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1. AGIZDAN AGIZA PAZARLAMA
KAVRAMI

insanlarin dogasinda var olan olgulardan birisi de diger insanlarla iletisim
halinde bulunmak ve fikir alis verisi saglamaktir.

Herhangi bir mal ya da hizmet alim sirasinda ve sonrasinda da bireyler
iletisim halinde olmak, tiriinler hakkindaki bilgiyi o mal ya da hizmeti
kullanan kisilerin agizlarindan duymak isterler.

Kotler’in de (2013) belirttigi gibi: “Hicbir reklam ve ya satis¢i, bir Uriniin
faydalarina, bir dost, bir yakin, eski bir miisteri ve ya bagimsiz bir uzman
kadar ikna edici bir sekilde inandiramaz.” Bu olgunun olaya doniismesi
durumu agizdan agiza pazarlama olarak tanimlanmaktadir.

Agi1zdan agiza pazarlama yeni olmamakla birlikte son zamanlarda
is,lketmeler tarafindan canh tutulan bir pazarlama stratejisi olarak ortaya
cikmistir.,
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1. AGIZDAN AGIZA PAZARLAMA
KAVRAMI

Agizdan agiza pazarlama miisterilerin bir firma, bir mal veya hizmet ile
ilgili olumlu ya da olumsuz yorum yaparak o firmayi, mali ya da hizmeti
yakin cevresine tavsiye etmesi ve iiriin hakkindaki deneyimlerini baska
alicilarla resmi olmayan bir sekilde paylasmasi1 durumudur.

Agizdan agiza iletisim, isletmenin kontroli disinda gerceklesen bir
iletisim seklidir. Agizdan agiza pazarlama, ticari amac giitmeksizin bir
marka mal ve ya hizmetle ilgilenen iki ya da daha fazla sayida tiiketici
arasindaki sozel iletisim sekli olarak tanimlanmaktadir.
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1. AGIZDAN AGIZA PAZARLAMA
KAVRAMI

Glinuimiiz tiiketicisi glinliik yasantisinda yogun bir mesaj bombardimani
altinda bulundugu icin, her konuda detayl arastirma yapabilecek
konumda degildir.

Bu nedenle o konuda daha once deneyim sahibi olan kisilerin
diisiincelerinden faydalanma egiliminde bulunurlar. Bu agizdan agiza
pazarlama siireci, tiiketiciler acisindan hem zamandan tasarruf
saglarken hem de daha giivenilir bilgi elde etmelerini saglamaktadir.
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1. AGIZDAN AGIZA PAZARLAMA
KAVRAMI
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2. AGIZDAN AGIZA
PAZARLAMANIN OZELLIKLERI

Agi1zdan agiza pazarlama oldukca giiclii bir iletisim ve pazarlama
yontemidir. Agizdan agiza pazarlamanin bu kadar etkili bir pazarlama
stratejisi olmasini saglayan 4 temel ozelligi bulunmaktadir. Bunlar:

1. Guvenilirlik: Tiiketiciler bir uiriine yonelik incelemelerde bulunurken
oncelikli olarak o iiriine yonelik deneyimi daha onceden yasamis
kisilerin fikirlerine glivenmekte ve onlarin yorumlarina gore satin alma
davranisin1 gostermektedirler. Ozellikle tiiketiciler alacaklari mal ve
hizmet konusunda bir bilgi birikimine sahip degillerse o konuda daha
bilgili bir tiiketiciye danisma ihtiyaci duyarlar.

Daha onceden iiriinii kullanmis ve liriin hakkinda bilgi sahibi olan
tiiketiciler cogu zaman herhangi bir ticari kazan¢ beklentisi icinde
olmadan tamamen kendisi gibi bir baska tiiketiciye destek amaciyla bu
siirece dahil olmaktadir. Bu durum agizdan agiza iletisimi dogrudan
iletisim tiirlerine gore daha giivenilir kilmaktadir.
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2. AGIZDAN AGIZA
PAZARLAMANIN OZELLIKLERI

2. Deneyim Aktarimi: Tiiketici icin bir mal ya da hizmeti deneyerek
uzun siireli kullanim asamasina ge¢meden once iiriin hakkindaki
riskleri en aza indirmek istemektedir.

Ancak kisi bireysel olarak boyle bir deneme siirecine basvurdugunda bu
siirec oldukca uzun zaman almakta ve hatta kisi cogu zaman deneme
sansi ve yeterli vakti bile bulamamaktadir. Arkadaslardan ve referans
gruplarindan alinan “Agizdan Agiza Pazarlama” bilgisi satin alma
kararlarinin sonuclarinin ogrenilmesinde kisilere yardimci olur ve
boylece yeni iirtiniin denenmesinden kaynaklanacak gerilim azalmais
olur.

Bu dogrultuda bireyler deneyim sahibi kisilerin dogrudan ya da dolayl
deneyimlerinden ve fikirlerinden yola ¢ikarak satin alim islemini
gerceklestirebilirler. Bu sayede zaman ve para kaybi, memnuniyetsizlik
ve hayal kirikligi gibi riskleri en aza indirmis olurlar.

9

Dr. Ogr. Uyesi Gozde Mert




2. AGIZDAN AGIZA
PAZARLAMANIN OZELLIKLERI

3. Tiiketici Merkezlik: isletme merkezli olusturulan reklam,
promosyon, fiyat indirimi gibi klasiklesmis ve basitlesmis pazarlama
teknikleri tiiketicilerin ilgisini cekmek icin yeterli olamamaktadir.

Oyle ki giiniimiiz pazarlama anlayisinda artik isletmelerin degil
miisterilerin istek, ihtiyac ve begenileri lizerine odaklanilmasindan
dolayi, pazarlama siirecleri miisteri merkezli bir hal almis
bulunmaktadir.

Agi1zdan agiza pazarlamada miisteri kiminle konusacagina, neler
soracagina, dinlemeye nerede son verecegine kendisi karar
verebilmektedir. Bu durum tiiketiciye daha saglikli bir bilgi alma ve
satin alma ortami yaratmaktadir.

