Pazarlamada Yeni Yaklasimlar - ||

Tiirker GOKSEL




DOGRUDAN PAZARLAMA

Iletisim teknolojilerini
kullanarak aracisiz olarak
yapilan pazarlama
faaliyetlerine genel olarak
dogrudan pazarlama adi
verilmektedir.




DOGRUDAN PAZARLAMA

Burada dagitimda kullanilan
aracilar ortadan kalkarken
ayrica maliyeti artiran satis
yerleri ve duzenlemeleri de
minimize edilmektedir.




DOGRUDAN PAZARLAMA

Bu tiir pazarlamanin ilk
uygulamalari satig
elemanlar1 ya da katalogla
tiiketicilerin begenisine
sunulan iirtinlerin telefonla
verilen siparis yoluyla
tiiketicilere iletilmesi
seklinde olmaktayda.




DOGRUDAN PAZARLAMA

Bugiin artik, iletisim teknolojileri
olarak televizyon, telefon ve
internet kullanilmaktadar.

Bu teknolojiler, tiriinii
ozelliklerini gordiikten sonra
secme, siparis islemleri ve 6deme
yapmada kullanilmaktadir.




INTERNETTE PAZARLAMA

Internet, 20. yiizyilin son ceyregin ortaya
cikmus ve 21. yiizyilin basinda diinyayi saran
ve birbirine baglayan bir ag haline gelmistir.

Bilgisayar ve internet alt yapis1 yayginlasip
gelistik¢e internet, baska uygulamalarin
alternatifi halini almistir.

Ornegin mektubun yerini almis olan telefon,
yerini giin gectikc¢e internete birakmaktadar.




INTERNETTE PAZARLAMA

Kamu hizmetleri giderek daha ¢ok
internet uzerinden verilmeye cahisiimakta
ve hizmetlerin internetten sunulma orani,
gelismislik olarak algilanmaktadir.

Isletmeler arasi iliski kuran portallar
milyarlarca dolar is hacmi olusturmakta
ve gazeteler gun icindeki baskilari
internet iizerinden yapmaktadir.




INTERNETTE PAZARLAMA

Kisisel web siteleri, sirketlerin
web siteleri, mail adresleri, a
internet iizerinde kurulan '
forumlar ve mail tabanh
gruplar biiyiik ve hizh bir
iletisim diinyasi
olusturmaktadir.




INTERNETTE PAZARLAMA

Internet, bugiin, biiyiik élciide
tutundurma ve dagitim agi
olarak kullanilmaktadir.

Uriinler internet iizerinden
tamitilmakta, sunulmakta ve
kisiye 0zel mesajlar
olusturularak daha etkili sonug¢




IZINLI PAZARLAMA

Isletmeler tiiketicileri
ozelliklerine gore boliimlere
ayirarak hedef pazarinda
yer alan tiiketicilere
farkinda olacaklar suirekli
tutundurma mesaji
gondermek istemektedirler.




I1ZINLI PAZARLAMA

- Bu amacla iletisim
teknolojilerinden
yararlanarak tiiketiciye
verilecek bir odiil
karsihiginda, ona belirli bir
konuda surekli mesaj verme
izni aliInmaktadir..




IZINLI PAZARLAMA
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telefonlarinda ve web
sayfalarinda yaygin olarak
kullanilmaktadir




IZINLI PAZARLAMA

Bu mesajlar hayatin akisinin
kisa bir siire kesilmesine neden
olmaktadir.

Ornegin televizyonda bir
sinema filmi seyreden Kisi Kisa
bir reklam filmi ile filmden
kopmaktadir.




I1ZINLI PAZARLAMA

Hayatin akisini, yemegi, otomobil
siirmeyi, gazete makalesini okumayi
keserek reklam mesaji iletme
yontemine tacizkar pazarlama adi
verilmektedir.

Bu tiir mesajlar tiiketicilerde bikkinhk
yilginlik ve hatta antipati



IZINLI PAZARLAMA

Izinli pazarlama, tacizkar
pazarlamanin olumsuz
etkilerine karsi, tiikketicinin
sadece istedigi alanlarda
istedigi isletmelerden mesaj
almasi ilkesine
dayanmaktadir.




I1ZINLI PAZARLAMA

- Kablolu yayin yapan
televizyon istasyonlari
da buyuk olcude
tiiketicilerin tacizkar
pazarlamadan
kacmalarinin sonucu
dogmustur.




KULAKTAN KULAGA (AGIZDAN AGIZA)
PAZARLAMA

Tiiketici bir marka
hakkinda duydugu
Ik bilgiyi teyit edici
(dogrulayici)
bilgileri daha kolay
kabul etme
egilimindedir.




KULAKTAN KULAGA (AGIZDAN AGIZA)
PAZARLAMA

Bu amacla kullanilan
araclardan birisi, fikir
onderleri ad1 verilen ve
yenilikleri deneyerek
cevresine yayan Kisilerin
tutumlarim pozitif yapma
calismalaridar.




