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DIJITAL PAZARLAMA
BﬁLU 1: DIJITAL PAZARLAMA

1. Neden Bir Dijital Pazarlama Stratejisine ihtiyacimiz Var?

Dijital Pazarlama Stratejisini Tanimlamak

Dijital Tiiketiciyi Anlamak

Etkin Bir internet Sitesi insa Etmek

Etkin Bir internet Sitesi insa Etmenin Baslica Asamalar
Alan Ad1 Secimi

Hosting

Bilgiyi Dlizenlemek
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1. NEDEN BIR DIJITAL PAZARLAMA
STRATEJISINE IHTIYACINIZ VAR?

Dijital pazarlama stratejisi olmazsa firsatlar1 kacirir ve iflasa
siiriiklenebilirsiniz.

Dijital pazarlama stratejisi belirlemek glivenilir
kararlar alinmasina yardimci olur ve cabalarin ise en
uygun dijital pazarlama unsurlarina yonelmesini saglar.

Strateji belirlemek, siirekli doniisen dijital pazarla nasil iliskilenebilecegi
ve bu pazarin is ve marka ile ilgili mevcut ve potansiyel miisteriler
arasindaki iliskiyi nasil etkileyecegini anlamak icin can alict onemde ilk
adimdir.
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1. NEDEN BIR DIJITAL PAZARLAMA
STRATEJISINE IHTIYACINIZ VAR?

Isin dijital pazarlama stratejisine ihtiyaci olup-olmadigina
karar vermeniz icin 2 kilit soruya cevap verilmelidir:

1. Hedef kitle online oldu mu / olacak mi?

2. Uriin / hizmet / marka dijital pazarlamaya uygun mu?
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2. DIJITAL PAZARLAMA
STRATEJISINI TANIMLAMAK

(1) Isi Tanimak: — :ﬂ ‘
- Is dijital pazarlamaya hazir mi? 4 vy

. > S
- Uriin veya hizmetler online tanitima uygun mu?

- Isyerindeki teknoloji / beceri / altyap1 yeterli mi?

- Mevcut is siireclerine dijital pazarlama nasil yerlestirilecek?

- Bu siireclerin degismesi gerekiyor mu?

- Personel bu degisime uyum saglamaya hazir mi?
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2. DIJITAL PAZARLAMA
STRATEJISINI TANIMLAMAK

(2) Rekabeti Tanimak:
- Dijital pazardaki baslica rakipler kimler?

- Piyasadaki rakipler de onlar mi?
- Neyi dogru yapiyorlar? (Onlan taklit et)
- Neyi yanlis yapiwyorlar? (Ders c¢ikar!)

- Neyi yapmiyorlar? (Sizin icin bir firsat var m?)

- Online ortamda satisa sundugunuz mal ve hizmetlerinizi
rakiplerinizden nasil farkhlastirirsimz?

Dr. Ogr. Uyesi Gézde Mert



2. DIJITAL PAZARLAMA Y T
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(3) Miisterileri Tanimak:

- Miisterileriniz kiim ve sizden ne istiyorlar?

- Sanal ortamda da mevcut miisteri kitlenize mi hizmet
edeceksiniz yoksa tamamen yeni sulara mi acilacaksimz?

- Hedeflediginiz miisteriler dijital teknolojileri nasil
kullaniyor?

- Onlan sizinle verimli ve siirekli bir iliskiye nasil
yonlendirebilirsiniz?
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2. DIJITAL PAZARLAMA
STRATEJISINI TANIMLAMAK

Dijital pazarlama stratejisinin temelini olusturan bilesenler;

(4) Ne Yapmak Istediginizi Bilin:

- Dijital pazarlamayla ne kazanmak istiyorsunuz?

- Cevrimici satis yapmay1 mi, potansiyel miisteri veritabaniniz
icin kaynak yaratmayi1 mi, marka bilinirliginizi sanal
topluluklar arasinda artirmay1 mi, yoksa hepsini birden mi
veya tamamen farkh bir sey mi bekliyorsunuz?
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2. DIJITAL PAZARLAMA
STRATEJISINI TANIMLAMAK

Dijital pazarlama stratejisinin temelini olusturan bilesenler;

(5) Nasil Yaptigimzi Bilin:

- Dijital kampanyaniz nasil gidiyor?

- Belirli dijital kanallarin trafigi digerlerine gore daha m
yogun? Neden Boyle?