10

Dr. Ogr. Uyesi Gozde Mert




2. AGIZDAN AGIZA
PAZARLAMANIN OZELLIKLERI

4. Zaman ve Para Tasarrufu: insanlar her hangi bir mal ya da hizmet
satin alma siirecine girdiklerinde zaman kisithiligindan otiirii yeteri
kadar incelemede bulunamamakta, bu durum da ¢cogu zaman yanlis
satin alma davranisina neden olmaktadir.

Bu nedenle kisilerin satin alma siireclerinde maddi riski en aza indiren,
ayrica zamandan tasarruf etmelerini saglayacak pazarlama yontemi
agizdan agiza pazarlamadir.
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2. AGIZDAN AGIZA
PAZARLAMANIN OZELLIKLERI

Sekil 2. Agizdan Agiza Iletisim Siireci

Kaynak Mesaj Ahac
Karakterisikleri

Karakteristikleri Karakteristikleri

¢ Giivenlirlik e Mesaj igerigi  ve ¢ Demografik

* Benzerlik alici arasindaki 1liski ozellikler
e Begeni Kodlama * Mesaj taktikleri * Saygmlik
e Aliciyla Bagin (kisisellestirme, e Gluvenilir  kaynak

Giicii tesvik edicilik vb.) tespiti thtryact

¢ Digerleri * Digerlen e Digerleri

Ses
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3. AGIZDAN AGIZA
PAZARLAMANIN BOYUTLARI

Agizdan agiza pazarlamanin farkh boyutlarn, tiiketicilerin satin alma
kararlarini, uriin ya da marka ile ilgili diisiincelerini degistirme giiciine
sahiptir. Bu boyutlar:

1. Degerlilik: Pazarlama acisindan agizdan agiza pazarlama olumlu veya
olumsuz agizdan agiza pazarlama olmak iizere iki degerde incelenir.
Olumlu agizdan agiza pazarlama, iiriine yonelik pozitif geri doniis
oldugu durumda ortaya cikarken, olumsuz agizdan agiza pazarlama ise
tam tersi sekilde soz konusu iiriine ve isletmeye yonelik negatif bir geri
donis sonucunda ortaya cikar.
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3. AGIZDAN AGIZA
PAZARLAMANIN BOYUTLARI

2. Odaklanma: Agizdan agiza pazarlama genellikle tiiketicilerin
birbirleri ile iletisimi odaginda gerceklesmektedir. Isletme acisindan

OOOOO

ardindan miisteri, daha sonra uriiniin savunucusu ve destekgisi sonraki
seviyede avukat ve son asamada ise isletmenin ortagi olarak
goriilmektedir.

Agi1zdan agiza pazarlama tiim bu asamalarda gerceklesebilmekte ve bu
durum farkli basamaklarda yer alan tiiketicilerin farkh rolleri sonucu
cevreleriyle farkh sekillerde iletisime gecmelerine neden
olabilmektedir.
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3. AGIZDAN AGIZA
PAZARLAMANIN BOYUTLARI

3. Zamanlama: Agizdan agiza pazarlama, satin alma oncesinde veya
sonrasinda gerceklesmis olabilir. Agizdan agiza pazarlama, satin alim
oncesindeki onemli bir bilgi kaynagi vazifesi goren siirecte iletisim
girdisini olusturur.

Tiketiciler, ayn1 zamanda satin alim veya tiiketim deneyimi sonrasinda
da agizdan agiza iletisim deneyiminde bulunabilirler. Buna agizdan
agiza iletisim ciktisi denilebilir ve tiiketici cogunlukla verici roliindedir.
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3. AGIZDAN AGIZA
PAZARLAMANIN BOYUTLARI

4. Talep: Bireyler bir mal ya da hizmetle ilgili bilgiye ihtiyac
duyduklarinda agizdan agiza pazarlama yoluyla elde edecekleri bilgiler,
yine tiiketicilerin talepleri dogrultusunda temin edilmektedir. Bu tiir
arayislarda tiiketiciler genellikle inandirici bir bilgi arayis:
icerisindedirler.

Ayn1 zamanda bireylerin agizdan agiza iletisim bilgisine ihtiyac
duymadiklar durumlarda da ozellikle fikir liderleri tarafindan bilgiye
maruz kalabilirler. Bu durumda talep disi agizdan agiza iletisim olusur.
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3. AGIZDAN AGIZA
PAZARLAMANIN BOYUTLARI

5. Aracilik: Agizdan agiza iletisim kendiliginden gelisen bir bicimde
yaratilan bir siire¢c olmasina ragmen, sayisi giin gectikce artan firmalar,
pro-aktif bir bicimde bu iletisimi tesvik etmek ve yonetmek icin
calismaktadirlar.

Agi1zdan agiza iletisim yonetimi, bireysel ya da organizasyonel bir
bicimde gerceklestirilebilir. Tiiketiciler kendilerini bu aktif siirece
teslim etmekte ve bu konuda iinliilerin fikirlerine yonelmektedirler.

Bu durum sirketleri ozellikle tiiketicilerin yoneldikleri fikir liderlerine
ve unliilere yonelik alarma gecirmekte ve iletisime gecmelerini
saglamaktadir.
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4. OLUMLU VE OLUMSUZ
AGIZDAN AGIZA PAZARLAMA

Uriinden saglanan memnuniyet oranina gore olumlu ya da olumsuz
agizdan agiza pazarlama durumlar ortaya ¢cikmaktadir.

Sekil 3. Agizdan Agiza Iletisim Tiirleri

(-) Olumsuz o (+) Olumlu
Agizdan Agiza Iletisim Yoklugu Agizdan Agiza

Pazarlama Pazarlama

« >

Kotii Uriin Iyi veya Uygun Uriin Ustiin Uriin
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4.1. OLUMLU AGIZDAN AGIZA
PAZARLAMA

Olumlu agizdan agiza iletisim, tiiketicinin bir mal veya hizmetten
memnun kalmasi durumunda cevresiyle bu mal veya hizmet hakkinda
olumlu bilgi paylasma siireci olarak tanimlanabilmektedir.