KULAKTAN KULAGA (AGIZDAN AGIZA)
PAZARLAMA

Miisterilerin satin aldiklar:
urinden duyduklari
memnuniyet ve rahatsizhktan
dolay1 yakin ¢evresine
yasadiklarimi anlatmalari
dogal bir olaydir.




KULAKTAN KULAGA (AGIZDAN AGIZA)
PAZARLAMA

Ancak dikkat c¢ekici olan
olumsuz olaylar yasayanlarin
yasadiklarini, olumlu olayda
anlattigi Kisi sayisina oranla iki
katindan daha fazla Kisiye
anlatmasidir.

Bunun anlami, “olumsuz mesayj



MOBIL (CEP TELEFONU ILE)
PAZARLAMA

Cep telefonlarinin yaygin
halde kullanilmasi ve artan
ozelikleri, yeni pazarlama
uygulamalarim da
beraberinde getirmektedir.




MOBIL (CEP TELEFONU ILE)
PAZARLAMA

Her gecen gun yerel
firmalarin diizenledigi
kampanyalari iceren
mesajlar cep telefonlar:
aracihigiyla tam da hedef
kitleye ulasmaktadar.




MOBIL (CEP TELEFONU ILE)
PAZARLAMA

Bu tiir mesajlarin geri donus
oraninin, diger medya
araclanyla (TV, radyo)
kiyaslandiginda daha yuksek
oldugu bilinmektedir.




MOBIL (CEP TELEFONU ILE)
PAZARLAMA

Tiiketiciler, cep telefonlarim
giin boyunca yanlarinda
tasimaktadur.

Bu nedenle cep telefonlarina
Iletilen mesajlar yoluyla hedef
kitlede yer alan bireylere
bireysel mesajlar gondermek




MOBIL (CEP TELEFONU ILE)
PAZARLAMA

Ozellikle geng tiiketicilerin
daha iyi uyum sagladigi
mobil pazarlama; oyun,
resim, melodi gibi eglenceye
imkan veren yanlariyla
onemli bir potansiyel
tasimaktadir.




VIRAL (VIRUTIK-YAY ILMA)
PAZARLAMA

Viriitik pazarlama, agizdan
agiza ya da kulaktan kulaga
pazarlamanin internet
iizerinde elektronik
mektuplarla veya forumlarla
yapilmasi olarak
tanimlanabilir.




VIRAL (VIRUTIK-YAY ILMA)
PAZARLAMA

Buradaki onemli noktalar
bir internet viriisii gibi
yayilan seyin uriin degil
fikir oldugudur.



VIRAL (VIRUTIK-YAY ILMA)
PAZARLAMA

Carpic bir fikir internet
uizerinden istenilen etkiyi
olusturmak amaciyla dolasima
sunulmakta ve birbirlerini
etkileyen binlerce miisterinin
karsihikh etkilesimi
saglanmaya cahsiimaktadir.




VIRAL (VIRUTIK-YAY ILMA)
PAZARLAMA

Bu amacla isletmeler istedikleri
mesajlari ozellikle fikir
onderleri kanahyla yaymak
Istemektedirler.

Viriitik pazarlamada kullanilan
fikrin, bir uriin ve marka
hakkinda olumlu tutum




VIRAL (VIRUTIK-YAY ILMA)
PAZARLAMA

Olumsuz gorius bildiren
mesajlar da viriitik pazarlama
konusu icinde
degerlendirilmektedir.

Ustelik bu tiir mesajlarn 1 pdZd ilama

olumlu mesajlardan daha etkili “ MP@
oldugu da bilinmektedir.




VIRAL (VIRUTIK-YAY ILMA)
PAZARLAMA

Mesaji alan tiiketiciler, mesajin PRt v
ilgin¢ligine ve iceriginin faydasina
inandiklari icin "arkadasina oner,"
"arkadasina ilet," "yazi gonder,"
tavsiyelerine uymakta ve gonullu
olarak mesaj1 dagitmaktadir.




BLOGLA PAZARLAMA

Blog, (weblog’un kisaltmasi) web
sitelerinin dinamik sekli olarak

iIfade edilebilir.

Bloglar, web sayfasina son

gonderilen girisin (entry) en listte

yer alarak siralandigi,
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BLOGLA PAZARLAMA

Blogla pazarlama, miisteriyle
internet uzerinden yapilan,
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olarak karsimiza cikmaktadir.




DENEYIMSEL (EXPERIENTIAL)
PAZARLAMA

Tiiketicileri bir tirtine sadik hale |
getirmenin degisik yollar1 vardir.

Baz isletme yoneticileri bunu
uriinle tiketici arasinda
“benzersiz” bir deneyimle
yapmaya c¢calismaktadir.




DENEYIMSEL (EXPERIENTIAL)
PAZARLAMA

Benzersiz deneyimi yasayan
tilketici, kendisine taninan
“o0zel olma ayricahigr”
sayesinde tirtiinden duygusal
tatmin saglamaktadir.