- Yogunlasan sanal trafigin ne kadar kesin olarak isinizle
ilgili?

Dijital pazarlama siirekli yinelenen bir siirectir.

Dr. Ogr. Uyesi Gézde Mert




3. DIJITAL TUKETICIYI ANLAMAK

Dijital tiiketicilerin kilit ozellikleri;

1) Dijital tiiketiciler bu medyay1 gittikce daha rahat
kullaniyorlar.

2) Her seyi cok hizl istiyorlar.
3) Kontrol ellerinde

4) Doyumsuzlar
5) Sesleri cikiyor
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3. DIJITAL TUKETICIYI ANLAMAK
ARASTIRMA: 2017 Kiiresel internet Tiiketicileri Arastirmasi

KPMG, 2016 yi1li boyunca, internetten alisverisle ilgili tiiketici
davranis ve tercihleri hakkinda uluslararasi bir arastirma yapildi.
Arastirma agirlikh olarak, 50’den fazla lilkedeki 18.430
tiiketiciyle gerceklestirildi. Yaslar1 15 ile 70 arasinda degisen
arastirma katilimcilarinin tamami son 12 ay icerisinde
internetten en az bir uriin satin almis kisilerdi.

Arastirma, tiiketicilerin internetten alisveris davranislarini,
tercihlerini ve karar sireclerini incelemenin yani sira, gelecekte
internetten alisveris yapma planlarini, baz1 markalara duyulan
gliven ve sadakati etkileyen faktorleri, bunlarin nedenlerini ve
alisveris yapmay1 veya yapmamayi tercih ettikleri sirketlere karsi
olan tutumlarini da irdeledi.
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3. DIJITAL TUKETICIYI ANLAMAK
ARASTIRMA: 2017 Kiiresel internet Tiiketicileri Arastirmasi

Arastirmanin nihai amaci ise, tiiketici uiriinleri ve perakende satis
sirketlerine, hedef miisteri kitlelerinin spesifik davranis ve
tercihleri hakkinda yerel ve kiiresel olcekli faydal goriisler
sunabilmekti.

Kaynak:
https://assets.kpmg.com/content/dam/kpmeg/tr/pdf/2017/07/the-
truth-about-online-consumers. pdf
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https://assets.kpmg.com/content/dam/kpmg/tr/pdf/2017/07/the-truth-about-online-consumers.pdf

3. DIJITAL TUKETICIYI ANLAMAK
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Kaynak: Kiresel Internet Tiiketicileri
Arastirmasi, KPMG International, 2017
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3. DIJITAL TUKETICIYI ANLAMAK
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3. DIJITAL TUKETICIYI ANLAMAK

Yabanci internet sitelerinden satin
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Kaynak: Kiresel Internet Tiketicileri
Arastirmasi, KPMG International, 2017
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3. DIJITAL TUKETICIYI ANLAMAK
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4. ETKIN BIR INTERNET SITESI INSA ETMEK

internet sitesi, dijital pazarlamacinin isini yaptigi mekandr.

internet sitesindeki her sey istenildigi gibi degistirilebilir,
diizeltilebilir, ince ayar cekilebilir ve manipiile edilebilir;
sitede gerceklesen her sey takip edilebilir ve olciilebilir.
internet sitesi ayn1 zamanda, tiim online isi 6lciimlenmesini
saglayan bir olcme aracidir.

Etkin bir internet sitesi esasen 2 temel birlesimden olusur:

1. Is icin konulan hedefler
2. Hedef kitlenin ihtiyaclarn
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5. ETKIN BIR INTERNET SITESI INSA
ETMENIN BASLICA ASAMALARI

Tum web gelistirme projelerini sekillendiren belli baslik
kilit asamalar vardir:

1. Planlama: Site icin hedefler tanimlanir, rekabet analiz
edilir, hedef kitlenin siteyi nasil bulacagi, bulduklarinda
ne arayabilecegi belirlenir. Bir takvim hazirlanir ve
kimin ne zaman, ne yapacagi kararlastirlir.

2. Tasarim: Sitenin «goriiniusi ve duygusu» belirlenir.
Renkler, grafikler, bilgi mimarisi, navigasyon vs.
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5. ETKIN BIR INTERNET SITESI INSA
ETMENIN BASLICA ASAMALARI

3. Gelistirme: Her seyi bir araya getirme, uzerinde uzlasilan
tasarimi alip, sitenin canl sayfalarini olusturma, icerigi,
linkleri ve navigasyon hiyerarsisini kullanilabilir hale
getirme.