Mal ya da hizmetin performansindan ve alisveris sonrasi1 destekten
memnun kalindiginda olumlu agizdan agiza iletisimin gerceklesmesi
kacinilmaz olmaktadir.

Kisilerin olumlu agizdan agiza iletisim egilimlerinin arttirilmasa,
isletmelerin mal ve hizmetlerinin hedef kitleye tanitilmasi acisindan
onemlidir. Tiiketicinin mal ve hizmetten memnun kalmasi1 durumunda
bu durum sirkete olumlu agizdan agiza pazarlama olarak geri
donmektedir. Tiiketici zaman icerisinde isletmenin bagimsiz birer
temsilcisine doniismekte ve marka imajini yiikseltmektedir.

19

Dr. Ogr. Uyesi Gozde Mert




4.2. OLUMSUZ AGIZDAN AGIZA
PAZARLAMA

Olumsuz agizdan agiza pazarlama durumu ise; tiiketicilerin satin aldigi
uriinden veya satin alma sonras1 hizmetten memnun kalmadigi,
taleplerinin karsilanmadigi durumlarda mal ya da hizmet hakkinda
isletmeye sikdyette bulunarak, markay: degistirerek ya da olumsuz bir
sekilde agizdan agiza iletisim yoluyla isletme hakkindaki olumsuz
diistincelerini cevresindeki insanlara anlatarak karsilik vermesi
durumudur.

Tatminsizlikle karsilasan tiiketicilerin basvurabilecekleri dort alternatif
bulunmaktadir. Tiiketiciler bu yollardan yalnizca birisini tercih
edebilecekleri gibi birden cok alternatifi de degerlendirebilirler.
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4.2. OLUMSUZ AGIZDAN AGIZA
PAZARLAMA

Bunlar:

llgili markay1 bir daha satin almayarak farkli markalara yonelmek.

Saticiya ya da yetkili liclincii sahislara sikayette bulunmak.

Tiiketici olarak hicbir eylemde bulunmamak ve olumsuzluklara kars:
pasif durum sergilemek.

Diger tiiketicilere yasanilan olumsuzluklar aktarilmak.
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4.2. OLUMSUZ AGIZDAN AGIZA
PAZARLAMA

Sekil 4. Olumsuz Uriin Deneyimi Karsisinda Davranissal Tepkiler

Degistirme

/ Pismanhk \ >

Olumsuz
Uriin
Deneyimi

Sikayet

Tatmin
Olmama

Durgunluk

Hayal Kirikhig: > Agizdan Agiza
Pazarlama

ainla
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5. AGIZDAN AGIZA PAZARLAMA
YAYILIMINA ETKILI OLAN FAKTORLER

Agizdan agiza pazarlamanin diger bilgi kaynaklarindan ayrildigi cesitli
noktalar bulunmaktadir. Oncelikle agizdan agiza pazarlama diger
pazarlamalarin aksine interaktif ve cift yonli bir yapiya sahiptir.
interaktif iletisim sonrasi isletmenin iiriinlerine ulasan, deneyen,
memnun kalan ve memnuniyetini baskalarina ileten miisteriler, artik
isletmenin birer el¢isi konumuna gelirler.

Bu sebeple isletmeler, bu tiir miisterilere siirekli bilgi akis1 saglayarak,
sunulacak uiriinlerde ne gibi eksiklerin oldugu ve bunlari nasil
giderilecegi gibi konularda tavsiyeler alabilirler.

Kanaat onderi ya da fikir lideri olarak anilan bu kisiler tiiketiciler ve
isletmeler icin onemli birer referans halini alirlar.
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5. AGIZDAN AGIZA PAZARLAMA
YAYILIMINA ETKILI OLAN FAKTORLER

Agizdan agiza pazarlamada fikir liderlerini takip eden ikinci grup ise
uriin yenilikcileridir.

Bu kisiler pazara siiriilen uriinleri ilk olarak tecriibe eden kisiler olup
ayni zamanda pazara sunulan yeni uriinler hakkinda bilgi sahibi, yeni
uriinlerin fiyatina kars1 duyarsiz ve yeni lriinleri yiiksek kullanma
oranina sahip tiiketicilerdir.

Bu grup tiiketiciler fikir liderlerine nazaran risk almaya daha fazla
yonelirler.
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5. AGIZDAN AGIZA PAZARLAMA
YAYILIMINA ETKILI OLAN FAKTORLER

Agizdan agiza pazarlamada bir baska onemli aktor ise pazar kurtlar
olarak tanimlanan, pazar bilgisi yogun olan kisilerdir. Bu kisiler
ozellikle cevrelerindeki kisilere danismanlik yaparlar ve bilgi
paylasirlar.

Piyasaya hakim, piyasadaki uiriinler hakkinda karsilastiklari sorulara
donanimlariyla cevap verebilecek kisilerdir. Bu kisilerin siirekli olarak
bilgi vermesi beklenmez. Sadece onlara soru soruldugunda bilgi verirler
ya da cevrelerinde bilgisi oldugu konuda bir tartisma durumu varsa fikir
beyan etmekten ¢cekinmezler.

Pazar kurtlarim, fikir liderleri ya da iriin yenilikcilerinden ayiran fark
ise spesifik bir liriine yonelmek yerine pazarin geneli hakkinda bilgi
sahibi olmalandir.
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5. AGIZDAN AGIZA PAZARLAMA
YAYILIMINA ETKILI OLAN FAKTORLER

Son grup ise tiiketici tarafindan kendi adina pazarlama faaliyetleri
yirititmesi, kendisine rehberlik etmesi, yonlendirmesi ve idare etmesi
icin bir lcret karsiliginda gorevlendirilen vekil tiiketicilerdir.

