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ONSOZ

Bu tez; dijital pazarlamanin giinlimiiz network marketing sektorii lizerindeki
etkisini kesfetmeye odaklanmistir. Geleneksel pazarlama yontemlerinin yani sira
dijital platformlarin yiikselisi, network marketing diinyasini doniistiirmiis ve yeni

firsatlar yaratmistir.

Dijital pazarlamanin network marketinge etkisi incelendiginde, daha genis bir
kitleye ulagma, kisisel marka olusturma, etkilesim artirma ve satiglar1 artirma gibi
bir¢ok avantaj ortaya ¢cikmaktadir. Bu kitap, dijital pazarlamanin network marketing
tizerindeki etkisini derinlemesine inceleyerek, bu iki alanin nasil bir araya geldigini ve

birbirini nasil tamamladigini agiklamay1 amaclamaktadir.

Dijital pazarlamanin network marketing {izerindeki etkisini anlamalarina ve bu

etkileri kendi is stratejilerine entegre etmelerine yardimci olacaktir.

(aligma siirecinin bagindan beri desteklerini her zaman gordiigiim Tez danismanim
cok degerli hocam Saym Dr. Fatma Yonca Tung’a, destekleri ile benim her zaman
yanimda olan Saym Bilge Gii¢ ile Saym Kenan Onder kardesime, yine desteginden
otiuri fedakar esim Asiye Altay ve Oglum Ahmet Altay’a sonsuz tesekkiirlerimi

sunarim.
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OZET

DIJITAL PAZARLAMANIN GELISIMI.
FIRMA UYGULAMALARI
EKONOMIYE VE TUKETICIYE ETKILERI
UYGULAMA: TURKIYE PAZARINDA NETWORK MARKETING

Oncelikle pazarlama ve gelisimi sonrasinda yasanan bu gelismelerin iiretim, Pazar
ve tiiketicilere etkisi ele alinmis olup internet pazarlamasinin 6nii agilmistir

Internetin geligsmesine paralel olarak bir takim degisimlerde ortaya cikmistir
Teknolojik gelismeler, tiiketici egilimlerinde meydana gelen degisimler ve olaylar
sonucunda internet siireci de gelismis olup bu siirecte ise Dijital Pazarlama Network
Marketing, Metaverse ve simdilerde ise Yapay Zeka ortaya ¢ikmistir.

Calisma iki boliimden olugmaktadir. Birinci boliimde dijital pazarlama kavrami
biitiinsel agidan ele alinarak gerek ulusal gerekse de uluslararasi yazin goz Oniine
aliarak analiz edilmeye ¢alisilacaktir. Dijital pazarlama kavrami, genel 6zellikleri ve
gelisimi ele alinacaktir. Ardindan etki gemberi konusu ele alinacaktir.

Bu boéliimde son olarak network marketing konusu analiz edilmeye ¢alisilacaktir.
Bu bdliimde teorik anlamda calismanin altyapisi olusturulmasi amaglanirken, ikinci
boliimde ise uygulama agisindan network marketing sisteminin Tiirkiye’de
uygulamalar ele alinacaktir.

Bu ¢alisma; pazarlamanin Tiirkiye pazarinda nasil ve ne hizla gelistigini, uygulama
noktasinda da ele aldigimiz Network Marketing sisteminizde ekonomiye ve is kurmak
isteyen girisimcilere ne denli faydali oldugunu olumlu ve olumsuz ydnleriyle
irdelemektir

Pazarlamada sosyal medya ile gelisen iletisim ve iliskilerini, yeni sirketlerin ortaya
cikisi, pazarin biiyiimesi sonucu ekonomi ve bu isle mesgul olan Networker’larin
sayisal ve gelir diizeylerinin sisteme bagli olarak gelismesi sonucu bu sektoriin
oldukc¢a biliylimesine neden olmustur. Yapmis oldugum bu calisma almis oldugum
egitimlerinde bir parcasi olup bu sektdrde arastirma yapmak isteyenler i¢in bir kaynak
niteliginde olacaktir.



ABSTRACT

DEVELOPMENT OF DIGITAL MARKETING.
COMPANY APPLICATIONS EFFECTS ON THE ECONOMY
AND THE CONSUMER
APPLICATION: NETWORK MARKETING IN THE TURKISH
MARKET

First of all, after marketing and its development, the effects of these developments
on production, market and consumers were discussed and the way for internet
marketing was paved.

Parallel to the development of the Internet, a number of changes have occurred. As
a result of technological developments, changes and events in consumer trends, the
Internet process has also developed, and in this process, Digital Marketing, Network
Marketing, Metaverse and now Acrtificial Intelligence have emerged.

The study consists of two parts. In the first part, the concept of digital marketing
will be discussed from a holistic perspective and will be analyzed by considering both
national and international literature. The concept of digital marketing, its general
features and development will be discussed. Then, the issue of circle of influence will
be discussed.

Finally, in this section, the issue of network marketing will be tried to be analyzed.
While this section aims to create the infrastructure of the study in theoretical terms, in
the second section, the applications of the network marketing system in Turkey will

be discussed in terms of practice.



This work; The aim is to examine with its positive and negative aspects how and
how quickly marketing is developing in the Turkish market, and how beneficial it is
to the economy and entrepreneurs who want to start a business in your Network
Marketing system, which we also discuss at the point of application.

The communication and relations developed with social media in marketing, the
emergence of new companies, the economy as a result of the growth of the market,
and the development of the numerical and income levels of Networkers engaged in
this business depending on the system have caused this sector to grow considerably.
This study | have conducted is a part of the training | have received and will be a

resource for those who want to do research in this sector.

Vi
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BOLUM1 PAZARLAMANIN GELIiSiM SURECI

1.1. Tarihsel Siirec Icerisinde Pazarlama

Pazarlama, “Tiiketiciler etkileme sanati” pazarlamanin hayallerine, arzulariniza ve
hizmet etmek istediginiz topluluklara dayandirmakla ilgilidir. insanlarda olumlu
degisiklikler yapmak, gurur duyabilecegimiz isler ortaya ¢ikarmak, yani piyasayi takip
etmekten ziyade piyasanin liderinin ¢dziimiinii saglamak (ONAT D. U., 2023).

1.2. Pazarlama Nedir?

Pazarlama, iiretim asamasindan once basip satis miktarinin ardindan da gergeklesen
organizasyonel bir kayit yapilmaktadir. Pazarlama ilk etapta bilgiden emin.

Geleneksel pazarlama anlayist, “Uretim/Uriin” ve “Satis” kavramlarinin iistiinliigiine
dayandirildigr 1920'li yillarda pazarin nabzini tutmanin 6nemli olmadig: klasik anlayistir.

Pazarlama doneminin, 19601 yillardan itibaren pazarlama karmasi ve pazarlama
yoOnetiminin etkisi altinda oldugu goriilmektedir (TUNC, 2023).

Pazarlama faaliyetleri genel olarak marka sadakati ve marka bilinirligini artirarak tiriin
veya hizmetleri tanitmaya ya da satin almaya tesvik etmek 250 Pazarlama ilkeleri igin
yapilir. Dijital pazarlama bu faaliyete ek olarak teknolojiyi kullanarak yeni miisteriler
elde eder ve var olan misterilerle iliskileri gelistirir. Boylece tiiketiciler diigiik
maliyetlerle yer ve zamandan bagimsiz olarak istedikleri iirin veya hizmeti inceleyebilir
ya da satin alabilirler (DURMAZ, 2020).

Amerikan Pazarlama Birligi (AMA) tarafindan pazarlama;

Mallarin ve hizmetlerin {reticiden tiiketiciye dogru akisini yonelten isletme
faaliyetlerinin yerine getirilmesidir.

Peter Drucker pazarlamayi su sekilde aciklamaktadir:

Pazarlamanin amaci satiglar1 artirmaktir. Burada hedef, iirlin ve hizmetin miisterinin
gereksinimlerini karsilamasi ve {iriiniin kendi kendine satisini saglayacak kadar miisteriyi
tanimak ve anlamaktir.»

Pazarlama; kisilerin ve oOrgiitlerin amagclarina uygun degisimi saglamak iizere,
mallar, hizmetlerin ve diisiincelerin yaratilmasini, fiyatlandirilmasini, dagitimini ve
tutundurma ¢abalarini planlama ve uygulama siirecidir (Mert, Dijital Pazarlama, 2023).



Tablo 1 Dijital Pazarlama ile Geleneksel Pazarlama Arasindaki Farklar

Dijital Pazarlama Geleneksel Pazarlama
< Anlik - - Gecikmeli
« Ekonomik - Masrafli
« Olciilebilir - Olciilemez
+ Interaktif - Tek Tarafl
< 7/24 Aktif - Sinirli Gosterim
+ Guncellenebilir - GUncelleneE

Kaynak: (Mert, Dijital Pazarlama, 2023).

1.2.1 Geleneksel Pazarlama Temel Amaci (4P);

Pazarlamasini yaptigimiz iiriin pazara uygun olmali, fiyati dogru olmali, dagitimi hiz1
olmal1 ve reklam faaliyetleri piyasada gecerli olmalidir.

Pazarlamadaki degisimin ¢ekirdek bilgisini olusturan en 6nemli unsur ise, geleneksel
pazarlamada isletme odakli bir anlayis hakim durumda iken, yeni pazarlama anlayisinda
miisteri odakli bir anlayisin hakim oldugudur.

Tablo-2 Yillara Gore Marketing

URETIM SATIS PAZARLAMA MUSTERI
ODAKLI
1850 1900 1950 1990

Kaynak: (ONAT D. U., 2023).
1.2.2. 1970’ de Pazarlama Siireci

1970’lerde Bati’da ve Ozel olarak da Kuzey Avrupa da geleneksel pazarlamaya
alternatif iki yaklasim ortaya ¢ikmistir.

Bunlar; Nordic School of Services ve IMP(International Marketing & Purchasing)
Group’tur.

Leonard Berry'nin 1983 tarihlerinde ABD yasama yaklagimini dayandiriyor. Berry,
iligkisel pazarlamay1, “Cesitli hizmet orgiitlerinde miisterinin miisterilerinin, korunmasi

2



ve c¢ekici hale getirilmesi” seklinde tanimlamaktadir. Pazarlamadaki degisimler,
kiiresellesme, teknolojik gelisme ve bilginin egitim ve iletisimin artmasina bagl olarak
gelismistir. Sagligimizdan eminseniz karmalariniz zarar goriir ve onunla ilgilenebilirsiniz.
Degisim siireci, iliski pazarlamanin gelismesine miisteriyi odak noktasi olarak ortaya
konmus, deger liretme ve deger degistirme kavramlar1 gelistirilmis ve Pazar odaklilik

benimsenmistir (ONAT D. U, 2023).

1.2.3. Modern Pazarlama

Teknolojinin hizmetlerinin baglatilmasiyla, pazarlama-satis islemlerinin teknolojik
acidan Orgiitlenmesini ve gereken ulusal ulusal diinya pazarlarinin kosullarini uygun
pazarlama yOntemlerinin prosediirlerinin zorunlu kilinmaktadir.

Teknolojinin gelismesiyle birlikte, geleneksel pazarlama anlayis1 ile teknolojik
pazarlarda Ustiinliigii saglamak hemen hemen imkansiz hale geldigi goriilmektedir.
Teknolojinin pazarlama yonetiminin verimliligi su sekilde siralanabilir.

* Yeni besleyici pazarlarin olusumu

* Hizl1 degisim ve karar verme siirecinin kisalmasi

* Pazarlama yontemlerinin daha karmagik ve 6zet hale gelmesi

» Tiiketicinin egitim ve iletisim diizeyindeki degisim

» Tiiketim kaliplar1 ve standartlar degisimi

* Pazarlama bilgi sistemlerinin kullaniminin bir kayitli hale gelmesi
* Pazarlama uzman ve maaginin niteligindeki degisim

Degisimin sonucun da; Kiiresel tretim ve kiiresel pazarlamada gelismistir.
Teknolojinin sonuglar1 ortaya ¢ikan kaliteli {iriinler ve artan miisteri memnuniyeti tiim
diinya isletmeleri tarafindan kavranmasi, isletmeler arasinda rekabeti 6n plana
cikarmistir.

Isletmelerin yeni kiiresel sartlara uyum saglamasi kiiresel rekabet olarak
adlandirilmaktadir. Teknolojinin ve oOzellikle bilisim ve iletisim teknolojilerinin
gelismesi, yayginlasmasi ve ucuzlamasi tiiketicilerin gerek pazar igindeki pargalarinin
kendi aralarindaki iletisimini arttirmistir. iletisim ile kisinin, iiriiniin ayn1 iiriiniin nerede
daha uygun fiyata oldugu kolayca Ogrenilebilmistir. Bu durum igletmeler de yine

teknoloji ve iletisim yoluyla ¢ok hizli algilayarak birinci olarak kaliteyi uygulamayzi,
3



ikinci olarak da artan rekabetten dolay1 para kazanmayi ve uzun vadeli iyi getirileri
artirmay1 kendilerine hedef olarak se¢mistir. Demografik yapi, ucuz kalite ve tiiketici
egitim ve iletisim diizeyleri gibi faktorler, {iriinler olan taleplerin toplanmasi

gerceklesmektedir.

