PAZARLAMA SIRLARI-II
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4. INSANLARIN NERELERDEN
SATIN ALDIKLARINA BAKIN

0 4.1 Mahn miilkiun otesinde diistiniin

!

0 Gegen yluizyllda biytik ihtimalle '
alisverisinizi bir magazadan ya da :
postayla gonderim katalogundan p
yapmaktaydiniz.

0 Guniimuzde ise, nereden ve kimden
satin alacagimiz konusundaki
kurallar kalkmastir. Var olanin
otesinde dusiinmeye cahisin.




4. INSANLARIN NERELERDEN
SATIN ALDIKLARINA BAKIN

o0 4.2 Miisterilerinizin nereye gideceklerini
belirleyin

0 Guntin sonunda, musterileriniz onu ele *il
geciremiyorlarsa, diinyadaki en iyi urune
sahip olmanin da bir anlami yoktur.

0 O nedenle, miisterilerinizin onu nereden
satin alacagim diisiinmeniz gerekKir.




4. INSANLARIN NERELERDEN
SATIN ALDIKLARINA BAKIN

o Kendinize sorun: karar
vermeden once onu gorup
dokunmalari gerekiyor mu,
yoksa internet uizerinden
satin almaktan da memnun
olacaklar m?




4. INSANLARIN NERELERDEN
SATIN ALDIKLARINA BAKIN

0 4.3 Coklu kanallar yolunuzu acacaktir

o0 Bir ¢cok insan, yeteri kadar iyi bir urun
olusturursaniz, her magazanin onu
satmak isteyecegini dustintir.

0 Magazalar zaten raflarin cesitli
tiriinlerle doldurmuslardir ve yeni olan
ya da heniiz denenmemis turiinleri
almaya istekli degillerdir.




4. INSANLARIN NERELERDEN
SATIN ALDIKLARINA BAKIN

0 4.4 Sessiz satiscilar kullanin

0 Posta ile siparis, normalde ulasmanmizin
miimkiin olmayacagi musterilere satis
icin cok iyi bir yoldur. Bu aym
zamanda mevcut musterilerinizi ozel
kampanyalar ve yeni urunlerden
haberdar etmenin de, en iyi yollarindan

biridir.




4. INSANLARIN NERELERDEN
SATIN ALDIKLARINA BAKIN

o0 4.5 Birlesik planlar kullanin

o Burada yatan fikir, iicinci
taraflara sizin isinizi bir
potansiyel musteriye
duyurarak satis yapmanizi
saglamalar1 durumunda belirli
bir komisyon 6demektir.




5. PROMOSYONEL KARISIMINIZ
UZERINDE DURUN

o 5.1 Tufekle vurun, tabanca ile degil

0 Hic¢ kimse tiruniuniu herkese
duyurmayi basaramaz.

o Bunun i¢in yeterli parasi yoktur.




5. PROMOSYONEL KARISIMINIZ
UZERINDE DURUN

o0 Ayrica, unutmayin ki bazi
Kisiler sizin iruntinizii ya
hi¢ bir zaman almayacaktir
ya da su anda almay1
diisuinmemektedir.

0 Tamitim ve promosyonlarla
ilgili anahtar, paray:
akillica kullanmaktir.




5. PROMOSYONEL KARISIMINIZ
UZERINDE DURUN

o 5.2 Dikkatlerini yakalayin

0 Her promosyon parcasi,
iletisimle ilgilidir.

0 Pazar Kitlenize isinizle,

uriinlerinizle ya da sirketinizle
ilgili bir seyler soylersiniz.




5. PROMOSYONEL KARISIMINIZ
UZERINDE DURUN

o Ve bunun sonucunda onlardan bir
seyler yapmalarimi beklersiniz.

0 Ancak bugunlerde, insanlar hep bir
telas icindedirler.

0 Zamanlar ¢cok kisithdir ve
dikkatlerini yakalayip ilgilerini
soyledikleriniz tizerinde tutmazsaniz,

durmaksizin yollarina devam L
: oor ‘ \
edeceklerdir. ¥ i




5. PROMOSYONEL KARISIMINIZ
UZERINDE DURUN

o 5.3 Biitiin alanlar: kapsayin

0 Promosyon yalnizca reklam ve
brosiirlerle ilgili degildir ve
elimizde bir ¢cok farkh arac
bulunmaktadir.

0 Potansiyel musterilere ulasmak
icin, dogru promosyon karisimini
yaratmaya hazirhkh olmahisiniz.
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5. PROMOSYONEL KARISIMINIZ
UZERINDE DURUN

5.4 Posterler ve reklam malzemeleri tasarlayin

Cogu reklam, isiniz ve uritinlerinizle ilgili nasil
farkindahk yarattigimizla ilgilidir.