Bu kisiler is karsiligr licret aldiklan icin agizdan agiza pazarlamanin bir
elemani olarak goriilmese de bir isletmeden bagimsiz bir sekilde
calistiklan icin dolaylh yoldan agizdan agiza pazarlamaya dahil olduklar
soylenebilir.

26

Dr. Ogr. Uyesi Gozde Mert




5. AGIZDAN AGIZA PAZARLAMA
YAYILIMINA ETKILI OLAN FAKTORLER

Agizdan agiza pazarlamada referans gruplan tiiketici davranislarina yon
veren onemli bir cevre degiskenidir.

Referans grubuna kars tiiketiciler negatif ya da pozitif bir tavir
icerisinde bulunabilirler.

Pozitif grup uyeliginde birey icerisinde bulundugu grubun uyeligini
kabul etmekte, negatif grup liyeliginde ise kabul etmemektedir.

Arzulanan grup lyeliginde ise birey bir grubun liyesi degildir ancak o
gruba dahil olmak istemektedir.
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5. AGIZDAN AGIZA PAZARLAMA
YAYILIMINA ETKILI OLAN FAKTORLER

Bu ii¢ farkl grup tiyeliginde en cok birey arzuladig: gruptan gelen
bilgilere itibar etmekte, negatiften gelen bilgilerin cogunu ise
gormezden gelmektedir.

icinde bulunulan gruplar bicimsel olup olmama durumuna gore ve
birincil ve ikincil gruplar olmak lizere ikiye ayrilir.

Okul, is grubu gibi birincil bicimsel gruptakiler vakitlerinin cogunu bir
arada gecirir.

Birincil bicimsel olmayan gruplara ise aile ornek verilebilir. ikincil
bicimsel olmayan gruplar ise sosyal kuliip benzeri topluluklardir.
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6. INTERNET UZERINDEN AGIZDAN
AGIZA PAZARLAMA (E-WOM)

Literatiir, agizdan agiza iletisimi internetten once ve internetten sonra
olarak ikiye ayrilmaktadir. internet oncesi siirec, tiiketiciler arasinda
yaygin bir sekilde kullanilan geleneksel agizdan agiza pazarlama siireci
olarak tasvir edilmektedir. internet sonrasi siirecte ise geleneksel
agizdan agiza pazarlama mantig1 agirlikh olarak dijital ortama
kaymistir.

E-ticaretin gelisimi ile birlikte ozellikle tiiketiciler tiiketim
aliskanliklarin1 degistirmis, pek cok hizmete internet ortami iizerinden
ulasir olmuslardir.
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6. INTERNET UZERINDEN AGIZDAN
AGIZA PAZARLAMA (E-WOM)

E-ticaret ve internet lizerinden iletisimin paralel sekilde gelismesi
tiiketicilerin satin aldiklar1 mallar ve hizmetler hakkinda birbirleriyle
daha fazla konusmalarina olanak saglamistir.

Ayn1 zamanda internet, tiiketiciler ile isletmeler arasi iliskiyi de
etkilemis, gelistirmis ve bu sistem isletmelerin tiiketiciye yonelik
calismalarina farkh aglar lizerinden devam etme zorunlulugu
getirmistir.

Ayrica internet ile isletmeler farkli pazar firsatlari, is modelleri ortaya
cikarmalarina imkan vermekte ve miisteri iliskilerini yeniden
tanimlamasini gerekli kilmaktadir.
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6. INTERNET UZERINDEN AGIZDAN
AGIZA PAZARLAMA (E-WOM)

internet ortaminin saglamis oldugu interaktif yap1 geleneksel
pazarlama yontemlerinde degisikliklere neden olmustur. Bu yeni
iletisim aracinin sundugu imkanlar, iletisim siirecinde yer alan kaynak
ve alici arasindaki iliskinin de degismesine yol acmistir. Boyle bir
ortamda tiiketiciler de iletisim siirecinde aktif hale gelmis ve iletisim
siireci karsilikli ve geri doniisiim saglayic1 bir yapiya biirtinmiistiir.

Bu siirec icerisinde tiiketiciler mal ve hizmetler hakkinda olumlu veya
olumsuz paylasimlarda bulunmaya baslamislar ve geleneksel agizdan
agiza pazarlama siirecinde tiiketici sayis1 giin gectikce artmistir. Ancak
dijital gelismeler sonrasi geleneksellesmis agizdan agiza iletisim modeli
daha genis bir tiiketici agina sahip olan internet ortamina kaymis ve
internet lizerinden agizdan agiza iletisimi baslatma girisimi pazarlama
literatiiriine “viral pazarlama” kavrami olarak girmistir.
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DIJITAL PAZARLAMA

BOLUM 2: VIRAL PAZARLAMA

A

Viral Pazarlama Kavrami

Viral Pazarlamanin Gelisim Siireci

Viral Pazarlamanin Ayirt Edici Ozellikleri
Viral Pazarlama Stratejileri

Viral Pazarlama Tiirleri

Viral Pazarlamanin isletmelere Sagladigi Faydalar
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1. VIRAL PAZARLAMA KAVRAMI

internetin yiikselisi ile birlikte iletisimin yeni ve alisilmadik bir tiirii
ortaya cikan viral pazarlama geleneksel agizdan agiza iletisim
modelinin internet ile birlesmesinden dogmus ve zamanla
cesitlendirilmistir.

Agi1zdan agiza pazarlamanin gelismis bir versiyonu olan viral pazarlama
akimi dogrultusunda tiiketiciler bireysel begenilerini ve deneyimlerini
yogun bir sekilde e-mail, sosyal medya vb. iletisim yenilik¢i araclariyla
paylasma davranisina doniismiistiirler.

