiketicilere
gore gerceklestirmek durumunda olan isletmeler de dolayisiyla dijital diinyaya en
az tlketiciler kadar adapte olmali hatta rekabet edebilmek i¢in dijital mecralara
cok daha fazla uyum saglamalidir. Isletmenin tiiketicilerle en fazla etkilesimde
olan fonksiyonlarindan biri pazarlamadir ve bu nedenle isletmelerdeki pazarlama
departmanlar1 dijitallesme konusunu ¢ok daha detayli olarak ele almalidir.

Dijital pazarlama; isletmelerin tiiketicilerle her zaman ve her yerden iletisime
gecebildigi, sadece triinleri ve hizmetleri tanitmakla kalmayip ayni zamanda
misterileriyle bir bag kurabildigi, iirlinlerini ve hizmetlerini satin alan kisiler
araciligiyla da tanitim yapabildigi, gerceklestirdigi pazarlama faaliyetlerinin
sonuglarim1 anlik takip edebildigi ve sonuglar1 analiz edip anlik degisiklikler
yapabildigi bir pazarlama stratejisidir. Isletmelere pek ¢ok agidan avantaj saglayan
dijital pazarlamanin isletmelere zarar verdigi durumlarda olmaktadir. Esasinda
dijital pazarlamanin dezavantajlar1 olarak bahsedilen ve isletmeye zarar vermesine
neden olan konular isletmelerin dijital pazarlama stratejisini dogru kuramamasindan
ve dijital pazarlama kanallarini iyi yonetememesinden kaynaklanmaktadir. Dijital
pazarlama teknolojik araglarin kullanilmasiyla gergeklestirildigi i¢in ilk asamada
kolay uygulanabilir bir strateji olarak goriinse de aslinda bastan sonra iyi planlanmasi
gereken ve siirekli takip edilip yenilenmesi gerektiginden iyi yonetilmesi gereken
bir stratejidir. Isletmeler; dijital pazarlama kanallarmi bir arada kullanarak, bu
kanallara stirekli icerik saglayarak, yaptiklari tanitimlara ve hazirladiklar igeriklere
gelen geri bildirimleri dikkate alip yeni igerik ve tanitim tasarimlar ilireterek bu
siireci en etkin sekilde yonetebilecekler, mevcut ve potansiyel miisterileri i¢in ‘hizli’
ve ‘esnek’ ¢oziimleri olan bir isletme olarak rekabette bir adim 6ne gececeklerdir.
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