Tiketicilerin egitim ve iletisim faaliyetlerinin, mal ya da hizmetlere iliskin iletilerin
dogru olarak algilanmasimin olumlu yonleri ortaya ¢ikiyor. Egitim diizeyinde yliksek
tiretimin satin alinmasi tiriinle ilgili olarak en yiiksek diizeyde doyuma ulagsmak istemekte

ve bana bagh olarak da ilgili iiriine ya da hizmete iliskin gelismeler artiyor.

Bununla birlikte tiiketim hakkinda ikamet eden {iriin ve hizmetlerle ilgili giivenirlik
giivencelerini degerlendirmektedir. Mal ve hizmetle ilgili kalite ve garanti 6zellikleri

markanin tercih etmesinde yer alan bir etkendir.

Pazarlama; Parcalardan olusan pargaciklara dogru olanlar1 saglayan eylemdir.
Geleneksel pazarlamanmn kavramsal yapist ve pazarlamanin 4P'si ozellikle hizmet
pazarlamasinin gelismeleri ve yiiksek temas diizeyini gerektirmesi nedeniyle yeni

pazarlama anlayisinda yetersiz bulunarak yeni kavramlar gelistirmistir (KAYA, 2006).
Geleneksel pazarlamada, 4P olarak bilinen pazarlama kavramu;
1. Uriin
2. Fiyat
3. Dagitim

4. Tutundurma

Gelisen hizmetin tam karsiligin1 vermek amaciyla;

5. Uluslararasi ortam
6. Katilimcilar
7. Siire¢ Y Onetimi

7P'nin olugsmasina neden olunmustur.



Tablo-3 Pazarlamada Degisen Pazarlama Karmasi1 Kavramlari

4P’LER 4C’LER
PRODUCT(URUN) CUSTOMER VALUE (MUSTERI DEGERT)

PRICE(FIYAT) CUSTOMER COST (MUSTERI MALIYETI)

PLACE(YER) CUSTOMER CONVENIENCES (MUSTERIYE KOLAYLIK)
PROMOTION(TANITIM) CUSTOMER COMMUNICATIOS (MUSTERI ILETiSiMI)

Kaynak: (ONAT D. U., 2023).

Tablo-4 Yeni Pazarlama Uygulamalar: (7P — 7C)

7P iISLETME YONLU 7C MUSTERI YONLU

URUN(PRODUCT) MUSTERI DEGERI(CUSTOMER VALUE)
FiZIKSEL BELIRTILER(PHYSICAL EVIDANCE) ONAYLAMA-TEYID(CONFIRMATION)
FIYAT((PRICE) MALIYET(COST)

SATIS YERI(PLACE) ERISEBILIRLILIK(CONVENIENCE)

HEDEF KiTLE(PEOPLE) DEGER VERILMEK(CONSIDERATION)
SUREC(PROCESS) KOORDINASYON — SUREC(COORDINATION)
TUTUNDURMA(PROMOTION) ILETISIM(COMMUNICATION)

Kaynak: (ONAT S. G., 2023).

Tablo 2°de goriildiigii gibi; iiretim donemi tiiketicinin isteklerinin goz ardi edildigi
arzin talebi karsilamadigi ve isletmelerde pazarlama departmanlarinin bile bulunmadigi
bir donemi kapsamaktadir.

Satis donemi ise, satmanin iiretmekten daha zor oldugunun anlasildigi, bir takim
aldatict reklamlar vasitasiyla satig arttirma cabalarinin  yapildigi bir donemi
kapsamaktadir.

Pazarlama donemi ise, arzin talepten fazla oldugu, rekabetin arttigi bir takim reklam
ve satis ¢abalartyla iiretilenlerin satilamayacaginin anlasildigi, pazarlamanin isletmelerde
bir departman olarak yer aldigi ve hedef pazardaki miisteri istek ve ihtiyaglarmin
belirlenerek ona uygun tatmin saglama ve deger iiretme hedeflerinin oldugu ve tim

isletme yoOnetiminin ve c¢alisanlarinin pazarlamaya yonelik c¢alistigt bir donemi

kapsamaktadir (ONAT S. G., 2023).

1.2.4. Imaj ve Duygusal Pazarlama

Insan duygularinin én planda yer aldig1 bu pazarlama tiirii, hedef kitlenin duygularini
etki atina alarak davraniglarina yon veren bir pazarlama stratejisidir. Markalar,
tiiketicilerin zihninde bir imaj yaratarak kendilerini en iyi sekilde yansitmaya ¢aligirlar.

Miisterinin sadece iirlinii begenip almasini1 degil, miisterinin markayr savunmasini ve



tiiketicilerinin marka topluluklart haline gelmesini istiyor. Duygusal pazarlamayi en iyi

kullanan firmalardan biride Coca Cola’dir.

Yillardir degismeyen logosu bir yana, her reklaminda mutlaka kullandig1 kapak agma

sesi ve ardindan gelen ferahlama tinlemi ile akillarda yer etmistir. Hangi icecek ya da

hangi marka fark etmeksizin, bu sesi duydugumuzda aklimiza hep aym: marka gelir

(OZDEMIR, 2022).

Tablo-5 Internette Pazarlama ve Geleneksel Pazarlamanin Karsilastirllmasi

veya yiiz ylize yapilan goriismelerle
bilgi toplanir.

PAZARLAMA GELENEKSEL PAZARLAMA INTERNETTE
FAALIYETLERI PAZARLAMA
REKLAM Basili, video kayith ya da ses kayd1 | Cok genis kapsamli bilgi
yapilmis olarak hazirlanir. Tv, radyo | tasarlayarak, isletmenin web
ve gazete gibi standart medya sitesine konulur. Ayrica diger
araclar1 kullanilir. Genellikle ¢ok sitelerden banner koyma
sinirli bilgi sunulur. hakki satin alinir.
MUSTERI HIZMETLERI | Bireysel goriismelerden, odak Yedi giin, yirmi dort saat
gruplardan, telefon ya da mektupla hizmet sunulur. istenilen
gonderilen anketlerden yararlanilir. ¢ozlimler telefon, faks yada e-
posta ile gonderilir. Online
diyalog siirdiiriiliir. Bakim ve
onarim hizmeti uzaktan
bilgisayar destegi ile saglanir.
SATIS Miisteriler ve miisteri adaylari Haber gruplari ile iletisime
telefon adaylar telefonla aranir. gecilir. E-posta ile yapilan
Uriin ya fiziksel olarak ya da iletisim bilgilerinden
projeksiyon ile tanitilir. yararlanilir.
PAZARLAMA Miisterilerin magazaya gelerek ya da | Miisteri veya miisteri adaylari
ARASTIRMASI telefonla soyledikleri dikkate alinir ile online goriismeler yada

yazigmalarla bilgiler toplanir.

Kaynak: (ONAT D. U., 2023).

Geleneksel pazarlama ve internet pazarlamanin farklilasan pazarlama faaliyetleri,

reklam, miisteri hizmetleri, satis ve pazarlama arastirmalar1 agisindan farklilik

gostermektedir. Buna gore tablo S'e gore, reklam araclarinda biiyiik oranda degisim

goriiliiyor.

Geleneksel pazarlamada Tv, radyo, gazete gibi geleneksel araglarla internet tizerinden

reklamin oldukga kolay ve sadece tasarlanmis siteye koyulabilen banner adinda hareketli

reklam resimleriyle yapildig1 goriilmektedir. Diger tarafindan miisteri hizmetleri bakis
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acistyla, geleneksel pazarlamada bireysel goriisme, telefon ve mektup gibi iletisim
araglar1 varken internet pazarlamada daha ¢ok 7/24 aninda (online)iletisim 6n plana

cikmaktadir.

Satis agisindan ise, geleneksel pazarlamada {irlinlin fiziksel tanitimi s6z konusu
oldugunda, internet pazarlamada miisterilerle anlik iletisim ve e-posta iletisiminden elde
edilen bilgilere gore hareket edildigi goriilmektedir. Pazarlama arastirmasi agisindan ise

internet pazarlamasinda yine anlik iletisimin giiclinden yararlanildig1 goriilmektedir.

Iletisim ve bilgisayar teknolojilerindeki gelismelerin is yapma bigimlerinin
bilesenlerine yol a¢mistir. Miisterilerden siparislerin toplanmasi, siparislerin
calistirllmasi, {retim faaliyetleri, pazarlama faaliyetleri, muhasebe-finansman
faaliyetleri. Arastirma-Gelistirme faaliyetleri vb. Durumun giincel iletisim ve bilgisayar

teknolojileri siirdiiriilmektedir.

Diinyada 90'l1 yillardan itibaren, giiniimiizde 2000'li yillardan itibaren iletisim ve bilgi
teknolojilerindeki gelismelerin bir sonucu olan internet ve internet teknolojileri isletme
sistemlerinde kendi yerini almaya baslamistir. Internet, aym sekilde gorebileceginiz en

1yi sanat hakkinda daha fazla bilgi sahibi olmaniz gereken teknolojiyi size gosterir.

Aylik internetin isletme harcamalarinin kullaniminda biiyiik bir artisa yol agmistir. Ya
da isletmelerin gerek politikalar1 gerek miisterilerin; giinliikk internet teknolojisindeki
cevrimici igerik ve ¢evrimigi icerik hakkinda daha fazla bilgi sahibi olmamizi saglar.
Elektronik ticaret (E-ticaret/ E-Ticaret)olarak bu triinleri sunar ve biitiinii, tiim diinyay1

ilgilendiren bir pazar konumundadir.

“E-Ticaret her tiirli malin ve servisin bilgisayar teknolojisi, elektronik iletisim
baglantilar1 ve ilgili teknolojiler (akilli kart, akilli kart, elektronik fon transferi/EFT, POS,
terminalleri, faks gibi) kullanarak satilmasi ve satin alinmasini kapsayan bir kavramdir
."E-Ticaret yoluyla olusan ekonomide dijital ekonomi, elektronik ekonomi, (e-

ekonomi)olarak siniflandirilir (ONAT S. G., 2023).



1.2.6.internet Ekonomisi

Ucuz girdi, Ucuz is giicti, Diisiikk maliyet olugsmaktadir.

Tablo-6 E-Ticaret Hacminin Sektorleri

E-Ticaret Hacminin Sektériler itibaniyla Bir Onceki Yilin Ayr
Donemine Gore Degisimi

26175

26162
26113
%78 2673
2659
l —

aaaaaa Gida ve Seyahat, Havayollar Yemek Beyaz Esya Elektronik Giyim,
supermarket Tasimacihik ve Kiigiik Ev Ayakkabi ve
Aletleri Aksesuar
Depnlama

Kaynak: (ONAT D. U., 2023).

1.2.7. E-Ticaret Pazarimin Tiirkiye’ deki Gelisimi

Tiirkiye’de e- ticaret pazariin 6nemli oyuncularindan Hepsi Burada 1998,Gitti Gidiyor
ise 2000 y1linda faaliyetlerine baglamistir. E-Ticarette asil bitylime ise 2008 sonrasi, moda

dikeyindeki 6zel aligveris sitelerinin ortaya ¢ikmasiyla ger¢eklesmistir.

Tiiketicinin tiiketiciye ulasabildigi mecralar olarak da Gitti Gidiyor ve Sahibinden.com
on plana ¢ikmigtir. Markafoni, Trendyol, Limango gibi 6zel aligveris sitelerinin kurulmasi
ve Ozellikle kadinlarinda e-ticarete yonelmesi, e-ticaretin gelisimine onemli katkida

bulunmustur.

E-Ticarette asil biiylime ise 2008 sonrasi, moda diizeyindeki 6zel aligveris sitelerinin
ortaya ¢ikmasiyla gerceklesmistir. ilk olarak online perakende sirketlerinden Hepsi
Burada once tiiketici elektronigine yonelmis, ardindan da baska kategorilere agilarak
yatay bir platform haline gelmistir Yemek sepeti de Tirkiye’deki e-ticaret sektoriiniin

onciilerinden olup, ilk B2C Pazar yerlerinden biri olmustur.