Amaciniz ya insanlarin sizi hatirlamasi, ya da sizin
hakkimizda daha ¢ok sey 6grenmek istemesidir.

Tek istisnasi, e-posta yoluyla dogrudan satis yapmaktir.



5. PROMOSYONEL KARISIMINIZ
UZERINDE DURUN

0 5.5 Basin ve medyay1 kullanin

o Basin, radyo ve televizyonun en iyi
kullamimlarindan biri, pazarinizi
isiniz ve urunlerinizin yararlan
hakkinda egitmektir.

o Bu yalnmizca hizmet sattiginiz
durumlarda — mali ve hukuki
damismanhik, egitim vb — ozellikle
gecerlidir.




5. PROMOSYONEL KARISIMINIZ
UZERINDE DURUN

0 5.6 Basin biultenleri olusturun

0 Reklam kampanyalarina,
farkindalik olusturmak amaciyla
para harcamaniz uygundur ancak
aynl zamanda markanizi insanlarin
zihinlerinde tutabilmeniz de gerekir.




5. PROMOSYONEL KARISIMINIZ
UZERINDE DURUN

1 Insanlarm kisa déonem
hafizalar1 vardir ve
arastirmalar bize her uriin
cesidi ile ilgili, yalmizca iki ya
da ii¢c marka ismini
hatirlayabildiklerini
gostermistir.




5. PROMOSYONEL KARISIMINIZ
UZERINDE DURUN

0 5.7 Satin almacilarla fuarlarda
temasa gecin

o Fuarlari ziyaret eden Kisiler,
genellikle satin alma sirecinin

kisilerdir. O nedenle fuarlar isinizi
ve urunlerinizi tamitmanin ideal
ortamlanridir.




5. PROMOSYONEL KARISIMINIZ
UZERINDE DURUN

0 5.8 Sektore yon verenlerle iliski aglar1 kurun

o Iliskiler ag1 kurmak, yerel pazarimz ya da
sektoruniizdeki fikir liderlerini etkilemenin en iyi
yollarindan biridir.

o0 Bu insanlar sizin isinizi ya da urunlerinizi digerlerine
tavsiye etme giicii bulunan Kisilerdir.



5. PROMOSYONEL KARISIMINIZ
UZERINDE DURUN

o Iliski ag1 kurma yéniinde
organize edilen ortamlar en
iyileridir ¢iinkii bu sayede
insanlarla tamsip birlikte bir
iki saat gecirebilirsiniz.




5. PROMOSYONEL KARISIMINIZ
UZERINDE DURUN

0 5.9 Sadakat planlar: kullanin

o Miisterilerinizin sizden tekrar
satin alim yapmalarim
beklemeseniz bile — 6rnegin ev |
satryorsaniz — onlar1 mutlu etmek |
icin elinizden gelen herseyi :
yapmaniz gerekir.




5. PROMOSYONEL KARISIMINIZ
UZERINDE DURUN

o Ne de olsa, sizi cevrelerine
tavsiye etmelerini istersiniz,
kotulemelerini degil.

0 Tatmin olan miisteriler
sadakat gelistirirler ve
arkadaslarina sizden ve
yaptiginiz isten bahsederek,
isinizi gelistirebilirler.




5. PROMOSYONEL KARISIMINIZ
UZERINDE DURUN

0o 5.10 Her zaman markanizi
destekleyin

o Tarih bize markanizin isinizdeki
en onemli sey oldugunu
soylemektedir.

0 O nedenle attiginiz her adimin,
markamz destekleyecek ozellikte
olmasina dikkat edin.




6. INTERNETTE BULUNUN

0 6.1 Kendinizi goruniir kilin

o On yil once insanlar, sirket ve
uriunlerden gazeteler, dergiler, fuarlar
ya da digerlerinin tavsiyeleri yoluyla
haberdar olurlarda.

0 Internet buitiin bunu degistirdi.
Simdilerde, ilk bakilacak yer haline
geldi.




6.2 Vitrin cami olun

Websiteniz uriinleriniz ve isinizle ilgili
bilgi sahibi olmak icin bakilacak ilk
yerdir.

Websitenizi vitrininiz olarak
dusunun.

Amaciniz, miisterilerinizin ilgisini
cekerek iceri girmelerini saglamaktir.




o. INTERNETTE BULUNUN

0 6.3 E-posta biiltenleri hazirlayin

o E-posta biiltenleri, sirketlerin
eskiden basili halde musterilerine
yolladiklar: biiltenlerin modern
versiyonudur.