Tiiketiciler bu yolla kendilerini daha degerli ve ise yarar
hissetmislerdir. Ayn1 zamanda bu davranis bicimi tiiketim hareketlerine
daha kiiresel bir boyut kazandirmistir.
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1. VIRAL PAZARLAMA KAVRAMI

Viral pazarlama; bir markanin bilinirligini arttirmak veya pazarlama
hedeflerini gerceklestirmek icin giinimiiz sosyal aglar lizerinden
yayilma prensibine dayanan bir pazarlama teknigidir.

Genel anlamda viral pazarlama dijital ortamdaki sosyal aglarda,
viriislerin yayilmasina benzer bir sekilde, bir marka veya iiriinle ilgili
yapilan elektronik agizdan agiza pazarlama olarak tanimlansa da;
viralin kendisini geleneksel agizdan agiza pazarlamadan ayirdigi onemli
bir fark vardir.
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1. VIRAL PAZARLAMA KAVRAMI

Geleneksel agizdan agiza pazarlamada kurum herhangi aktif bir rol
ustlenmemektedir.

Siire¢c tamamen tiiketiciler tarafindan goniillii bir sekilde baslatilip
devam ettirilmektedir.

Oysa viral pazarlamada kurum, agizdan agiza pazarlamadaki durumun
tersine pasif degil aktif bir rol Uistlenerek siireci baslatan, kivilcimi ilk
yakan aktoriin kendisi olmaktadir.
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2. VIRAL PAZARLAMANIN GELISIM
SURECI

Viral pazarlama kavraminin ilk olarak Harvard Business School mezunu,
Tim Draper ve ogretim liyesi Jeffrey Rayport tarafindan kullanildig
belirtilmektedir.

ikiliye gore viral pazarlamanin temelleri pazarlama mesajinin kisiden
kisiye iletilmesine baghdir. Bu durum gole kiiciik bir cakil tasi atilmasi
sonrasi gitgide biiyliyen halkalara benzetilmektedir.

ilk viral pazarlama uygulamasi ise “Moorhuhn”dur. Bir Alman alkollii
icecek firmasinin, interaktif oyun formatiyla hazirladig: viral
uygulamada, markanin ve alkol kiiltiiriin yayginlasmasina katki yapmak
amaclanmistir. Ancak oyun formath bu uygulamanin etkinligi
ol¢lilememistir. Zira oyun, Alman kamu kurum ve kuruluslarinda is
yapmayi1 engelleyecek kadar ¢cok kullanilmas1 nedeniyle yasaklanm|§3§|r.
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2. VIRAL PAZARLAMANIN GELISIM
SURECI

ilk olmasa da viral pazarlamanin biitiin tanimlarina uyan en iyi basarili, ilkeli ve
sistemli ilk uygulamasi1 “Hotmail” dir.

Yeni bir lirtiniin tanitimi igin ilk etapta web sitesinde elektronik posta
baglantis1 kurmustur. Bu baglantiya tiklayan kisiler Hotmail.com sayfasina
yonlendirilmektedir. ikinci asamada ise Hotmail, iizerinden gonderilen her
mail’in sonuna eklenmis olarak “Get Your Free E-mail at Hotmail” (licretsiz e-
posta hesabinizi Hotmail’den alin) yazisin1 koyarak tiim kullanicilarin kendi
reklamlarini yapmasini saglamistir.

Bu strateji oldukca basarili sonuclanmis ve mesaj kisa siirede milyonlarca kisiye
ulasmistir. Oyle ki ilk alt1 ayda bir milyon, iki yil icerisinde 12 milyon 2000 yil
sonunda ise her giin ortalama 66 milyon kullaniciya ulasmis, bu siireg
icerisinde her giin ortalama 270.000 yeni hesap alindig1 saptanmistir. Toplamda
500.000 dolar gibi kiiciik bir biitceyle bu rakamlara ulagmistir.
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2. VIRAL PAZARLAMANIN GELISIM
SURECI

Hotmail’in viral pazarlamay1 kullanma basarisi, iiriiniin arkadas grubunca
desteklenmesi veya arkadas kaynagindan gelmesine dayanir.

Bu asamada firma sadece fitili atesleyen taraf olmus, gerisi tiiketicilerin uriini
birbirleri arasinda yaymasina kalmistir. Tiiketicilerin Hotmail’den herhangi bir
menfaatleri olmadan uiriinii yaymalari viral pazarlama stratejisinin iissel olarak
bir yayilma gosterdigini ortaya ¢ikarmstir.

Ozellikle son yillarda diinya da ve iilkemizde viral pazarlama uygulamalari hizla
artmakla birlikte, ozellikle iletisimin ve gorselligin on planda oldugu dijital ve
sosyal medyada daha popiiler bir pazarlama stratejisi olarak faaliyetini
siirdiirmekte olup en temel dijital pazarlama yaklasimlarindan birisi halini
almistir. Oyle ki giiniimiizde, viral pazarlama cesitli sektorlerde cok uluslu
firmalar tarafindan kullanilan bir ana pazarlama araci haline gelmistir.
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3. VIRAL PAZARLAMANIN AYIRT EDICI
OZELLIKLERI

Basarili bir viral pazarlama kampanyasi, oncelikle bireysel tiiketicilerin
bliyiime potansiyeli olan bir mesaji internet ortaminda yaymaya tesvik edilmesi
ve akabinde bu mesajin binlerce hatta milyonlarca kisiye ulasmasiyla

gerceklesir.
Bu dogrultuda temelde viral pazarlama iki yeni ve farkl firsat sunmaktadir:

Birincisi, tim diinyadaki isletmeler diisiik maliyetlerle kiiresel miisteri
tabani olusturabilirler.

ikincisi ise, viral pazarlama tiiketiciden tiiketiciye ve pazarlamacidan
tiiketiciye cift yonlii bir iletisim ortami yaratir.
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3. VIRAL PAZARLAMANIN AYIRT EDICI
OZELLIKLERI

Viral pazarlamay1 diger pazarlama tiirlerinden ayiran en temel ozellik ise, viral
pazarlamanin sonunda bir aksiyon olmasi ve bu aksiyonun olusabilmesi icin
gerekli olan tiim kurguyla beraber yayilma ortaminin da pazarlamaci tarafindan
hazirlanmas1 zorunlulugudur.