Tablo-7 Tiirkiye’de Tiiketicilerin E-Ticaret Alisverisi Tercih Etme Nedenleri

E-Ticaret tercih nedenleri

Irmaterrmeat Alrgverigini Tercilhh Nedemloari™
<olay olrmas:s S5 8596
ez ly olrryvas = —
Fivar avamnmntan sadglarmasa 896
Dahs colk secensasik olrma s =390
Errgirrmuan/lUllassrman kkolay olrmasa =2
Fiyvat karsilastirrma olanmnadg: 162G |
TQrikivve'de bulumnrmayarmn GQronlecs

Satinn Elrmma armiican: sSsuanrmaasa 10
ool o vaplsy

Kaynak: (ONAT D. U., 2023).

Giinlimiizde e-ticaret firmalarinin yasadigi zorluklarin basinda, tiiketicilere e-ticaretin
sundugu tek degerin fiyat avantaji olmadigini; e-ticaretin gesitlilik, kolaylik, bilgi ve
paylasim gibi pek cok farkli deger Onerisi oldugunu anlatmak ve tiiketicileri buna

alistirmak gerekmektedir (ONAT S. G., 2023).

1.2.8. E-Ticarette Basarisizhgl Tetikleyen Faktorler

e Uriin Yonetim Planlamasi Yapmamak: Ik kez e- ticarete baslayan
girisimcilerin basarisizliklar1 arasinda {iriin yonetimi stratejisi olmasi gerekir. E-ticarete
basladiktan sonra {iriin yonetiminde plansizlik sebebiyle iiriinlerin satamayan yardimci-
ticaretten vazgecmek zorunda kalabiliyor.

e Nakit Akisim Kontrol: E-ticaret sitelerinden hemen yiiksek kar marji1 beklemek,
gercekei olmayacaktir. Bircok masrafi olan bu yatirim i¢in ideal bir nakit yonetimi
stratejisi uygulamak gerekir.

e Satin Alma Yontemlerinde Zorluk: Her tiiketici, en kolay ve en giivenli e-ticaret
sitesini Oncelikli tercih eder. Satin alma siireclerinde zorluk yasayan miisteri bir daha ayni
siteyi tercih etmeyecektir.

e Plansizhik: E-ticaret sitesi hangi sektdrde faaliyet gosterirse gostersin bir is plani

yoksa orta veya uzun vadede basarisizlik olacaktir.



e  Miisteri Iliskilerine Onem Vermemek: Her miisteri, para 6dedigi bir e-ticaret
sitesinden hak ettigi ilgiyi gormek ister. Uriin, satin alma, kargo, iade ve degisim gibi
bir¢ok is siireci iceren e-ticarette geleneksel ticaretten farkli olarak dijital iletisim
yontemlerini kullanir.

e Alt Yapr Yetersizligi: E-ticaret sitesinin alt yapisi, birgok faktérii bir araya
getirir. Sunuculardan yazilima kadar teknik detaylar-ticaret sitesinin basarisinda en
onemli etkenlerden biridir. Alt yapida teknik yetersizlik, miisterilerin tercihlerin olumsuz

etkileyecektir (112 Dijital.com, 2023).

1.2.9. Web 1.0°dan Web 5.0 ile ilgili Gelismeler
WEB 1.0 (1990- 2000)

Internetin ilk ve en ilkel donemi olarak bilinen Web 1.0 dénemi kullanicinin sadece
gozlemledigi, kendi igeriklerini olusturamadigi donem olarak da tanimlanabilir.
Uzmanlarin “salt okunur web olarak tanmimladigi bu donemde internet adeta sabit
iceriklerden olusan tek yonlii bilgi akisinin gergeklestigi online bir kiitiiphane gibi

kullaniyordu.

Ortalama internet kullanicisinin rolii kendisine sunulan bilgileri okumakla sinirliydi
HTML tabanl sirket web sayfalarinin yaygin oldugu bu dénemde kullanici herhangi bir
icerigi ekleme ya da iceriklere yorum yapma yetkisine sahip degildi.1990 ile 2000’lerin
baginda var olan Webl1, internetin statik web sayfalarina sahip versiyonu. Siteler temelde

salt okunuyordu ve internetteki kullanicilarin ¢cogu tiiketicilerdi.
WEB 2.0 (2000-2010)

Web 2.0, sundugu kullanici merkezli ve igbirlik¢i ortam ile web’in popiiler hale geldigi
ikinci donemidir. Bu donemde kullanicilarin igerik iiretimine katilimi1 ve paylasimlarin
oldugu dinamik ve ¢ift yonlii baglanti platformu meydana gelmistir. Kullanicilar yalnizca
web sitelerini okumakla kalmayip ayni zamanda diger kullanicilarla karsilikli sosyal
etkilesime girip baglanti kurabildiginden dolayr bu donem “sosyal web olarak da

tanimlanmaktadir.

Sosyal medyanin 6n plana ¢iktigi, bilgiye erisimin, bilgiyi diizenlemenin ve yine

bilgiyi paylasabilmenin 6n planda tutuldugu 6zellik ve islevlere sahip web log (blog)
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siteleri Facebook, Twitter, YouTube, Instagram, Wikipedia gibi web siteleri ve
uygulamalar1 bu donemde ortaya ¢ikmustir. internet kullanicilar video, gorsel ve bilgi

igeriklerini interaktif araclardan yararlanarak kolaylikla paylasabilmiglerdir.

Web 2.0 bugiin bildigimiz en asina oldugumuz web’tir. Kullandigimiz internettir.
Statik salt okunuzdan hareketle, web sayfalari artik kullanicilarin igerik hakkinda yorum

yapabilecegi, icerigi begenebilecegi veya begenmeyebilecegi etkilesimlidir.
WEB 3.0 (2010-2020):”SEMANTIK WEB”

Bu donem “semantik web donemi yada makine 6grenmesinin gelistigi donem olarak
da tanimlanabilir. Semantik web teknolojisi ile toplanan veriler, hem kullanicilar
tarafindan kullanilmakta hem de bilgisayarlarin anlamlandirabilecegi bir yapiya
ulagmaktadir. Web 3,dagitilmis defter teknolojisi (Blockchain)ilkesi iizerinde ¢alisan agik
akilli ve merkezi olmayan bir internet olmayir amaglar. Web 3,Blockhain, Ademi
merkeziyetgilik, kriptografi, akilli sdzlesmeler al ve daha fazlasi gibi bir¢cok teknolojik

yeniligin bir araya gelmesiyle olusan internet versiyonu olarak gorsellestirilebilir.

Tablo-8 Web 1.0-Web 2.0 ve Web 3.0°1n Farklar

WEB 1.0 WEB 2.0 WEB 3.0
ILETISIM Yaymn Interaktif Cevirimigi
ENFORMASYON Statik Dinamik Tagiabilir ve Kisisel
HEDEF Kurum Topluluk Kisisel
KULLANIM Kisisel Web Bloglar/Wikiler Dosya akislari

Sayfalar
URETIM Eglence Yayincilik Yaraticilik
ETKILESIM Web bi¢imleri Web uygulamalari Akilli uygulamalar
TARAMA Dizinler Anahtar kelimeler Baglam-Uygunluk
REKLAM Duragan Interaktif Kisisel
ARASTIRMA Britannica Online Wikipedia Anlamsal Web
TEKNOLOJI Html/FTP Flash/Java/Xml Rdf/Rdfs/Owl

Kaynak: (ONAT D. U., 2023).
WERB 4.0 - 2030 -2040

Web 4.0,akilli web uygulamalarinin yaninda; artik insan hayatmin her noktasina
hakim olmus bir web ortamini tanimlamaktadir. Yapay zeka kavrami artik hayatimizin

daha da ¢ok igine giriyor. Web tasarimi ve dijital pazarlama gibi e-ticaretin kullanildig
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ve internetin kisisellestirildigi sektorler daha da on plana ¢ikmugtir. Web 4.0 ile
hayatimiza girecek en biiylik yeniligin Yapay Zeka oldugunu belirtmeliyiz.

Web 4.0 ¢aginin en biiylik agamasi her giin kullandigimiz makinelere yapay zeka
eklemek ve onlar1 daha da efektif kullanabilmektir. Hatta insan zihniyetiyle hareket
edebilen makineler bile hayatimiza girecektir. Web 4.0 teknolojisinin amaglarindan biri
insan gibi diisiinen ve hareket eden makineler yaratmaktir. Bu makineler artik insan
zihniyle paralel olarak hareket edebilecekler. Su ana kadar web 4.0 e-ticaret sitelerini

oldukca popiiler hale getirmistir.

Oyle ki giiniimiizde insanlar neredeyse her giin bu siteleri kontrol ediyorlar ya da
aligveris yapiyorlar. Web 4.0’1n amaci, e-ticaret sitelerinde sanal gergekligi kullanmaktir.
Web 4.0 sadece internet sitelerinde yada bilgisayar kullaniminda da yenilikler yapmuyor.
Akilli ev aletleri de web 4.0 teknolojilerinden biridir. Giiniimiizde smart home denilen ev
modelleri yavas yavas popiiler olmaya bagladi. Boylece insanlarin herhangi bir

miidahalesi olmadan ev aletleri kendi kendine ¢alismaya basladilar.

Ornegin robot siipiirgeler, insanlarin herhangi bir miidahalesi olmadan evi
stiptiriiyorlar. Smart home teknolojisinde de telefon ile kapiy1, klimay1 ve bunun gibi
diger ev aletlerini kontrol edebilirsiniz. Ayrica web 4.0 asamasi ile birlikte bulut
teknolojisi daha da ¢ok kullanilmaya baslanacak, boylece fotograflar, veriler, kisisel
bilgiler burada depolanabilecek ve kullanicilar sabit disk derdinden de kurtulacak.
Uzmanlara gore web 4.0 ¢caginda insanlar ve yapay zeka arasinda siirekli bir etkilesim
hali olacak. Bununla birlikte teknoloji ve internet hayatimizda daha da biiyiik bir yer
alacak.

Bu teknoloji ile birlikte kendi zekalar1 olan makineler komutlarla ya da insan zihniyle
caligabilecekler. Boylece teknolojiden ve makinelerden daha ¢ok verim alabilecegiz.
Hatta bazi uzmanlara gére web 4.0 teknolojisi ile makineler insanlar1 taniyacak ve onlar
yerine kararlar bile verebilecekler. Siirekli 6grenen makineler siirekli degisen insan

davranislarin da adapte olabilecekler.
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1.2.10. E-Ticaret Hakkinda Bilinmesi Gereken 5 Altin Kural

Uriin Bilgisi Olmali, Stok Bilgisi Olmali, Teslimat Siireci Kag Giin Bilinmeli, Degisim
ve lade Kolaylig1 Olmali ve E Ticaret Sitesinin Alt Yapis1 ( Yazilim ) Olmalidir (Youtube,
2023).

Sekil-1 Dijital Pazarlama Siirecleri ve Araclar

Dijital Medyada Basarinmn Sirri

1- I m iy berinnd dettryls Beoan s (persona )
2- Dogru kg yw dogru mesy ver?

Dijital Medya

isletme/Uriin Hedef Kitle

Kaynak: (SENGUL, 2018).

Dijital pazarlama sisteminde goriildiigi lizere dijital medyanin katkist oldukca
onemlidir. Dijital pazarlamanin hedefi yukaridaki tabloda goriildiigii {izere tiriinle ilgili
verilmek istenen mesaj/mesajlarin dijital medya araciligiyla hedef kitleye ulastirilmasidir.

Bu siirecte sosyal medya aglari, e- mail pazarlamasi vs. araglar siklikla kullanilmaktadir.

Tiiketici memnuniyetinin 6ncelikli oldugu bu yontemde 6zellikle firmalarin rekabet
ortaminda {iriin veya hizmet kalitesini arttirmaya yonelik tutumlari 6nemli bir rol
oynamistir. Sonug olarak, dijital diinyada yasanan hizli degisimin yenilik¢i bir anlayisla
yeni stratejiler ortaya koymasi kaginilmazdir. Bu durumun 2000’li yillarda oldukga hizli
ve ilerlemeci bir hal aldig1 sdylenebilir. Elbette ilerleyen yillarda siirecin daha dogru
analizi i¢in degisimin hangi yone ve nasil evrilecegi dikkatle analiz edilmelidir. Yaklasik
20 y1llik bir seriiveni olan bu siirecin ilerleyen donemlerde nasil ilerleyecegi, insanlar igin
nasil bir kariyer firsati sunacagi ve gelecekte pazarlama sektoriiniin nasil bir yol takip

edecegi ilerleyen dénemlerde ortaya ¢ikacaktir (SENGUL, 2018).
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BOLUM 2 DIJITAL PAZARLAMANIN OLUSUMU

Gelisen teknoloji ile beraber kullanici davramiglarinin degismesi sirketlerin is
modellerinde, organizasyon yapilarinda ve pazarlama faaliyetlerinde her gegen giin yeni
ihtiyaglar doguruyor. Teknolojik olarak gergeklesen bu degisim siirecini “dijital

doniisiim” olarak tanimlayabiliriz (GOKSIN, 2017).