0 Basihh malzemelerin daha uzun siire
okunma sansi olsa da, uretilmesi
pahahdir.




0 6.4 Bloglar ve internet yayinlari olusturun

o Elektronik biiltenlerin tek olumsuz yani,
arama motorlarimin onlar1 gorememesidir.

o Ancak, bultenin icerigini websitenize
koyarak ve her aboneye bir link
gondererek iki avantaj elde edebilirsiniz.




o Oncelikle abone sizi
hatirlatan bir e-posta alir,
Ikinci olarak da arama
motorlari yeni icerigi
gorerek siralamanizi
yiikseltir.




o. INTERNETTE BULUNUN

o 6.5 Forumlar ve portallar sunun e
o0 Internet, pazarlamacilara pazarla I r
baglanti kurmalar1 adina hemen el A
hemen simirsiz firsatlar sunmaktadir. Csﬁlﬁmshup
weh2. 072 >

o Teknolojinin hizi, her ay bunlara
yeni yollarin eklenmesi anlamina
gelir.

'feed ﬁaf lﬁnﬁl il p

“web



0 Bazilari yaygin olarak
kullanmima gecerken, bazilari
da silinip giderler.

0 Pazarlama araclarimizi
giincellemeyi ihmal etmeyin.




o. INTERNETTE BULUNUN

o0 6.6 Viral pazarlamayi kullanin

0 Viral pazarlama, insanlarin
birbirlerine iletecekleri mesajlar
olusturmak ve gonderi zincirini
baslatmakla ilgilidir.

o Bu sekilde agizdan agiza
pazarlamanin yeni versiyonunu elde
etmis olursunuz.




o 6.7 Uciincii taraf planlar1 hazirlayin

0 Internet aracihigiyla milyonlarca
potansiyel musteriye dogrudan ya da
bir uciinci taraf vasitasiyla
ulasabilirsiniz.



o Ayni zamanda web sitenizde
onerdiginiz diger sirketlerin
uriinlerinden elde edeceginiz
komisyonla, uyurken dahi
para kazanabilirsiniz.




0 6.8 Networking sitelerine katilin

o Son bes yilda, sosyal ve isle ilgili
networking sitelerinin yitikselisi,
efsanevi boyutlara ulasti.




o. INTERNETTE BULUNUN

0 MySpace 2001 yilinda ve
Facebook da 2004 yilinda

kuruldu.
o Facebook bugiin diinya Q.‘
genelinde 200 milyon aktif
kullaniciya sahiptir. mYSp%gg

o Son iki u¢ yil icinde de is
diinyasi bu firsatlari
degerlendirmeye baslad.




o 7.1 Hirsimiz konusunda net olun

o Pazarlamacilar yenilikci ve is
bitiren Kisilerdir.

o Belki de en nefret ettikleri sey
oturup bir plan yazmaktir. Ancak
bunun ne kadar onemli oldugunu
anlatmaya sozler yetmez.




7. ULASILABILIR BIR PLAN YAPIN

0 Planimizi yazarak, hem
diisuncelerinizi netlestirmis
hem de digerlerine ne yapmayi
ve nasil yapmayi planladiginizi
aciklamis olursunuz.




0 7.2 Uzun vadeli bir plan yapin

o Bazen de tam donamimh bir
pazarlama ya da is plam
hazirlamanmiz gerekebilir.

o Bu, yeni bir tiriin lansman yada
kisa vadeli bir plan degil,
oniinuzdeki ug ile bes yillik is
planimiz olmahdir.



o 7.3 Her zaman ne durumda
oldugunuzu bilin

o Sadece bir planiniz oldugu icin,
olaylar sizin belirlediginiz
sekilde gitmezler.




o Is diinyasi o kadar Kolay
degildir ve rakipleriniz de,
yaptiklarinizi gormezden
gelmezler.

o0 Ve nasil gittiginizi 6grenmenin
tek yolu, hedeflerinizle
gercekler arasindaki iliskiyi
olcmenizdir.




o 7.4 Biitiin miisteriler esit degildir

o0 Butiun musterilerin esit oldugu
bir efsanedir.

0 Bu farklilik, sadece farkh
zevkleri ve Kisilikleri olan farkh
Kkisiler olduklarindan degil,
farkhh miktarlarda para
harcadiklarindandir.




0 Birine bir sey sattiginiz
her seferin, size bir
maliyeti vardir.

o Bu maliyet, o satistan
elde edeceginiz kari
astiginda, sorun baslar.




o 7.5 Yaklasiminizda uyarlama
yapmaktan korkmayin

o0 Yaptiginiz planin degisimler
dogrultusunda ilerleyip
ilerlemedigini Ol¢iin ve
gereken yerlerde uyarlama
yapma firsatlarim
kacirmayin.
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