Agizdan agiza pazarlamada kurumun siirece ¢ogunlukla birebir etkisi
olamazken, viralde aktif rol oynar. Viral pazarlama kurgusunu olusturmak icin 3
temel elemente ihtiyac duyulmaktadir. Bunlar:

1. Yayma Motivatori
2. Alma Motivatori

3. Yayilma Ortam
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3. VIRAL PAZARLAMANIN AYIRT EDICI
OZELLIKLERI

1. Yayma Motivatorii: Yayma motivatori bir Uriiniin pazarlamasi icin cok onemli bir
noktadir. Zira bir viral videonun basariya kavusmasindaki temel mantik ne kadar
paylasildigidir. izlenme oranlarinin yiiksek olmasi da viral icerigin sadece
yayilmasinda oldugu gibi bir viral videonun basarisi icin yeterli degildir. Paylasiima
giicli bir mesajin ne kadar cok kisiye ulasacagiyla ilgilenir. Sadece izlenilen bir video
gelip gecici bir etki yaratacak, cogu zaman hafizalardan kisa bir siirede silinecektir.

Tiiketicilerin buradaki tavirlar ise oldukca degerlidir. Tiiketiciler mesajin iceriginin,
kendi tercih, inan¢ ve motivasyonlarina uydugu paylasmayi tercih ederler.

Viral pazarlama da iletilmek istenen mesaji dogru kisilere gonderilmesi, yayicilarin,
bilginin yayilacagi alanlarin ve alanlar arasi baglantilarin secimi oldukca onemlidir.
Clinki insanlarin istenilen mesaji yaymalari icin kendilerine gore gecerli sebepleri
olmalidir. Bu sebeple pazarlamacilar mesajin iletilmesi siirecinde dogru kisilere
dogru motive edici kuramlarla yaklagsmalidir.
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3. VIRAL PAZARLAMANIN AYIRT EDICI
OZELLIKLERI

Yayma motivatoriinde 3 tip birey one cikar. Bunlar:

1. Merkez: Cok sayida baglantisi olan, yeni baglantilar saglayabilen kisilerdir.
Firmalar ozellikle bu kisiler araciligiyla mesajlarinin yayilmalarini isterler. Bu
kisiler genellikle fikir liderleri konumundaki kisilerdir.

2. Yakin Cevre: Diinyadaki internet kullanicilarinin ¢cogunlugunu olusturan bu
grup, zayif baglantisi olan kisilerden olusmaktadir. Bu kisiler genellikle aile ve
arkadas cevrelerinde etkili olabilmektedir.

3. Baglanti Saglayanlar: Birbirinden bagimsiz baglantisiz iki farkli agi birbirine
baglayan, aglar aras1 koprii olan kisilerdir.
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3. VIRAL PAZARLAMANIN AYIRT EDICI
OZELLIKLERI

2. Alma Motivatorii: Viral kurgularin bir diger elementidir. Yayic1 mesaji iletmek icin
ikna edildikten sonra alicilarin bu mesajla ilgilenme motivasyonlari ve mesaji
inceleme siirecleri baslar. Yayiciya saglanan giiven mesajin hizh bir sekilde kabul
edilmesini saglamaktadir. Ciinkii tiiketiciler isletmeden gelen mesaji reklam odakls,
gereksiz kimi zaman da zararli olarak diisiindiikleri icin bagimsiz yayicilardan
iletileri almay1 tercih ederler.

isletmelerde bu durumdan faydalanarak kendileri halkla iliskiler ve pazarlama
calismalarin1 bagimsiz yayicilar ilizerinden gerceklestirerek hem zamandan tasarruf
ederler hem de maliyetlerini azaltirlar.

Mesaj ne kadar acik, etkili ve giiclii olursa, bu mesaj alicilar lizerinde yayma
motivasyonu olusturur. Viral mesaj icin en onemli nokta burasidir. Oyle ki alicilarin
asil ve cogunluk hedef kitle oldugu diisiiniiliirse, mesaj ne kadar etkili olursa alicilar
mesaji1 yaymaya tesvik edilmis olur. Bunu icin ozellikle mesajlarin kiskirtici,
eglenceli, merak uyandirici, akilda kalici, yaratici, yenilik¢i vb. yapilara sahip
olmasi gerekmektedir. 43
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3. VIRAL PAZARLAMANIN AYIRT EDICI
OZELLIKLERI

3. Yayilma Ortami: Uciincii ve cok kritik bir element ise yayilma ortamidir. Viral
mesajin hizl yayilmaya elverisli, gorsel ve icerik acisindan etkili ve giiclii yapida
olmasi yani1 sira genis kitlelere temas edebilmesi acisindan dogru zamanda dogru
ortamlarda yayilmasi gerekmektedir. Bu durum mesaji daha etkili kilar.

Belirtildigi gibi sosyal aglar viral mesajin yayilmasi icin en uygun ortamlardir. Bu
nedenle viral icerigin ve isletmenin yapisina gore mesajin hangi sosyal ag tizerinden
yayilacagi da lizerinde durulmasi gereken bir konudur. Her mesaj her sosyal agda
ayni etkiyi yaratamayabilir. Bu nedenle mesajin ¢ikis ortami cok dikkatli bir sekilde
secilmelidir.

Ayrica belirlenen baslangic tohumlarinin hangi sosyal medya araclarinda daha yogun
bir iletisim agina sahip oldugu belirlenmeli ve ona uygun stratejiler gelistirilmelidir.
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4. VIRAL PAZARLAMA STRATEJILERI

Viral pazarlama temel anlamda bireyler arasindaki agizdan agiza pazarlama
iliskisinden ve birbirleri lizerinde yarattiklar etkilerden yararlanan bir
pazarlama ve reklam stratejisi olarak goriilmektedir.