Dijital pazarlama; dijital kanallar1 kullanan verimli bir pazarlama yontemidir. Bu
kanallar; internet, sosyal medya ve mobil platformlardir. Burada pazarlamanin temel
prensipleri gecerliligini korumakla birlikte pazarlamada yeni anlayiglar ve yeni miisteri
deneyimleri de ortaya ¢ikmaktadir. Bu yiizden isletmeler hem yeni miisteriler kazanmak
icin hem de satis yapmak i¢in sosyal medyay1 ve online aligverisi kullanmaktadirlar.
Dijital pazarlamanin en 6nemli unsuru olan miisteriler, gerek zaman, gerek uygun fiyat
ve gerekse aradiklari iiriinlere ulagsma konusundaki kolayliklar1 nedenleriyle dijital

ortamda alis verisi tercih edebilmektedir.

Dijital ¢ag olarak adlandirilan 21. yiizy1l, pazarlama kavramini da ¢ok 6nemli etkiler
yapmakta ve onu geleneksel boyutlarin disina ¢ikarmaktadir. Bu siirecte pazarlama
olgusu, hem mekansal hem de siire¢ hem de yontem olarak bir¢ok degisimi ve gelisimi
yasamaktadir. Bu cagin getirdigi bu anlayig, dijital pazarlama kavramini ortaya
cikarmistir. Dijital pazarlama, sirketlerin ve markalarin 6nem verdigi ve giderek artan bir
sekilde yayginlasan bir pazarlama tiirii haline gelmektedir. Bunun altinda yatan en 6nemli
nedenlerden birisi, insanlarin dijital {irlin ve teknoloji kullanimlarinin yayginlagmasi ve

dijital yagamin onlarin zamanlarinin 6nemli bir kisminda yer almasi olarak gosterilebilir.

Dijital pazarlama; dijital kanallar1 kullanan verimli bir pazarlama ydntemidir. Bu
kanallar; internet, sosyal medya ve mobil platformlardir. Burada pazarlamanin temel
prensipleri gegerliligini korumakta ve uygulanmakta olmakla birlikte pazarlamada yeni
anlayislar ve yeni misteri deneyimleri de ortaya g¢ikmaktadir. Giinimiizde dijital
pazarlama miisterilerine benzersiz yaklasimlar sunmakta ve yeni deneyimler

yasatmaktadir.
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Dijital Pazarlama, dijital teknolojilerin pazarlamay1 nasil daha etkili hale getirdigini
vurgulamaktadir, ¢linkii bireysel dikkat, daha iyi kampanya yonetimi ve daha iyi iiriin,
pazarlama tasarimi ve yiirlitme ic¢in olanak saglar. Dijital pazarlamanin en popiiler
yontemlerinden biri olmasinin nedeni, bilginin ¢ok diisiik bir maliyetle islenebilecegi
internettir. Internet dijital pazarlama endiistrisinde dalgalar olusturmaya devam
ettiginden, etkilesimli tiiketici pazar1 uluslararasi yatirimcilar tarafindan goze ¢arpan en
umut verici sektorlerden biri olarak gelisti Dijital pazarlama terimi, zaman icinde dijital
kanallar kullanarak {iriin ve hizmetlerin pazarlanmasini tanimlayan bir spesifik terimden,
miisteri edinmek ve miisteri tercihleri olusturmak, markalar1 tanitmak, miisterileri elde
tutmak ve satiglar1 artirmak i¢in dijital teknolojileri kullanma siirecini tanimlayan bir

semsiye terime donlismiistiir.

Dijital pazarlama, miisteriler ve diger paydaslar i¢in deger yaratma, iletisim kurma ve
deger verme konusunda dijital teknolojiler tarafindan kolaylastirilan faaliyetler, kurumlar
ve siiregler olarak goriilebilir. Daha kapsayict bir bakis agisiyla, isletmelerin tiim
paydaslara ortak deger yaratmak, sunmak, iletisim kurmak ve siirdiirmek i¢in miisteriler
ve ortaklarla igbirligi yaptig1 uyarlanabilir, teknoloji etkin bir siiregtir. Teknolojik
gelismeler ve yayginlasan internet kullanimi, isletmelerin hedef miisterilerine dijital
medya gibi yeni ve yenilikgi yollar ile ulasmasina neden olmaktadir. Tiiketicilerin dijital
pazarlama faaliyetlerini kullaniminin artmasiyla beraber, dijital pazarlama igletmeler igin
stratejik 6nem tastyan bir arac haline gelmistir. Isletmeler dijital pazarlama sayesinde

miisterilerine herhangi bir yerde, zamanda ve durumda ulasabilmektedirler (BAS, 2020).

Dijital pazarlama “potansiyel miisterilere ulagsmak, onlar1 miisterilere dontistiirmek ve
korumak i¢in dijital teknolojileri kullanarak mallarin veya hizmetlerin hedefli, lgiilebilir
ve etkilesimli pazarlanmasi” olarak tanimlanmaktadir (Keskin ve Kurtuldu, 2018: 118).
Dijital pazarlamanin isletmelere sundugu en biiyiik avantajlarin basinda spesifik hedef
kitlelere ulasma imkanm1 gelmektedir. Televizyon, radyo gibi geleneksel reklam
mecralarinda 6zel kitlelere ulasabilmek c¢ok kolay degilken, internette veya sosyal
medyada reklam veren isletmeler reklamlariin gosterilecegi kitlenin yas, cinsiyet, egitim
durumu, gelir durumu, medeni durum gibi demografik 6zelliklerini belirleyebilmekte

hatta ilgi alanlarina dahi karar verebilmektedir.
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Ornegin erkekler igin futbol ayakkabilari satan bir marka reklamini sadece geng, erkek
ve futbola ilgi duyan kisilere gosterebilmekte; bir iiniversite ¢evresindeki yerel bir

restoran reklamini sadece o iiniversitede okuyan 6grencilere ulastirabilmektedir.

Dijital pazarlamanin sundugu bir diger avantaj da yapilan kampanyalarin
6l¢limlenmesi i¢in ¢ok detayl bilgiler saglayabilmesidir. Geleneksel mecralarda yapilan
reklamlarin kag kisi tarafindan goriildiigiinii, kac kisi tarafindan detayli incelendigini
anlamak tahminlere dayalidir. Dijital pazarlamada ise yayimlanmis olan bir reklamin kag
kullanict tarafindan goriildigli, ka¢ kullanici tarafindan tiklandigi, kag¢ kullanict
tarafindan satin alindigi, reklam i¢in yapilan harcamalarin geri doniisiim orani, her bir
kullaniciya reklam gdstermenin birim maliyeti gibi ¢ok detayli bilgiler elde etmek
miimkiindiir. Ustelik reklaminiz1 inceleyen, tiklayarak sitenizi ziyaret eden, sitenizde
zaman gec¢iren ancak herhangi bir sebepten 6tiirii satin alma islemi gergeklestirmeyen
kullanicilart belirleyerek ilerleyen giinlerde bu kitleye daha 6zel reklamlar/kampanyalar

sunma firsati1 (remarketing) da bulunmaktadir (ERKAN, 2020).

Tablo-9 Modern Pazarlamaya Gegis Siireci

URETIM SATIS PAZARLAMA MODERN
PAZARLAMA
Arz<Talep Arz <Talep 1930°dan | Arz<Talep Arz <Talepten ¢ok biiyiik

Cok tiretmek onemli
Tiiketici ihtiyaglarim
g0z ardi edilmis
Isletmede pazarlama
departmani yok
Rekabet yok

1930’a kadar satis degil,

uretmek onemli

sonraki donem
Baskili satis ve
yaniltict reklam
yoluyla satig arttirma
cabalari

Uretmek degil, satig
Oonemli

Reklam ve satig giicii
iretileni satmaya
yetmiyor

Pazarlama departmant
var

Rekabet artmis
durumda

Ozellikle 90’lardan sonraki
donem

Hedef pazarindaki miisteri
istek ve ihtiyaglarini tespit
ederek tahmin saglamak
Isletmenin biitiin birimleri
koordineli olarak ¢aligmakta
Biitiinlesik pazarlama
Tiiketiciye yonelik

Uzun donemde karlilik amag
Rekabet oldukga fazla
oldugundan yenilik arayis1
Pazar yonlii yonetim anlayisi

Kaynak: (ONAT D. U., 2023)

Modern Pazarlama Anlayisi da;

1950lilerin ortalarinda ortaya ¢ikmistir.
2. diinya savas1 sonrasindaki gelismeler ortam hazirlamistir.
Tiiketici gelirindeki artis talep olusturmustur.

Uriin yasam egrisi kisalmustir.
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Isletmeler 6nce tiiketici taleplerini degerlendirir.
Uret-sat yerine istekleri satta-cevap ver anlayis1 vardir.

Dijital pazarlama stratejisi 5 adimda olusturulabilir;
1.Analiz

Analiz siireci igerisinde mevcut durumu en iyi sekilde degerlendirmek ve tiim bilgileri
kusursuzca toplamak i¢in SWOT teknigi kullanilabilir. Bu analiz teknigi sayesinde,

rakipler karsisindaki avantaj ve dezavantajlar1 belirleyebiliriz.
2. Planlama

Planlanan stratejide basarili olmak i¢in 6ncelikle markanin hedefine miimkiin oldugu
kadar odaklanmak gerekir. Hedefi dogru analiz etmek ve atilmasi gereken adimlari net

olarak belirlemek, siireci kolaylastiracak etkenlerin bagindadir.
3.Erisim

Planlama agsamasinda mevcut durumu degerlendirdikten sonra hedef kitleye hangi
pazarlama kanallar1 ile ulagilmas1 gerektiginin karar1 verilmelidir. Sahip olunan her bir

kanalin giiclii yanlar1 dogru analiz edilerek, etkin bir sekilde kullanilmalidir.
4. Doniisiim

Plan asamasinda web sitesi ya da mobil uygulama lizerinden belirlenen hedefe
doniisiim analizi bu adimda gergeklestirilebilir. Istenilen hedefe ulasmak igin hedef kitle
ile kurulan iletisimden sonra ne kadar basarili olundugu, doniisiimleri inceleyerek
Ogrenilebilir.

5. Etkilesim

E-posta pazarlamas1 ve mobil bildirimler gibi kullanici ile birebir iletisim kurabilecek
pazarlama kanallar1 etkilesim yaratma Ozelinde Onemli kanallardir. Boylece
kisisellestirilmis mesajlarla hem kullanicinin markaya karsi olan bagliligini hem de

doniistim orani artirilabilir (Mert, Dijital Pazarlama, 2023).
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2.1. Dijital Pazarlamadan Beklentiler Neler Olmahdir?

Pazar ve tiiketici yapilar1 degisiyor. Bircok Pazar artik eskisi gibi sadece {iriin ve
iiretim odakli dinamiklerle ¢alismiyor. Yani tiiketiciler eskiden oldugu gibi sadece iiriin
faydasi ve fiyatinin eslestigi deger tekliflerine itibar etmiyorlar Artik bunun da 6tesine
bakiyorlar ve daha fazla tiiketim deneyimi ve iligki ariyorlar. Tiketiciler, artik hemen
hemen her seyle ilgili cok daha fazla bilgi sahibi oldular. Bir¢ok iiriiniin fiyatim1 ve
Ozelligini birebir karsilagtirmalarina imkan veren hipermarketler ve stipermarketler artik

kiigiik sehirlere bile girdi.

Tiiketiciler, eskiden oldugu gibi sadece tanidiklari ile degil, artik internet ve mobil
iletisim sayesinde, liriinler ve markalarla ilgili tecriibelerini hi¢ tanimadiklar1 birgok kisi
ile paylasabilir oldular. Az sayida kisiyi etkileyen tiikketim deneyimi yerini, ¢ok genis
kitleleri etkileyen tiiketim deneyimine birakiyor. Tiiketiciler arasi iletisim, yeni donemin
en Onemli degisim noktalarindan birisi haline geliyor. Demografik unsurlarla belirlenen
hedef kitle tarifleri yerini motivasyon ve yasam tarzi unsurlari ile belirlenen hedef kitle

tanimlarina birakmasidir..