DENEYIMSEL (EXPERIENTIAL)
PAZARLAMA

Bu yolla tiiketici hem duygusal
olarak hem de rasyonel memnun
kaldigi uiriiniin sadik bir miisterisi
haline gelmektedir.




DENEYIMSEL (EXPERIENTIAL)
PAZARLAMA

Deneyimsel pazarlamanin hareket
noktasi, urunlerin faydalarinin ve

fonksiyonlarimin yerine tiketicinin
deneyimlerinin koyulmasidir.

Burada pazarlama yoneticilerinin
empatik diusiinmesi ve onceki
miisterilerin deneyimlerini dogru



DEGER TEMELLI PAZARLAMA

isletmelerin hisselerinin e i
degerlerinin artirilmasi PET E R D OYL E
ve ¢cabalarina girisilmis .
ve sonucta deger temelli
pazarlama yaklasimi
ortaya ¢cikmistir.




DEGER TEMELLI PAZARLAMA

Yaklasimin temel farki miisteri
memnuniyeti, pazardaki rekabet
ustunliigii, firmanin stratejik
amaclarimin da birer deger olmasi
gerektigi fikrine dayanmaktadar.




DEGER TEMELLI PAZARLAMA

Hisse senedi sahiplerinin,
miisterilerin isletmeye verdigi
deger veya isletmenin stratejik
hedefleri gibi degerlerle, maddi
bir sebebe dayanmaksizin,
hisselerinin daha degerli hale
gelmesi beklenmektedir.




ILISKISEL PAZARLAMA

Iliskisel pazarlamanin uygulanabilmesi
buyuk ol¢uide miisteriler hakkinda
demografik, davranmissal ve ekonomik
bilgilerin tutuldugu ve stirekli
giincellenen ve birey olarak miusteriler
hakkinda bilgi almaya ve kullanmaya
olanak veren dinamik bir veri tabanina
olmasina baghdar.




ILISKISEL PAZARLAMA

Guniimizde bu tiir veri
tabanlarina bilgi girisi, buiyiik
olciide alisverislerde indirim
yapmak icin kasada okutulan
uiyelik kartlari sayesinde
yapilmaktadir.




ILISKISEL PAZARLAMA

Bu kartlar1 almak icin
kimlik bilgilerini veren
miusterinin alhisverisleri,
her defasinda hangi
urunleri satin aldiginmi da
gosteren bir tabanina
kaydedilmektedir.




ILISKISEL PAZARLAMA

Mliskisel pazarlama, eski
miisterileri elde tutmanin
yeni miisteri kazanma
calismalarindan daha ucuz
ve karh oldugu yaklasimina
sahiptir.




ILISKISEL PAZARLAMA

Iliskisel pazarlamaya
Birebir pazarlama,
Mikro pazarlama,
Mliski pazarlamasi,

Veri tabanh pazarlama adi da
verilmektedir.




ILISKISEL PAZARLAMA

Iliskisel pazarlama
yaklasiminin dogal bir
sonucu olarak miisteri
iliskileri yonetimi (CRM)
kavrami ortaya
cikmaktadir.




ILISKISEL PAZARLAMA

Miisteri iliskileri yonetiminde
isletme yoneticileri ellerinde
bulunan yiiksek teknolojiyi de
kullanarak; miisteri ile isletme
ve urinleri arasinda olumlu p
iliskiler gelistirme ¢abalarini MaracenresT
surdiirmektedir.




ILISKISEL PAZARLAMA

Iliskisel pazarlama, miisterinin
yasam boyu degeri adi verilen ve
miusterinin bir tirun icin omru
boyunca harcadigi parasal
degerden mimkiin oldugunda
buyuk miusteri pay1 almayi
hedeflemektedir




POSTMODERN PAZARLAMA

Her seyde bir diizen ve sistem arayan,
eger yoksa bunu olusturmaya calisan
modernizme elestiri olarak ortaya cikan
ve her seyin zamana ve mekana bagh
olarak farkh olabilecegini ifade eden
postmodernizmin pazarlama alanmindaki
uygulamalarina genel olarak postmodern
pazarlama denmektedir.




POSTMODERN PAZARLAMA

“Postmodern pazarlama,
standart degil esnektir, sadece
mesaj alan degil etkilesimli ve
katilimh bir pazarda faaliyet
gostermektedir.




POSTMODERN PAZARLAMA

Tiiketicileri kitlesel olarak degil bireysel olarak
ele almasi, imajin ve markanin onemli oldugu
diistincesi ve imaj olusturma c¢abalari, tiilketimin
semboliklesmesi ve statu gostergesi haline
gelmesi, ihtiyactan kaynaklanan tiiketimin
yerini taklit amaciyla tiikketimin almasi,
olusturulmus gerceklere ve fantezi diinyasina
izin veren bir anlayis olmasi postmodern
pazarlamanin one ¢ikan ozellikleridir.”