Viral pazarlamanin bu asamadaki temel hedefi ise bir viral mesajin bir kullanici
tarafindan sosyal cevresine (aile, arkadas, is cevreleri vb.) yayilmasinin
saglanmasi ve bu sosyal cevredeki kisilerce de daha biiyiik kitlelere ulasmasini
saglamaktir.

isletmelerin viral pazarlamayi tercih etmelerindeki sebep ise ulasmak
istedikleri cesitli hedefleridir. Bunlar:

Bilissel Hedefler
Davranissal Hedefler

Finansal Hedefler
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4. VIRAL PAZARLAMA STRATEJILERI

Bilissel Hedefler: isletmenin, markanin ya da malin erisilebilirligini
arttirmak, farkh bireysel, demografik vb. ozelliklere sahip insanlara
ulasabilmek bilissel hedeflerin basinda gelmektedir. Ayrica yine isletmeye,
markaya, mala ya da her hangi bir kampanyaya yonelik olumlu farkindalik
yaratmak da, ulasilmak istenen hedeflerdendir. isletmeler ayn1 zamanda
daha fazla kisinin isletme faaliyetlerine yonelik bilgi sahibi olmalarini
isterler.

Davranissal Hedefler: isletmeler, sunduklari hizmetlerin reklamlar ya da
transferler araciligi ile gozde olmasini ve pek ¢ok kisi tarafindan takip
edilerek paylasilmasini isterler.

Finansal Hedefler: Bir isletme icin en onemli hedeflerden birisi kar
maksimize ederken ayni zamanda maliyetleri de minimize etmektir.
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4. VIRAL PAZARLAMA STRATEJILERI

Viral pazarlamaya yonelik mesajlarinin yayilmasini isteyen pazarlamacilar
oncelikle hangi viral pazarlama stratejisini ve hangi pazarlama elemanlarini
uygulayacaklarina karar vermek durumundadirlar.

Kisiler basarili bir viral pazarlama siireci adina literatiirde tim stratejileri
uygulamak zorunda degillerdir. Ancak yine de tiim unsurlar goz oniinde
bulundurularak karar verilmesi gerekmektedir.

Viral pazarlama stratejileri temelde alt1 elemandan olusur. Bunlar:

Ucretsiz mal veya hizmet sunmak: “Ucretsiz”, kelimesi pazarlama
dagarciginin en giiclii kelimelerinden biridir. Cogu viral pazarlama programi
dikkatleri lizerine cekebilecegi mal ve hizmetleri gonderir. Bu pazarlama
programlan licretsiz elektronik postalama, licretsiz bilgi ve yazilim programi
gibi hizmetler sunar. “Ucuz” veya “pahali olmama” olgusu bir ilgi dalgasi
yayabilirken, “licretsiz” olmasi ise genellikle daha hizli yayilir.
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4. VIRAL PAZARLAMA STRATEJILERI

Cabasiz transfer saglamak: Viriislerin hizla yayilabilmesi icin transerinin
kolay ve zahmetsiz olmasi gerekmektedir. Pazarlama mesajlarinin hizh ve
cabasiz gonderilmesi icin e-posta, web sitesi, grafik ve yazilimlarin yapilar
anlasilir, hizlh ve basit olmasi gerekir. Tiiketicilerin bir mesaj1 kolay ve rahat
bir sekilde gonderebilmesi bu mesajin daha etkin bir sekilde yayilmasina
katki saglayacaktir. Kisaca, hazirlanan viral mesajin rahat bicimde
yayilmasini saglamak icin bu mesajin tiiketiciler tarafindan rahat
gonderilmesine imkan saglayacak sekilde hazirlanmis bir alt yapiya sahip
olmasi gerekir.

Kiiciik kitlelerden biiyiik kitlelere yayilmak: Viral pazarlama stratejisinin
temelini olusturan bu baslik, bir Uiriiniin viral bir sekilde pazarlanmasi
sirasinda mesajin kiiciik kitlelerden biiyiik gruplara yayilmasinin onemi
vurgulamaktadir. Uriinii kullanacak ve tavsiye edecek kisilerin iiriine ait
bilgileri ve cesitli reklamlar bilgisayar ya da mobil cihazlar tizerinden
minimum maliyetle ve en az caba ile iletmeleri iiriinle ilgilenecek toplulugu
genisletecektir.
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4. VIRAL PAZARLAMA STRATEJILERI

Ortak motivasyon ya da davranislara yonelmek: Tiiketicinin agizdan agiza
iletisime yonlenmesini saglamak icin tiiketicileri veya kullanicilar1 viral
mesaji paylasmaya yonelik dogrudan veya dolayl bicimde ikna etmesi
gerekir. Diger bir deyisle, ilgi cekmeyen ve avantaj saglamayan bir mesajin
yayilmasi son derece giictiir.

Basaril viral pazarlamacilar da genel insan giidii ve davranislarindan hareket
eder. Kisinin elektronik ortamda kendisine gelen mesaji okumasi, her seyden
once mesajin ilgi cekmesine baghdir. Tiiketicilerin renk konusundaki
duyarhliklar, hareketli nesnelerin daha ilgi cekici olmasi, bir sey kazanma
beklentisi gibi davranis ve giidiiler alinan mesajin aktarilmasinda etkilidir.
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4. VIRAL PAZARLAMA STRATEJILERI

Mevcut iletisim aglarindan yararlanmak: Kisiler herhangi bir isletmeden
gelen mesajdan daha cok tanidiklar kisilerden gelen mesajlara
giivenmektedirler. Bu durumun farkina varan network pazarlamacilari
iletisim ag1 yogun kisilere yonelmekte ve onlarin vasitasiyla iletisim agindaki
diger kisilere ulasmak istemektedirler. Burada karsimiza tohumlama
stratejisi cikmaktadir.