Hemen hemen herkes bir¢ok konuda her tiirlii bilgiye kolaylikla erisebiliyor. Hatta
bazen tiiketiciler, {iriinler hakkinda sirketlerin bile bilmediklerini bilebiliyor ve eger
bahsedilmeye deger bir seyse bunu herkesle paylasiyor. Tiiketiciler, sirketlerin onlar1
daha fazla gozetmeleri gerektigini diisiiniiyorlar. Ucuz bile olsa, her aldiklar sey igin
daha fazla hizmet, ilgi ve iliski talep ediyorlar. Reklam, eskiden oldugundan ¢ok daha az
etki ediyor. Tiiketiciler reklamlarda gordiiklerine mesafe ile yaklasmaya basliyor. Bir
iiriinle ilgili bagka bir tiiketicinin deneyimi, reklamdan daha etkili oluyor. Teknolojik
gelismeler nedeniyle yasanan dijitallesme, tiim markalarin giindeme aldigi bir konu bu

olmustur.
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Dijital Diinyada Var Olmak Neden Onemli?
INSTAGRAM: 66 bin Fotograf yiikleniyor
FACEBOOK: 1,7 milyon gonderi paylasiliyor
TWITTER: 347 bin tweet atiliyor
YOUTUBE: 500 saat video yiikleniyor ve 1 milyon canli yayin izleniyor
E-POSTA: 172 Milyon e-posta yiikleniyor
ZOOM: 104,6 bin saat zoom toplantisi

GOOGLE: 16 milyon Google aramasi, AMAZON: 443 bin$ amazon alisverisi,
KRIPTO PARA: 90,2 milyon kripto para satin alimi1 (KANDILCI, 2023)

Diinya’da Internet, Sosyal Medya ve Mobil Kullanim Oranlar1 Her sene dijital
pazarlama diinyasina 151k tutan raporlar1 ile adindan soz ettiren We Are Social’in en son

ki raporu Ekim 2020°de yayinlandi. Bu rapora dair nemli maddeler asagida verilmistir.

Tablo-10 En Cok Hangi Sosyal Mecralar Talep Goriiyor

SOCIAL MEDIA TIMELINE

MBER OF SOCIAL MEDIA USER IDENTITIES (IN MILLIONS) C

MYSPACE
AUG 2003

FRIENDSTER FACEBOOK
MAR 2003 FEB 2004

= = B llIII

are, = {O>Meltwater
social

Kaynak: (We Are Social, 2024)
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En son sosyal medya kullanici profilleri rakami gegen yila gore ytlizde 5,6 artti; 2023
yil1 boyunca 266 milyon yeni kullanici ilk kez sosyal medyay1 kullanmaya basladi. Bu
etkileyici rakam, gectigimiz yil diinyada saniyede ortalama 8,4 yeni sosyal medya

kullanicisinin oldugu anlamina geliyor.

Dahasi, bu benimseme orani aslinda 2023’{in son ii¢ ayinda daha da hizland1. Ayni kisi
birden fazla “kullanict profili” yonetebileceginden, 5,04 milyar rakami tekil bireyleri
temsil etmiyor ancak analiz, sosyal medyay1 kullanan kisi sayisinin bu kullanici

profillerinin toplamindan ¢ok farkli olmamasi gerektigini gosteriyor.

Tablo-11 Diinyada 2024 Ekim Internet Kullaninm

TOTAL 8] MOBIL INDIVIDUALS USING SOCIAL MEDIA
POPULATION PHO SCRIBERS THE INTERNET USER IDENTITIES

w0 ® @

+0.9% +2.

YEAR-ON-YEAR C} IN-YEAR CHANG YEAR-ON-YEAR CHANGE

+74 MILLION +138 MILLION +97 MILLION +266 MILLION

% +1.8% +5.6%

IN-YEAR CHANG

we
are. = <O>Meltwater
social

Kaynak: (We Are Social, 2024)

2024 Sosyal Medyay1 Kullanarak Gegirilen Siire Artti, Bu rapor sosyal medya
kullanicisinin artik glinde 2 saat 23 dakikasini sosyal medyay1 kullanarak gegirdigini

ortaya koyuyor.
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Tablo-12 Diinyada Sosyal Medya Kullanimi

OVERVIEW OF SOCIAL MEDIA USE

ADLIN 1 USER IDENTITIES MAY NOT REPRESENT

NGE
ENTITIES §

5.04 +1.5% +5.6% 2H 23M 6.7

BILLION +75 MILLION +266 MILLION YOY: -5.5% (-8 MINS) YOY: -6.9% (-0.5)

L ME R ME

84.2% 94.2% 46.5% 53.5%

we
are. = <O>Meltwater
social

Kaynak: (We Are Social, 2024).

Kiiresel rekabette 6ne gegmek ya da hedef pazarlarini genisletmek isteyen isletmeler
icin dijital pazarlama Onemli firsatlar sunmaktadir. S6z konusu firsatlar arasinda,
iirtin/hizmetlerle ilgili net ve giincel bilgiler sunabilme, miisterilerin isletmenin web
sitesine yaptig1 ziyaretleri arttirma, tiriin/hizmetlerin fiyatlarinin benzerleriyle daha kolay
karsilagtirilabilmesi, aninda satin alma, haftanin herhangi bir giinii ya da saatinde aligveris
yapabilme bulunur. Bu firsatlar1 yakalayabilmek i¢in dijital pazarlama tekniklerinden
yararlanarak diger firmalardan farkinizi ortaya koyabilirsiniz. Onemli husus ise
isletmelerin siirdiiriilebilir bir sekilde dijital pazarlama tekniklerinden yararlanmasi

gerekmektedir (BAS, 2020).
Dijital icerigin Temel Degerleri

Dogru anahtar kelime, igerige etkili giris, anlamli ve ilgili aramalara uygun alt
basliklar, alt basliklar arasindaki baglanti, ilgili sorulara cevap verme, sik¢a sorulan
sorulara cevap verme, konuyu gorsel ve videolar ile giiclendirme yapilmalidir. Tiiketici
memnuniyetinin oncelikli oldugu bu yontemde 6zellikle firmalarin rekabet ortaminda
iiriin veya hizmet kalitesini arttirmaya yonelik tutumlar1 6nemli bir rol oynamistir. Sonug
olarak, dijital diinyada yasanan hizli degisimin yenilik¢i bir anlayisla yeni stratejiler

ortaya koymasi kagiilmazdir.
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2.2. I¢erige Deger Katmak

Bir gonderi hazirlarken; Kaliteli ve 6zenle hazirlanmis gorseller, harekete gegirici,
kendini okutan metinler, ¢calisan ve iyi se¢ilmis hashtag, ¢cok iyi diisiiniilmiis konseptler,
diizglin bir hedef kitle belirledigin i¢in etkilesim ve erisim, bu takipgileri iginden
miisteriye doniis oran1 da kat ve kat artar, takipg¢ilerin ve miisterilerinle olan iliskilerin
gliclenir ve giiven artar, giiven senin markan1 biiylitiir ve marka bilinirligin artar, sosyal

medyada paylastigin web sitenin trafigi artar.

Takipci Kazanmirken Nelere Dikkat Etmeliyiz?

e Iceriklerini bir plan ve strateji esliginde hazirlamaliyiz

e  Sadik bir takipgi listesi olusturmaya odaklanmaliy1z

e Hedef kitleyi ilgilendiren igerikler ile kaliteli gorseller kullanmaliy1z.
e Icerik metinleri dikkat ¢ekici bir sekilde hazirlamaliyiz.

e Rakiplerin neler yapiyor takip etmeliyiz

2.3.Google My Business Nedir?

Miisterileriniz Google arama yaptiklar1 zaman isletmenizle karsilasir. Bdylece
etkilesim yapma sansimiz artar. Ayrica olusturulan isletme profili ile hem arama
sonuglarimin sag tarafinda kutucuk olarak hem de Google Haritalar ’da yer alma
imkaniniz olur. Sizin i¢in yapilan ¢esitli yorumlarla karsilasabilir ve bu yorumlara yanit
verebilirsiniz. Uriinlerinize ait fotograflari ekleyebilir ve isletmeniz hakkinda resmi

bilgiler yayinlayabilirsiniz.

Yaygin olarak NFT olarak gérdiigiimiiz seyler dijital sanat eserleri, sarkilar, GIF’ler
ve videolardir ama fiziksel seylerde NFT ye cevrilebilirler. Cok sevdigimiz futbolcu

kartlarindan, video oyunlar1 bile NFT’ler ile temsil edilebilir.

NFT; Dijjital bir varligin benzersiz oldugu ve bu nedenle birbiri yerine gecemeyecegini
onaylayan, blok zinciri ad1 verilen bir dijital defterde depolanan veri birimidir. instagram

da iki ¢esit hesap vardir. Bunlardan biri 1yi digeri ise kotiidiir.

2.4. Dijital Pazarlamada Basarinin Sirri

Ideal miisteriniz kim, detayl bir profilini ¢ikartin. Yani Persona calismas yapin,

dogru kisiye, dogru zamanda ve yerde, dogru mesaj1 verilmelidir.
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2.4.1. Marka Yonetimi

Biyografi, marka plani, igerik tiirleri, kullanici tarafindan olusturulan igerik

Instagram DM, Instagram reklamlari olmalidir.

Deneyim Pazarlamasi

Daha fazla miisteriye satis yapmak istiyorsaniz bilmeniz gereken ilk kural budur.
Miisteriye iiriin ya da hizmet degil, bir deneyim satmaniz gerekir. Miisterinizin sorununu
kolayca anlamaya, ihtiyacina yonelik en uygun ¢oziimleri en ideal fiyatlarla sunmaya ve
daima sdziiniizde durmaya 6zen gosterin. Miisterinize mutlaka iyi bir deneyim sunun

(Dijital, 2022).
Podcast Yayim Nedir?

Istikrarli bir yayin plani hazirlayin! Postcast kanalmizin siirekli takip edilmesini
istiyorsaniz, once siz siirekliligi saglamalisiniz. Haftada en geg 2 haftada bir belli bir plan
dahilin de hazirlayacaginiz igeriklerle takipgilerinizin ilgisini canli ve stirekli

tutabilirsiniz. Benzer iceriklerden ka¢inin (BENEFADAGENCY, 2022).
Backlink Nedir?

e  Teknik seo problemlerini giderin.

e Sadece anasafaya degil, alt sayfalara da backlink alin.

e  Backlink profilinizi ¢esitlendirin.

e Sadece dofollow backlinke odaklanmayin.

e  Backling alinacak sitenin organik trafigini inceleyin (UMUTCANHATAYCOM,
2022).

Zararh Backlink Nedir?

Backlink olayini kétiiye kullanarak web sitemizin arama sonuglarindaki siralamasini

diisiirmeye ¢alisan kisiler veya yazilimlar tarafindan olusturulan baglantilardir.
Bu baglantilar nasil bulunur ve nasil reddedilir

e Ucretsiz Ahrefs hesabi
e Proje(site)ekleme

e Backlinkleri izleme
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e Red listesi olusturma

e Red listesi yiikleme (YUNUSKORKMAZCOM, 2020).

Ucretsiz Ahrefs, Web sitenizin SEO performansi artig1 zaman daha fazla trafik icin

web sitesi sahipleri i¢in iicretsiz uygulanan sistemdir.
Instagram Kullanimi

Instagramda kendi markaniz1 inga etmek i¢in sirasiyla bu yollar izlemeniz gerekir.
Markalasma, isletme, goris, strateji, reklam, sosyal medya, yonetimi olmalidir.

Az trafik alan sayfalarimizi diizenleyin, site i¢i ve site digi seo caligsmalar yapin,
igeriklerinizi kullanic1 odakli hazirlaymn, kurdugunuz sayfayi sosyal medyada mutlaka
paylasin, calismayan bozuk sayfalar1 kesinlikle temizleyin Ul ve UX tasarimina bu tiir

ozelliklere dikkat edilmesinde fayda vardir (DIJITALKADINEMINE, 2021).

2.5. SSL Nedir ve Amaclari

SSL sertifikas1 internet siteleri igin standartlastirilmis ve ziyaretgilerin giivenligini
saglamak icin kullanilan bir uzantidir. Giivenli yuva anlamimna gelmektedir. SSL
sertifikas1 web sitelerinden ziyaretgilerin girdikleri bilgileri korumaktadir. Sosyal medya
pazarlamasinda yapilmamasi gerekenler plansiz ¢calismak, herkese hitap etmeye galismak,

her platformda ayni stratejiyi uygulamak (CENUTACOM, 2022).
Hedef Kitleni Ceken Reels Nasil Olmahdir?

[lk {i¢ saniye meraklandiran bir baslangi¢ yapmiz.
Kanca bir baslik kullanin,

Deger katan bir igerik tiretin,

Harekete gegirici mesaj ekleyin,

Akimlara kapilmayin,

Hepsini bes-on saniye i¢inde yapman 6nemli,

Clinkii insanlarin ortalama dikkat uzunlugu sekiz saniyedir.
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Kanca deyince ne anliyoruz?
Dikkat ¢ekici basliga Kanca denir, Neden Kanca kullanilir:

Giiven olusturmak ve satiglari artirmak i¢in, hedef kitlenin dikkatini gekmek ic¢in, daha

¢ok goriintiileme ve etkilesim almak i¢in kullanmaliyiz (Dijitalaycan, 2024).
Hedef Kitle Analizi

Hedef kitle analizinden Once iriin, her detayi ile belirlenmeli ve sonra hedef Kitle
caligmast yapilmalidir. Sunulan {iriin ve hizmetlerin hangi ihtiyaglar1 karsiladigi veya

hedef kitleye ne gibi degerleri kattig1 arastirilmalidir.