4. Test Etme: internette yayinlamadan once her seyin
yolunda gidip-gitmediginden emin olma.

5. Tepkisel Web Tasarimi (TWT): Miisteriler mobilse, site de
mobil cihazlarda calisacak ve mobil ekranlarda goriinecek
sekilde tasarlanmalidir.

6. Yayinlama
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6. ALAN ADI SECIMI

internet uzerindeki her internet sitesinin sadece kendine
ait bir adresi vardir. Buna IP adresi denir ve birtakim
rakamlarin siralanmasindan olusur (111.21.347.65 gibi).

Bu yontem bilgilendirici ve akilda kalic1 olmadigi icin
kullanisli olmadi. Bu yiizden adreslere insanlarin
anlayabilecegi isimler verilmesini saglayan bir sistem olan
«alan adi» sistemi gelistirildi.

Alan adi yoksa, adiniza bir tane tescil ettirmelisiniz. Bir
isletme online ortamda ciddiye alinmak istiyorsa, bir
baskasinin alan adina yaslanmasi kesinlikle kabul edilemez
bir seydir.
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6. ALAN ADI SECIMI

Profesyonel goriinmez, internet adresi zor hatirlanir, arama
motorlarinda one ¢ikmasini engeller ve genellikle
isletmenin imajini online olsun olmasin her ortamda
zedeler.

Alan adlarinin ¢cogu ilk gelen ilk alir prensibiyle dagitilir.
Bazi iilkelerin alan adi uzantilar1 (Ornegin Tiirkiye’nin .tr
uzantilan) tescilden once ozel kosullarin yerine
getirilmesini talep eder.
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6. ALAN ADI SECIMI

Alan adi secerken dikkate alinmasi gereken bazi noktalar:

1. Dikkat cekici, akilda kalic1 olmalidir.

2. Yerel bir kitleye hitap etmek icin o lilkeye ozel bir alan
adi uzantis1 kullanilmalhdir.

3. Birden cok alan adi alinabilir.
4. Farkli uzantilar da degerlendirebilirsiniz.

5. Alan adi icinde anahtar sozciiklerin gegcmesi
cikarinizadir.
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7. HOSTING

internet sitesi canli yayina gecmeden once ilgilenilmesi
gereken konulardan biri de hosting islemidir.

Sitenin son hali, siirekli internete bagh bir bilgisayarda
duran dokiimanlar, uygulamalar bir veritabanindan
olusacak.

EIJI[:ATED§
-t
SERVERS
SERVER
=2
<PROVIDE

- < -HOSTING
Bu bilgisayar, kullanicilarin web tarayicilarindan gelen =T&E i
istekleri karsilamay1 ve internet sayfasini sunmasini

saglayan ozel bir yazilimla calistirilan web sunucusudur.
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8. BILGIYI DUZENLEMEK

Sitenin yapisi -bilgiyi diizenleme ve gruplama bicimleri ve
kullanicilarin sitede aradiklar bilgiyi bulma yollari-

Sitenin kullanishhg,

Arama motorunda taninabilinirligi,

Arama motoru siralamasi ve

Siteye yonelen trafigin doniisiimii lizerinde muazzam bir
rol oynar.
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8. BILGIYI DUZENLEMEK

Sekil 3.1 Bir Internet Sitesinin Basit Bilgi Hiyerarsisi

icerik Maddesi
Kategori / icerik Maddesi

Kisim/Konu [ \icerik Maddesi
[ icerik Maddesi
Kategori ﬁcerik Maddesi
j \icerik Maddesi
icerik Maddesi
icerik Maddesi

Kisim/Konu ﬁcerik Maddesi

Kisim/Konu \icerik Maddes icerik Maddesi
= Alt Kategori
Kategori [ \icerik Maddesi
 Kisim/Konu J \Icerik Maddesi

\icerik Maddesi
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9. ETKIN WEB ICERIGI YAZIMI

1. Dikkat Cekin: Metin anlasilir, ozli ve bastan itibaren
hedefe odakl1 olmahdir.

2. Taranmaya Uygun Olmalidir: Uzun ve kesintisiz metin
parcalarindan kacinin.

3. Ozgiin Olsun: Kullanicilar katilima tesvik etmek, arz
ettiginiz onemi ve otoritenizi pekistirmek icin, 0zgiin ve
essiz icerik cok iyi bir yoldur.