Tohumlama stratejisi oncelikle mesaj1 yayacak birkac baslangic tiiketiciye
ihtiyac duyuldugunu ve bu tiiketicilerin ozelliklerinin neler olmasi gerektigini
saptar. Baslangic tiiketicilerinin bu kadar onemli olmasinin sebebi viral
pazarlama siirecini sekillendiren ve gelisimine olanak saglayan kisiler olmasidir.

Baslangic tohumunun aktif iletisim agi ne kadar giicliiyse viral mesajin
yayilmasi da o derece hizli olacaktir. Dogru hedeflere ulastirilan mesajlar,
onlarin araciligiyla daha genis ve en onemlisi viral mesajla ilgilenecek kitlelere
ulasmasini saglar. 50
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4. VIRAL PAZARLAMA STRATEJILERI

Baska kaynaklarin avantajlarindan yararlanmak: Bircok yaratici viral
pazarlama plani, diger kaynaklardan yararlanmayi saglar.

Ornegin, ortak programlar sayesinde web siteleri iizerine grafik linkleri veya
metinler yerlestirilir. Ucretsiz makalelerini yayinlamak isteyen yazarlar diger
web sitelerinde makalelerini bulundurmaya calisirlar. Bir haber biilteni
yiizlerce periyodik dergide toplanabilir ve bu sayede binlerce okuyucuya

ulasabilir.
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5. VIRAL PAZARLAMA TURLERI

1. Toplumsal-Sosyal Viral Etkilesim: Toplum-sosyal viral kampanyalar ve
uriinler herhangi bir ticari amac¢ olmaksizin, tamamen herhangi bir sosyal
olguya dikkat cekmek, insanlar1 bu dogrultuda kimi zaman sadece
eglendirmeyi amaclarken, cogu zaman da insanlarin toplumsal olaylar
karsisinda bilinclenmesi saglayan viral kampanyalardir.

2. istem Dis1 Viral Pazarlama: istem disi viral pazarlama herhangi bir
tiiketicinin farkinda olmadan her hangi bir mal ya da hizmetin reklamini
yapmas1 durumudur. Ornegin, bir kisi ticari olmayan bir amacla herhangi bir
video ya da fotograf ceker, bir yazi1 yayinlar ve bu paylasimlarin icerisine
farkinda olmadan herhangi bir marka bir hizmet yerlestirdiginde farkinda
olmadan bu markanin reklamini yapmis olur.
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5. VIRAL PAZARLAMA TURLERI

3. Ticari Viral Pazarlama:

Viral pazarlamanin yogunlukla kullanildigi alan olan ticari viral pazarlama
giinlimiizde pek cok firma tarafindan aktif bir sekilde kullanilan viral pazarlama
turiddr.

Ticari viral kampanyalarin yayilma hizlar ve potansiyelleri belirsiz olmakla
birlikte, icerigin basarisina gore tiiketiciye ulasma potansiyeli daha yiiksek
olacaktir. istem dis1 viralin aksine belli bir amac¢ dogrultusunda gerceklestirilen
kampanyalar, isletmeye diisiik maliyetli pazarlama firsati sunarken,
isletmelerin bilinirligini arttirarak tiiketicilerin aklinda farkli bir sekilde yer
edinmesini saglamaktadir. Burada onemli olan detaylar, viral mesajin dogru
kanallar lizerinden ve belirli kanaat onderleri araciligi ile yayilmasi, mesajin
iceriginin dogru olusturulmasidir (dogruluktan kasit net mesaj icermesinden
ote, akilda kalic1 bir mesaj icermesidir).
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6. VIRAL PAZARLAMANIN
ISLETMELERE SAGLADIGI FAYDALAR

Tiiketiciler kullandiklar uriinlerin performanslari kendilerini memnun
ettiginde ve beklentileri karsiladiginda bireyler tiriin hakkinda olumlu geri
bildirim saglayacaklardir. Ayni sekilde kullanilan iiriin ve isletme beklentiyi
karsilamadig1 durumlarda ise olumsuz goriislere yol acmaktadir. isletmeler bu
olumsuz goriis riskini en aza indirmek, olumlu bildirimleri artirmak adina
cesitli pazarlama stratekjileri gerceklestirebilirler.

Teknolojideki gelismeler ve internet bireylerin daha yogun bilgiye ulasmalari
adina onemli bir arac olarak goze carpmaktadir. Bireylerin bilgi ihtiyaci ve
internet ortaminin sagladigi yenilik¢i pazarlama stratejilerinin farkina varan
isletmeler kendileri e-WOM olusturmaya ve bu yolla olusturduklar viral iletiler
ile kendilerine ait bilgilerle tiiketicileri manipiile etmeye baslamislardir.

Dolayisiyla isletmeler etkileyici, yaratici ve ilgi cekici viral iletiler ile
tiiketicilerin arasina kolaylikla sizabilmekte, goniillii ya da firma adina calisan
bireylerin sayesinde biiyiik bir kitleye yayilabilmektedir. 54
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6. VIRAL PAZARLAMANIN
ISLETMELERE SAGLADIGI FAYDALAR

Viral iletiler hazirlanirken fayda ve deger odakl icerikler hazirlamak ve
tiiketicilerle dogru platformlarda dogru iletisim seklini kurmak viral
pazarlamanin etkisini artiracaktir.

Dogru stratejiyle gerceklestirilen bir viral pazarlama ortami isletmenin
itibarin1, marka bilinirligini, farkindaligi, satis hacmini ve gelirini artirici ve
uriin bilgisinin daha genis kitlelere daha hizl bir sekilde ulastirma ozellige
sahiptir.

Ayrica giiniimiizde dogru konumlandirilmis bir viral pazarlama stratejisi
tiiketici satin alma kararlarina birinci dereceden etki edebilmekte, isletme
maliyetlerini diisiirebilmekte, performans degerlerini kolaylastirabilmektedir.
Viral pazarlama siirecinde kampanya sonuclari ve tiiketici tepkileri daha kolay
olciilebilmektedir.
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