Hedef kitlenin nelerle ilgilendikleri, hangi siteleri takip ettikleri, hangi sosyal
platformlarda aktif olduklar1 belirlenmelidir. Rakiplerin platformlardaki faaliyetleri
detaylica incelemeli, buna gore igerik ve pazarlama planlar1 olugturulmahidir. Hedef Kitle
analizi sonrasi bir miisteri profili olusturulmali ve demografik ve psikografik bilgilerle

hedef kitle tanim1 yapilmalidir.

Sosyal Medya Kullanim

Giliniimiizde en ¢ok zaman harcadigimiz yerlerin basinda sosyal medya var.

Ciinkii; Pazarlamacilarin  %97°s1, Yetiskinlerin%74, Miisterilerin%55’1, Diinya
niifusunun%50’i Internet trafiginin %32’si sosyal medyay: tercih etmekte Android
uygulamasi kullanicilari, gegen y1l Ocak ve Aralik aylar1 arasinda Tik Tok uygulamasini

kullanarak ayda ortalama yaklasik 23,5 saat harcadilar (DIJITALINGUZELHALI, 2023).

Dogruluk, giivenirlik, etkilesim, cevap verme 0Ozelligimiz, faydali olusumuz,
verimliligimiz, deneyimlilik ve giincellik tasimamiz olarak siralanmistir. (Sosyal

Medyanin E-ticarete Etkisi, 2015).

Paylasimdan Once Bunlara Dikkat Etmeliyiz?

Bashgimm Kontrol Et: Basligin yeterince ilgi ¢ekici degilse baslik {izerinde ¢alis ve
dikkat cekici bir baslik olustur.

Gonderi Ac¢iklamani Kontrol Et: Dogal, sicak ve samimi bir sekilde kendi tarzinda

bir anlatim yapilmalidir.

Harekete Gegir: Insanlari; kullandigin kelimeler ile duygu asilayarak harekete gegir.
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Insanlara bir seyler kattigindan emin ol: Insanlara bir sey 6gret, bir deger ver, bir
duygu ver. Dogru zaman da paylasim yaptigindan emin ol. Hedef kitlenin gezdigi ve

calisan hastag kullandigindan emin olunmalidir.
Yapay Zeka

Icerik Olusturun: Hedeflediginiz iletisim kitlesine de belirterek ChatGPT yapay zeka
uygulamalarina reklam veya blog icerigi olusturabilirsiniz. Yapay zeka uygulamasina
gergeklestirmek tizere oldugunuz projeden bahsedin ve proje ekibindeki ¢alisanlar i¢in

gorev listesi olugturmasini isteyin (Serza.saka, 2023).
Remarketing nedir?

Yeniden hedefleme olarak da bilinen yeniden pazarlama (remarketing),reklam verenin
web sitelerini veya belirli bir web sayfasini ziyaret etmis kullanicilara reklam sundugu

dijital pazarlama bi¢imidir.

2.6. Google ADS Anahtar Kelime Tiirleri

Genis Esleme

Genis esleme diizenleyici artik ayr1 bir esleme davranisi olarak kullanilmamaktadir.
Mevcut genis esleme anahtar kelimeleri, giincellenen sirali esleme davranisini kullanir.

Daha 6nce anahtar kelimelerinde genis esleme olarak reklam verenler i¢in énemli bir

bilgidir. Dikkat edilmelidir.

Siralh Esleme
Eski sirali eslemeden daha genis kapsamlidir ve kullanimdan kaldirilan genis
Eslemeden biraz daha kisitlayicidir. Arik anahtar kelimenizde kullanilan sirali eslemeler

daha genis bir sonuca ulagacak olup alaka diizeyi arttirilmigtir.

Tam Esleme

Reklamlarinizin, anahtar kelimenizle anlami veya ayni amaci tasiyan aramalarda
gosterilmesini saglayan kelime esleme tiirtidiir. Burada anahtar kelimenizin anlam
biitiinliigli bozulmadan istediginiz bir anahtar kelimeye odaklanarak farkli bir varyasyon
sunulmayacaktir. Sadece istediginiz arama kelimelerde ¢ikabileceginiz bir esleme tiirtidiir

(Djjital Pazarlama Uygulamalari, 2023).
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Bu doniisiim ¢ok ama ¢ok onemlidir. Doniisiimler kurulu olmadan reklam vermenin
hicbir anlami kalmamaktadir. Bu sebeple Google ADS reklamlarinizi hazirlarken

oncelikle doniisiimlerin dogru bir sekilde kuruldugundan emin olunuz.

Google ADS, Sektorel Faydalar:

Her sektorden isletmeler icin giiclii reklamcilik ¢éziimleri sunar. Farkli kampanya
tirleri ise kullanicilarin pazarimizdaki igerigi tiikketme sekline uygun reklamlar
yaymlamaniza yardimeci olur. Gelismis hedefleme, isletmenizin sundugu fiiriin veya

hizmetlerle ilgilenen kullanicilara ulasmanizi saglar.
En Biiyiik Google ADS Hatas1 Nedir

Isletme sahipleri ya da damismanlik veren markalarm en biiyiik hatalar1 reklam 6ncesi
hazirliklar1 yapmadiklarini ve reklam paneli igerisinde reklam planlamasi yapmamaniz

gerekiyor.

Reklam panelinize girmeden once;

e Reklam gorselleriniz hazir olmali.

e Reklam metinleriniz hazir olmali.

e Reklam tiirleriniz ve test planlariniz hazir olmalidir.

e Hedef kitleleriniz hazir olmalidir.

e Reklam yaymlama saatleriniz hazir olmal.

e  Anabhtar kelimeleriniz hazir olmal:.

e Negatif anahtar kelimeler hazir olmali.

e Reklam dontisiimleri hazir olmali.

e Kullanicilart yonlendirecek saylar veya aksiyon alinacak kanallar hazir olmali.

e Biit¢e Planlamas1 hazir olmali.

Yukarida bulunan maddeler hazir olmadan reklam panelinize giris yapmayin

(yunusemreorekcom, 2023).
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2.7. Instagram da Satislar1 Arttiracak Yontemler

Dogru hedefleme: Dogru hedef kitleye ulagsmak, satislarinizi artirmaniza yardimci

olacaktir. Insanlarin yas, cinsiyet, yer, ilgi alanlar1 gibi bilgilerine gére hedefleyin.

Gorsel icerik: Gorsel olarak zengin igerikler, miisterilerin daha fazla ilgisini
cekecektir. Insanlarin gorsel olarak ilgisini ¢eken ve aninda dikkatini geken gorsel

icerikler paylasin.

Insanlarin Deneyimini Anlatan Icerikler: Uriinlerinizi kullanarak olusan
deneyimleri anlatan igerikler paylagin. Bu miisterilerin {irlinlerinizi daha iyi anlamasina

ve daha fazla giiven duymasina yardime1 olacaktir.

Ozel Teklifler ve Kuponlar: insanlar iiriinlerinize tesvik etmek icin 6zel teklifler

veya kuponlar sunun. Bu satiglarinizi artirmaniza yardimei olacaktir.

Influencer Marketing: Influencer’lar (etkileyiciler),hedef kitlenize ulagsmaniza
yardimci olabilir. Influencer’lar paylastig: icerikler, hedef kitleye ulagmaniza yardimcei

olabilir ve satiglarinizi arttirabilirsiniz.

Call To Action: Reklamlarinizda net bir “Call to Action”(eylem ¢agrisi)olmalidir.
Insanlar iiriinlerinize gitmelerini, iiriinlerinizi satin almalarin1 veya diger aksiyonlarini

gerceklestirmelerini isteyin.
Instagram’da Marka Olmanin Yollar

Tamimlanmis Bir Tasarim ve Ton: Profilinizdeki gorsel igerikler, renkler ve fontlar
markanizin imajin1 yansitmalidir. Ayni1 zamanda, paylastiginiz igeriklerin tonu da

markanizin mesajini yansitmak zorundadir.

Icerik Yaratma ve Paylasma: Insanlarin ilgisini cekecek kaliteli ve ilging igerikler
yaratin ve paylasin. Bu markanizin farkindaligini artirabilir ve takipgilerinizin sayisini

arttirabilir

Influencer Marketing: Influencer’lar (etkileyiciler),hedef kitlenize ulagmada
yardime1 olabilir. Influencer’lar paylastigi icerikler hedef kitleye ulasmanizda yardimci

olabilir ve markanizin farkindaligin arttirabilir.
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Sosyal Medya Etkilesimi: Takipgilerinizle etkilesim kurun. Yorumlara cevap verin.

Takipgilerinizin sorularini yanitlaym ve onlarin goriislerini dikkate alin.

Ozel Firsatlar ve Kampanyalar: Takipgilerinizi tesvik etmek ve onlar1 markamzda

tutmak icin 6zel firsatlar ve kampanyalar sunun.

Icerik Analitikleri: Iceriklerinizin performansmi analiz edin ve icerik yaratma
stratejilerinizi gelistirin. Hangi iceriklerin en ¢ok etkilesim aldigini ve hangi takipgilerin
en fazla etkilesim kurdugunu goriin. Bu stratejiler, markanizin Instagram iizerindeki
goriiniirligiinii ve takipg¢i sayisini arttirmaniza yardimcei olabilir. Ancak, 6ncelikle hedef

kitlenizi ve onlarin ne istediklerini iyi anlamaniz gerekir.

Dijital pazarlama aktivitelerinin temel amaci web sitesine ziyaret¢i getirmektir. Web
sitemize gelen ziyaretcinin hedefledigimiz aksiyonlar1 almasi ve iyi bir kullanici
deneyimi yagamasi i¢in web sitemizi nasil yonettigimiz 6nemlidir. Web sitesi yonetimi
sitemizin doniigiim oranini etkiler. Bagarili yonetilen web sitesi ziyaretciyi iiyelik ve satig
siirecine yonlendirir. Satis prosesi de ayrica ele alinmasi gereken bir siirectir. Satisin en
az sayida adimla tamamlanabilmesi, 6deme segeneklerinin fazla olusu, adimlarda kafa
karistirmadan anlasilir bir igerikle yonlendirme yapilmasi basarili bir satig prosesi i¢in

gerekli unsurlardir.

Satis veya liyelik sonrast verilecek satis sonrasi hizmetlerin miisteri memnuniyeti
saglayacak sekilde yonetilmesi dijital isletmeler i¢in olduk¢a Onem tasimaktadir.
Internette ayn1 veya benzer servisleri veren pek ¢ok web sitesi vardir, bu nedenle
insanlari ayni {iriin veya servis i¢in baska bir firma se¢gmesi ¢ok kolaydir. Eger satig

sonrast hizmetler miitkemmele yakin olmaz ise miisteriyi sonsuza dek kaybedebiliriz.

Dijital diinyanin ve aktivitelerin en giizel yani tiim aktivitelerin pek ¢cok parametreyle
ve ¢ok detayli bir sekilde dl¢ctimlenebilmesidir. Firmaya 6zel hazirlanan dijital pazarlama
siirecinin her adiminda siirekli olarak takip edilecek ve iyilestirme ¢alismalar1 yapilacak

performans gostergelerinin (KPI) belirlenmesi gerekir.
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Reklam metin ve gorsellerinin temel olarak en 6nemli performans gostergeleri CTR
(Click Through Rate) kisaltmasiyla bilinen ve tiklamanin gdsterime orani olarak
hesaplanan “tiklama oran1” ve de CPC (Cost Per Click) olarak bilinen ve maliyetin
tiklama sayisina orami olarak hesaplanan “tiklama basi maliyettir.” Reklam metin ve

gorselleri ne kadar bagarili olursa CTR o kadar yiiksek ve CPC o kadar diisiik olur.

Yaptigimiz dijital pazarlama aktivitelerinin her adiminin kullanicilar tizerinde nasil
etki edecegini de inceleyelim. Hedef kitle i¢in hazirladigimiz reklam iletisimi ve bu
iletisimi ulasgtirmak i¢in yaptigimiz dijital pazarlama aktiviteleriyle hedef kitlenin bir
kismin1 web sitesi ziyaretgisi olarak kazaniriz. Web sitesi yonetimi ve hazirlanan sayfalar
ile ziyaretgiler liyelige yonlendirilir ve liye kazanimi saglanmaya ¢alisilir. Ziyaretgilerin

bir kism1 web sitesi {iyesi olur ve bunu doniisiim olarak adlandirabiliriz.