4. Ters Piramit Yontemini Kullanin: Hikayenin en onemli
noktalarinin ilk once verilmesi ve destekleyici detaylarin
onemliden onemsize gore siralanmasi1 amactir. Kullanici
herhangi bir yerde okumayi biraksa bile, hikayenin
oziine vakif olmalhidir.
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9. ETKIN WEB ICERIGI YAZIMI

5. Tutarl Olun: Basit, kolay okunabilir bir yazim uslubu
secin ve sitenin biitiintinde tutarh olun.

6. Okuyucularimzla Yakin Olun: Sohbet edermis ve bunu
kalabalik bir kitleye degil, tek bir kisiyle yapiyormus gibi
yazin.
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MOBIL PAZARLAMA
BéLU 2: MOBIL PAZARLAMA

1. Mobil Pazarlama Kavrami

Mobil Kullanic1 Davranislan
Responsive Design Nedir?
Mobil Uygulama

Cevrimdis1 Kullanim

Uygulama Bildirimleri
Mobil Uygulama Reklamlar
SMS ve MMS Pazarlamasi
QR Kod Kullanimi
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Akilh cihazlarla kurulan entegre iletisimde cevremizi saran mobi
teknolojiler mobil pazarlamanin giiciinii her gecen giin artiryor.
Ayrica artan mobil cihaz bagimliligi ve kullanicilarin dijital
doniisiimii ile markalar da pazarlama stratejilerini degistiriyor.

Tiirkiye istatistik Kurumu’nun, 2016 yilinda yapmis oldugu
arastirmaya gore, Tiirkiye’deki hanelerin %22,9’unda masaiistii
bilgisayar bulunuyorken, %96,9’unda cep telefonu ya da akilli
telefon bulunmakta.

Yani kurgulayacaginiz mobil pazarlama stratejileri ile daha genis
kitlelere ulasmaniz miimkiin.

29

Dr. Ogr. Uyesi Gozde Mert




1. MOBIL PAZARLAMA KAVRAMI

Mobil pazarlama, mobil cihazlar lizerinden istenilen pazarlama
mesajint hedef kitleye ulastiran bir pazarlama kanalidir.

Mobil pazarlama, sahip oldugu teknolojik altyap ile birlikte
hedef kitleye ulasma acisindan diger pazarlama kanallarina gore
cok daha etkili bir giice sahiptir.

Akilh telefonlarin kisisel bir cihaz olmas1 mobil pazarlamanin
birebir iletisimde giiclu bir arac olmasini sagliyor.
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2. MOBIL KULLANICI DAVRANISLARI

Her pazarlama kanalinda oldugu gibi mobil pazarlamada da her
kullanicinin farkli istek ve ihtiyaclar vardir. Bu istek ve
ihtiyaclarn en iyi sekilde analiz edip, onlar1 davranislarina gore
hedeflemek en dogru secenektir.

Bilgisayar kullanicilarina gore cok daha sabirsiz olan mobil
kullanicilar elde tutmak zordur. Bu nedenle kiiciik ekranlara
sahip olan mobil cihazlarin hem donanim hem de tasarim olarak
kullanilabilir olmas1 kullanic1 deneyimi agisindan biiyiik onem
tasimaktadir.
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2. MOBIL KULLANICI DAVRANISLARI

Mobil uyumlu sitelerin icerigi mevcut web sitelerinden cok farkl
degildir. Daha kullanilabilir olmasi icin en sik alinan aksiyonlarin
daha kullanilabilir ve kolay ulasilabilir olmas1 gerekir.

Bu nedenle markalar da en temel siireclerini en kisa sekilde
kullaniciya sunmay1 hedefliyor.

Clinkii satin alma siireci ne kadar hizli ve kisa olursa doniisiim
orani da o kadar yiiksek olacaktir.
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2. MOBIL KULLANICI DAVRANISLARI

YT alom W 11:10

— TURKISH AIRLINES )»

Bk

from

LOS ANGELES »- 1.295 TRY

Welcome, Melih Mert

Miles & Smiles
1238700 57463 classic

) BOOK A FLIGHT
% CHECK-IN
@) PAY & FLY

@) FLIGHT STATUS
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TURKISH AIRLINES @ — UCUS NOKTALARI & FIRSATLAR SEYAHAT DENEYiMi MILES&SMILES UyeOl (GIRIsYAP & (o} @

Ucus ara / Bilet al

Gidis-Dénils Tekydn  Coklu ugus

Nereden Nereye

@ Tum ucus noktalarimiz

Seyahat Sigortasi Ara Kiralama Otel Rezervasyonu ¢

Onceki aramalanm

Istanbul w cikisli en iyi promosyonlar
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3. RESPONSIVE DESINGN NEDIR?