Uyelik sonrasi kisi satig siirecine girer. Satis siirecinde nasil bir kullanic1 deneyimi
yasadigina bagli olarak iiyelerin bir kismi iiriin veya hizmetlerimizi satin alarak
miisterimiz olur. Bu adim satis adimidir. Tabii ki satis ile isimiz bitmez. Satis sonrasi
yapacagimiz iletisimle ve verecegimiz satis sonrast hizmetlerle miisteri memnuniyetini
en Ust diizeyde saglamaya caligarak miisterilerimizin bir kismimi marka elgisine
cevirebilir, “agizdan kulaga pazarlama” (Word of Mouth) olgusunu aktive edebiliriz.
Agizdan kulaga pazarlama” (Word of Mouth) olgusunu aktive edebiliriz (SENGUL,
2018).
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Instagram Gonderisinde Renkler ve Anlamlari

Tablo-13 Instagram Gonderisinde Renkler ve Anlamlari

MAVI

GUVEN, ISTIKRAR VE PROFESYONELLIK
ANLAMINA GELIR.

FINANS, TEKNOLOJI VE SAGLIK
SEKTORLERINDE SIKLIKLA KULLANILIR.

YESIL

DOGA, TAZELIK, BUYUME VE
CANLILIKHISSI VERIR.

SAGLIK, GIDA VE CEVRE GIiBI
KONULARLA ILGILI PAYLASIMLARDA
KULLANILABILIR.

KIRMIZI

TUTKU, ENERJI, ASK VE
HEYECANANLAMINA GELIR.

SPOR, MODA VE YIYECEKLER GIiBI GOZ
ALICI KONULARIN VURGULANMASI ICIN
UYGUN OLABILIR.

MUTLULUK, NESE VE ENERJI VERIR.
SEYAHAT, EGLENCE VE YARATICILIK iLE
ILGILI PAYLASIMLARDA
KULLANILABILIR.

MOR

LUKS, YARATICILIKVE ZENGINLIK
ANLAMINA GELIR. MODA, KOZMETIK VE
SANAT GiBI ALANLARICIN UYGUNDUR.

TURUNCU

SICAKLIK, SAMIMIYET VE HEYECAN
VERIR.

YIYECEK, SEYAHAT VE SPOR
PAYLASIMLARI

iCIN UYGUN OLABILIR.

PEMBE

ROMANTIZM, KADINSILIK VE
SEVIMLILIKANLAMINA GELIR.
BEBEK URUNLERI GiBI KONULARDA
KULLANILABILIR.

GRI

ZAMANIN OTESINDE BiR STILVE
PROFESYONELLIKHISSI VERIR.

IS DUNYASI VE FINANSAL KONULARLA
ILGILI PAYLASIMLAR ICIN UYGUNDUR.

SIYAH

SIKLIK, LUKS VE GUC ANLAMINA GELIR.
MODA, SANAT VE MUZUK GIBI ALANLAR
ICIN UYGUNDUR.

BEYAZ

TEMIZLIK, SADELIK VE SAFLIK
ANLAMINA GELIR.

SAGLIK, GUZELLIK VE MODA GiBi
KONULAR ICINUYGUN OLABILIR.

Kaynak: (Workshopers, 2023).
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Influencer Tiirleri Nedir?

Influencer Marketing: Influencer marketing ¢aligmalarinizi basarili bir sekilde

yonetmenin sirr1, markaniz i¢in dogru influercerlar1 belirlemekte yatar.

Nano-Influencer: Kiiciikk ama giiclii etkiye sahiptir. Daha diisiik takipg¢i sayilarina

sahip olmalarindan dolay: sahte etkilesimleri tespit etmek daha kolaydir.

Mikro-Influencer: Mega influercerlara gore kiyasla ¢ok daha az takipgiye sahipken,
markalar genellikle bu grubun katlim ve giliven acisindan ¢ok daha etkili oldugunu

diisiiniiyor.

Mid-Ter Influencer: Takipgileri tarafindan giivenilen gii¢lii bir igerik olusturucu

grubudur.

Makro-Influencer: internet fenomenleri veya sosyal medya yildizlar1 olarak

adlandirilabilir. Icerigi daha profesyonel gériiniimliidiir.

Mega-Influencer: Cok sayida takipgisi olmasina ragmen olusturduklari katilim

yiizdesi, diger influencer tiirlerine kiyasla en az olandir (Heepsy, 2023).
2.8. Dijital Pazarlamada Hedefleri Belirleme

Sirket ve Uriin Hedeflerini Belirleyin: Sirketlerin genel hedefleri ve iiriinlerin

tanitimi i¢in belirlenen hedefler.

Hedef kitleyi tanimlayimn: Hangi Kitlenin iiriin ve hizmetlerinize ihtiyaci var. Ne gibi

sorular1 var ve ne gibi ¢oziimler artyorlar?

Hedeflerin élg¢iilebilir olmasini saglayin: Stratejilerinizin etkililiginin 6l¢iilebilmesi
i¢in gereklidir. Hedeflerin gercekci ve zaman cergevesi olusturun: Ornegin; %25 artmas1

gibi. Hedefimiz bu yil i¢inde.

Hedeflerini siirekli olarak gozden gegirin ve giincelleyin: Dijital pazarlamada hedef
belirleme, caligmalarin etkililigini 6lgmek ve stratejilerin dogru yoOnlendirilmesini
saglamak i¢in 6nemlidir. Hedeflerinizi belirledikten sonra, dijital pazarlama araglarini ve

tekniklerini kullanarak hedef kitlenize ulasabilir ve hedeflerinize ulasabilirsiniz.
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Web Sitesi’nin Onemi

Glinlimiizde isletmeler icin bir web sitesine sahip olmak, basarilarinin temel

unsurlarindan biridir. Clinkii internet ¢agt olarak adlandirilan bu dénemde, potansiyel

miisterilerinizin ¢ogu internet iizerinden size ulasmay1 tercih ediyorlar. Bu nedenle bir

web sitesine sahip olmak isletmenizin biiylimesine ve gelismesine yardimci olabilir.

Isletmeler icin web sitesinin 6nemi su sekilde aciklanabilir:

Internet {izerinden gériiniirliik saglar.
Miisterilerle etkilesim saglar.

7/24 ulasilabilirlik saglar.

Marka olusturmaniza yardimci olur.

Miisteri glivenini artirir.

Dijital Pazarlama Istatistigi

Diinya niifusunun yaklasik % 59’u internet kullaniyor.
2022 yilinda, diinya gelirinde 4,66 milyar insanin akilli telefonlar1 var.
Mobil cihazlar diinya genelindeki internet trafiginin %50’sini olusturuyor.

2022 yilinda, ortalama bir kullanicinin sosyal medyada harcadig1 zaman giinliik

olarak 144 dakikaydi.

Internet aramasinin %75’inden fazlas1 Google’da gergeklestiriyor.

Tiiketicilerin %93’#,bir isletme hakkinda bir online inceleme okuduktan sonra, o

isletmeyi ziyaret etme olasiliklarinin daha yiiksek oldugunu soyliiyor.

2024 yilina kadar, video igerikleri tiim internet trafiginin %82’sini olusturacak.
2022 yilinda, Facebook aylik olarak 2.7 milyar aktif kullaniciya sahipti.

2022 yilinda, Instagram aylik olarak 1 milyar aktif kullaniciya sahipti.

2022 yilinda, LinkedIn aylik olarak 675 milyon aktif kullaniciya sahipti.

Tiiketicilerin %90’1,bir isletmenin sosyal medyada varligi olmadiginda giivenilir

olmadigini diislintiyor.

2022 yilinda, Google aramalarinin %50’sinden fazlasi sesli asistanlar tarafindan

yapildi. Tiiketicilerin %80°1,markalarin 6zellestirilmis deneyimler sunmasini bekliyor.
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e 2024 yilina kadar, tiim e-ticaret iglemlerinin %17 sinin mobil cihazlar tizerinden
gerceklestirilmesi bekleniyor.

e 2024 yilma kadar, e-posta pazarlamasi, tim dijital pazarlama stratejilerinin
%23’linden fazlasini olusturacak.

e Diinya genelinde,2024 yilina kadar mobil reklamcilik harcamalar1 240 milyar
dolar1 asacak.

e  Google Ads,2022 yilinda 146 milyar dolarlik gelir elde etti.

e 2024 yilina kadar, diinya genelinde dijital reklam harcamalar1 389 milyar dolar1
asacak.

e Yiiksek kaliteli icerik tiiretmek, markalarin organik aramalarda daha iyi
performans gostermesine yardime1 oluyor.

e 2024 yilina kadar, yapay zeka tabanli chatbot’larin %85’inin miisteri hizmetleri

i¢in kullanilmas1 bekleniyor (SURVIVOR, 2023).
Dijital Siirecte Satis1 Arttirma Yontemleri
Satiglarinizi arttirmak i¢in asagidaki stratejileri uygulayabilirsiniz.

Dijital pazarlama stratejileri: Bu stratejileri kullanarak, hedef kitlelerinize daha
fazla ulasabilirsiniz. SEO gibi dijital pazarlama kanallarimi kullanarak, daha fazla

miisteriye ulasabilirsiniz.

Miisteri sadakati: Mevcut miisterilerinizin daha sik aligveris yapmalarini ve daha

fazla tavsiye vermelerini saglayabilir.

Yeni iiriinler: Hizmetler: Bu sayede miisteri tabaninizi genisletebilirsiniz. Bu yeni
irtin veya hizmetlerle, mister1 ihtiyaclari1 karsilamak ic¢in yeni olanaklar

yaratabilirsiniz.

Is birligi: Farkli marka veya isletmelerle ortak projeler gelistirerek miisteri tabanimizi

genisletebilirsiniz.

E-ticaret: Isletmeniz icin yeni bir satis kanali olabilir. Internet {izerinden iiriinlerinizi
satisa sunarak, miisterilerinizin isletmenizle daha kolay bir sekilde etkilesim kurmasini

saglayabilirsiniz.
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Icerik pazarlama: Bu stratejilerle miisterilerinizi bilgilendirebilir ve onlarin

ihtiyaclarmi karsilayabilirsiniz (GUREL, 2023).

Tablo 14 Dijital Pazarlamada Basari icin Siire¢ Modeli

IS PLANI, PAZARLAMA VE ILETISIM STRATEJISI

d Dijital '
Pazarlama
Prosesi y

Reklom ] Web Sitesi ; Satis Sonrasi
Metinler, : Yonetimi Srosesi Hizmetlerin

-z : NG (Sotis Pros RS :
Gorselieri “:"’g-rre;)es‘ ; Yonetimi

Analiz KPI Takibi ve Raporlama
ve

A, Optimizasyon d S8 DonUsUm ﬂnol:zn ve Optlmlzosuon

Kullanici Deneulml (UX) Analizi ve lyilestirme

ETHILEM! DONUSUM - B | MEMINUNIYET Z

0—® ©-®C

ISLETME SONUCLARI

Kaynak: (SENGUL, 2018).
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BOLUM 3 NETWORK MARKETING

Her giin yeni kisilerle tanisin. Her giin iligski networkiiniizii gelistirin. Satigin en 6nemli
dinamiklerinden biri de iliskidir. Iyi iliskiler kilerin giiciinden yararlanmn. Tanistigimz
kisinin giiclinden de agin1 kullanabilirseniz, bu size geometrik olarak artan bir gii¢ yaratir.

Networking, is diinyaniz1 ve sosyal yasantinizi hedefleriniz dogrultusunda iliskilerle
tasarlama sanatidir. Hedeflerinize ancak diger insanlarla onlarla kurdugunuz giiclii
iligkilerle ulasabilirsiniz. Ciinkii networkte amac, almadan 6nce vermek ve g¢evrenizi
daha yakindan taniyarak fayda sunmaktir. Yani bu siire¢ emek, zaman ve en dnemlisi
cevre gerektiriyor.

Network Marketing dogrudan (Direk) satisin gelistirilmis seklidir. Network
Marketing ile dogrudan satis1 birbirinden ayiran 6zellik Dogrudan Satig, bir mal ya da
hizmetin yiiz yiize bir iliski ile evlerde, isyerlerinde veya perakende satis noktasi
sayllmayacak yerlerde satis¢1 tarafindan anlatilarak tanmitilarak satis yapildigi bir
yontemdir. Network marketing sisteminde Networkerler iki tiir kazang saglar. Birincisi
karsilikli yliz yilize sati, ikincisi tiiketiciyi sisteme {iye yaparak komisyon iicreti
almasidir.

Dogrudan Pazarlama Araclari: En yaygin kullanilanlar ise Posta ile Ulasma, Katolog
Sistemi ile Ulasma, Medya Araciligiyla Ulagsma, TV programlari ile Ulagsma, Etkilesimli
Mesaj Yontemi, Telefonla Tiiketiciye Ulasma modelleri olarak uygulanabilir.