Responsive Design’in Tiirkce karsiligr «Tarayict Uyumlu
Tasarim»dir. Yani yapilan tasarimin farklh biyiikliikteki ekranlarla
da uyumlu bir sekilde calisabilmesidir.

Onceden web sitelerinde sabit genislikler ve yiikseklikler
bulunuyordu.

Artik responsive design ile web sitelerinin yiikseklik ve
genislikleri icinde bulundugu tarayicinin olciilerine gore
degiskenlik gosterebiliyor ve ekranda en iyi sekilde
konumlaniyor.
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4. MOBIL UYGULAMA

Dijital diinyada sahip oldugunuz web sitesi ve mobil site ne kadar
degerli ise mobil uygulamalarinizla uygulama magazalarinda yer
almak da bir o kadar onemli.

Her gecen yil mobil uygulama kullanim orani artiyor. Mobil
diinyada marka ile siirekli etkilesim icinde olan kullanicilar
markanin mobil sitesini kullanmak yerine uygulamasini
kullanmay1 tercih ediyor.

Bu nedenle mobil uygulamalar marka bagliligi acisindan onemli
bir role sahip.
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5. CEVRIMDIS| KULLANIM

Kullanicilarin internet baglantis1 olmadigi zamanlarda bile
uygulamanin kullanilabilir olmasini saglamak oldukca onemlidir.

Bu ozellik uygulamanin daha kullanilabilir olmasini saglar. Clinkii
internet baglantis1 olmayan bir alanda kullanic1 direkt olarak
offline calisabilen bir uygulamay1 kullanmay tercih edecektir.
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6. UYGULAMA BILDIRIMLERI

Mobil bildirimler kullanici ile birebir iletisim kurmak ve istenilen
aksiyonu kullaniciya aldirmak icin ¢ok giicli bir kanaldir.

Uygulama bildirimleri SMS ve MMS gibi licretli olmadigi icin
karliligi da diger kanallara gore yiiksek olabilmektedir.

Mobil cihazlar kisisel cihaz oldugu icin, fazla sayida bildirim
gondermek kullaniciy1 rahatsiz edebilir ve uygulamanin kullanici
tarafindan silinmesine neden olabilir. Bu nedenle kullanicinin
davranislarini en iyi sekilde analiz edip, onunla dogru anda,
dogru iletisim saglanmaldir.
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7. MOBIL UYGULAMA REKLAMLARI

Facebook ve Adwords gibi reklam aglarinda uygulama reklam
yaparak hedef kitlenin uygulamayi indirmesi ya da indirdikleri
uygulama ile tekrar iletisime gecmeleri saglanabilir.

Uygulama reklamlarinin performansi, belirlenen hedef kitle ve
kullanilan gorsele gore degisim gosterir.

FACEBOOK A

ADS GOOGLE
ADWORDS
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8. SMS VE MMS PAZARLAMASI

SMS ve MMS pazarlamasi, kullaniciya aninda ulasmak icin oldukca
hizli ve etkili bir kanaldir. Kullanicilarin beklentisini en iyi
sekilde analiz edip, gonderilen mesajlar ile yiiksek performansl
kampanyalar gerceklestirilebilir.

Atilan her mesajin kullanici icin bir degere sahip olmasi gerekir.
Bu deger, bir firsat ya da ihtiyac duyulan bir icerik de olabilir.
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9. QR KOD KULLANIMI

Tirkce karsiligi «cabuk tepki» anlamina gelen QR kod kare
seklinde, 2 boyutlu bir barkod yapisina sahiptir. Online ve
geleneksel pazarlama arasinda onemli bir koprii gorevi

gormektedir.
Op=40
[=]

Cogunlukla mobil cihazlar lizerindeki kameralar tarafindan
taratilarak kullanilir. En popiiler kullanim alani1 kullaniciyi
istenilen URL’ye yonlendirmektedir.
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