Network Marketing Kazan¢ Yontemleri:
Bunlardan en bilinenleri Unilevel, Breakaway, Matris, Binary’dir

Unilevel, 1.nci kademeye. dahil edilecek kisi sayisinda smir yoktur. Genelde
kademeler arttik¢a o kademelerden elde edilen komisyon azalmaktadir.

Breakaway ise dizilis bakimindan Unilevel ile aynidir. Kisi kendine ait sinirsiz kayit
yapabilir. Bu sistemde alt kollar kariyer atlamadan iist kollar kariyer atlayamaz.

Matris sisteminde ise kademelere dahil edilecek kisi sayis1 ve kazanilacak maksimum
para dnceden belirlenmistir.

Binary sistem ise iki kollu sistemdir. Sistemdeki kaydin iki kolu vardir.Her kisinin
1.nci kademesine 2 kisi dahil olur (Net Work Marketing Tiirkiye, 2023).

Network Marketing Ve Katalog Satislar1 Arasindaki Farklar

Networker

e Miisterinin ihtiyaglarin1 gidermeye c¢alisir, Hem fiiriinii hem de is hakkinda
egitimler alir, kitaplar okur. Kaldirag sistemini iyi bilir ve iiyesinin kazanmasi igin
cabalar. Lider”olmak i¢in bedel 6denmesi gerektigini bilir ve bedel 6der. Biiyiik hedeflere

bas koyar.
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Katologcu

e  Miisteriye her iirlinii satmaya ¢alisir.
e Uriin ya da isinin detaylar1 hakkinda donanimli degildir.
e Kendi liyesini dahi kendine rakip goriir.
e  Hep “isttekilerin kazandigindan sikayet eder.
e Kiigiik hedefler belirler ya da belirlemez.
3.1. Dijital Networker

Network Marketing bir bilgi paylasimi isidir ve drlinleri/hizmetleri adaylarina
yardimct olacak harika araclar var. Tek yapmamiz gereken ilgilenenler i¢in ¢ekim
merkezi olmaktir.

e Network marketing, kendini bilmektir, kendini tanimaktir.

e  Miikemmellik tutkusudur. En 1yiyi yakalama gabasidir.

e  Zirveleri zorlamaktir. Insanlarin degerini bilmektir.

e En ¢etin yollarda kaygisizca kosmaktir. *Imkansiza asik olmaktir.
e  Onyargilardan arinmaktir. Mazeret iiretmeden yasamaktir.

e En gii¢ zamanlarda dik durmaktir. Vazgegcmemektir.

e  Gelecege dokunmaktir ve meydan okumaktir

Miisteri ve is ortagi adaylarim kovalamak yerine kendine cektigin bir sistem

Ilgisiz, hayali hedefi olmayan arkadaslar, akrabalar yerine miikemmel potansiyel is
ortaklarini sosyal medyada hedefleyerek kendine gekebilirsin.

Adaylar kolayca doniistiirdiigiin bir sistem

Adaylar1 miisteri ve is ortag1 yapacagin bir satig siirecine ihtiyacin olacak. Bu konuda
Kisisel Markanin kolaylastirici etkisi ¢ok ige yarayacak.

IIk iKi sistemi is ortaklarina da kopyalatan bir cahsma sistemi

Ekibini isi yapmasi i¢in motive etmeye c¢aligmak yerine, aslinda kendi baslarina
yapmak isteyecekleri stratejiler 6greteceksin!,
e  Network marketing bir meslektir.

e Onemli olan bu isi basit tutmak ve profesyonellesmektir.

e Kisisel gelisime 6nem vermektir.
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e  Network marketingte insanin atmasi gereken ilk adimi kendini tanimasidir.

e  Giglii zayif yanlarinizi kesfedip bu yonlerinizi beslemelisiniz.

e En Onemlisi bu egitimler sadece O0grenme olarak degil uygulamaya firsat
buldugunuz bir is yapiyor olmanizdir.

e Kendinizi kesfetmeniz i¢in biiyiik firsatlar sunar.

e Oncelikle sunu anlamak gerekir. Network marketing hizli para kazanma yolu ve
kisa yoldan késeyi donme yolu degildir.

e Network siiresince sizi basariya gotiirecek olan sey, sizin ne kadar insana
kopyalayabildiginizdir.

Network Marketingde Yasal Siirec

Tirkiye 2014 yilinda Resmi Gazetede yayinlanip yiiriirliige giren “6563 Elektronik
Ticaretin Diizenlenmesi Hakkinda Kanun ”bashikli kanun ile e-ticaret kavramin
yasallagtirmistir. Daha sonra 6563 s.kanun dogrultusunda Giimrikk ve Ticaret
Bakanligmin 14 Ocak 2015 tarihinde Resmi Gazetede yaymladigi “Is Yeri Disinda
Kurulan Soézlesmeler Yonetmeligi” ile dogrudan satis sektorii yasal bir zemine

oturmustur.
3.2. Network Marketing (Ag Pazarlama) ilkeleri Nelerdir?

Cok katli pazarlama olarak ifade edebilece§imiz bir pazarlama olan network
marketingi olusturan bazi ilkeler bulunur. Bu ilkeler network sistemini klasik ticaret

sisteminden ayirir. Diger ilke tiriinii tanitanla alakalidir.

Uriin satis1 sadece kazang igin yapilmamalidir. Faydali bulmadig: ya da kar elde
edemeyecegi iiriinii kendisi de kullanir miydi? Satici bu soruyu kendisine sormalidir.

Yani gostermelik iiriin satig1 yapilmamalidir.

Ag pazarlama reklam maliyetini en aza indirgemeyi amaglar. Ciinkii iirlin tanitimi i¢in

yapilan reklam ve kampanya caligsmasini bizzat {iriinii kullanan kisi yapar.

I1k ilke; satma eylemi ile ilgilidir. Uriinii sadece satmak i¢in alan bireyler varsa dikkat
edin. Clinkii bu sistemi olusturan, mantik iiriinii kullanan kisilerin iirtin tanitimini ve

satisini yapmasidir. insanlar kendi deneyimlemedigi iiriinlerin satigin1 yapmamalidir.
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Uriin ulastirma hiz1 bir diger ilkedir. Uriiniin miisteriye tanittmin1 yapan birey ayni

zamanda {iriiniin tedarigini de listlenir. Miisteriye en kisa zamanda ulastirilmasini saglar

3.3. Network Marketing Gelirde Elde Edebileceginiz Yontem

¢  Online egitim olusturun.

o E-kitap yazmak.

e  Satis ortaklig1 pazarligi.

e  Bir uygulama olusturmak.

e  Evinizi kisa siireli kiralamak.

e Bir blog veya Youtube kanali agmak.
e (Cevrimigi tasarim satmak.

e  Temettii hisseleri.

e  (Cevrimigi fotograf satis1 yapmak (KARAKOC, 2023).

e Dijital pazarlama diinya ¢apinda 2004 yilindan itibaren her anlamda 6nemli bir
calisma konusu olmustur. Pazar hacminin biiyiimesi ve miisterilerin internet kullanma
sikliginin artmasi sonucunda pazarlama anlayisinda degisim s6z konusu olmustur.

e Bu degisim Philip Kotler ’in de belirttigi gibi; pazarlamanin artik geleneksel
kodlardan 6te dijital kodlarla ifade edilmesi gerekliligi dolayisiyladir (Kotler, 2017).

e Bu gereksinim ayni zamanda miisteriler ve isletmeler arasinda iletisimin yonii
anlaminda da bir degisim anlamina gelmektedir. Daha cok tek tarafli bir iletisim s6z
konusu iken, teknolojinin ilerlemesi ve internet kullannminin artmasi dolayisiyla yeni
durum ¢ift yonlii bir hale biiriinmiistiir (Bulunmaz, 2016).

e Teknoloji ve internetin kullanim1 degisim siirecinde ortaya ¢ikan yenilikler ayni
zamanda iletisimin hizina ve miisteri ihtiyaclarinin doniisiimiine de etki etmistir. Bu
etkilerin isletmeler tarafindan algilanmasi yeni stratejiler ve yeniliklerin 6rgiit blinyesinde
dijital ortamla uyumu noktasinda 6nemli olmustur (Erkan, 2020).

e  Mevcut durum g6z 6niine alindiginda dijital teknoloji alaninda yasanan degisim
siireci pazarlama alan1 yazininda da siklikla ele alinmaya baslanmistir. Bu baglamda

pazarlama yazinina bir¢ok yeni ¢alismanin eklenmesiyle alanin gelisimi saglanmistir
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e Bu calisma, dijital pazarlama alaninda ele alinan ¢aligmalar1 goz Oniine alarak;
alana biitlinciil bir ¢ercevede bakmay1 amaglamaktadir. Bu baglamda calisma yeni bir
bakis agis1 sunarak alana katki saglamay1 hedeflemektedir.

e Sonug olarak, dijital pazarlama sisteminin gelisimi 6rnek bir sektor olarak
network marketing {izerinden analiz edilmeye calisilacaktir. Bu baglamda ¢alismanin
amaci, teknolojinin ve internet yapisinin hizla degisiminin pazarlama anlayisinda da bir

degisim anlamina geldigini ortaya koymaktir.

Dijital pazarlama kavrami, genel 6zellikleri ve gelisimi ele alinacaktir. Ardindan etki

¢emberi konusu ele alinacaktir.

Bu boliimde son olarak network marketing konusu analiz edilmeye ¢alisilacaktir. Bu
boliimde teorik anlamda ¢alismanin altyapisi olusturulmasi amaglanirken, ikinci boliimde
ise uygulama agisindan network marketing sisteminin Tiirkiye’de uygulamalar ele

alinacaktir.

Boylece ikinci boliimde Tiirkiye 6zelinde network marketing sisteminin tarihsel
gelisimi ele alinmaya ¢alisilacaktir. Bu baglamda Tiirkiye ‘de faaliyet gosteren firmalara

ornekler verilecektir.

Sonug olarak, dijital pazarlama sisteminin gelisimi 6rnek bir sektdr olarak network
marketing iizerinden analiz edilmeye calisilacaktir. Bu baglamda ¢alismanin amaci,
teknolojinin ve internet yapisinin hizla degisiminin pazarlama anlayisinda da bir degisim

anlamina geldigini ortaya koymaktir.

Bu c¢ergcevede c¢alisma konunun analiz edilmesinde aragtirmanin smirlilig
cercevesinde bir takim tespitler ortaya koymayir amaclamaktadir. Bu da orneklem
sayisinin 524 adet olusu nedeniyle bize ortaya koydugumuz hedef kitlenin olusumun da

bize gerekli agiklamayi ortaya koyacaktir.

Giliniimiizdeki pazarlama anlayisinda yenilik¢i bir anlayis olarak dijital pazarlama
geleneksel pazarlama anlayisiyla kiyaslandiginda oldukga avantajli oldugu sdylenebilir.
Bu avantajin da ortaya konulmasinda pazarlama yazininda ortaya konulan ¢aligmalarin
cesitliligi ve artis1 gdz oniline alinmalidir. Bu konuda 2019 yilinda yaklasik 295 ¢alisma
yapilmis olmasi 6zellikle dijital pazarlama konusunun giin gegtik¢e konunun dnemini

ortaya koymaktadir.
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Pazarlama anlayisinin degisiminde Ozellikle tiiketici kitlesinin ve anlayiginin da
degismesi 6nemli bir tespittir. Bu kapsamda yapilan arastirmalarda hane halki bilisim
teknolojileri kullanimi, yillara gore bilgisayar ve internet kullaniminda artis oldugu
goriilmektedir (Erkan, 2020).

3.4. Cok Kath Pazarlama/ Network Marketing Uygulanmasi

Cok katli pazarlama veya yaygin bilinen adiyla Network Marketing, sirketlerin
miisteriye ulasmasinda oldukc¢a avantajli bir yontem oldugu sdylenebilir. Temel amacin
misteriye ulagmada ve Triinlin pazarlanmasinda verimin arttirilmast  oldugu

gorlilmektedir.

Tiurkiye’de 1990’Ih yillarda uygulama alant bulan yontem daha sonra hizla
yayginlasmistir. Ancak c¢ok katlh pazarlamanin ortaya c¢ikist 1934 yillarina
dayanmaktadir. Dr. Carl Rehnborg tarafindan kurulan California Vitamin Company bu

konuda 6ncii bir nitelik tasimaktadir.

Yeni nesil pazarlama usulii olarak nitelendirilen bu sistem dogrudan pazarlamanin en
etkili yontemlerinden birisi olarak goriilmektedir. Ozellikle sistemin Avon, Amway vs.

gibi Oncii firmalarla tiim diinyada yayginlastig ifade edilebilir. (Karaman, 2019).

Bu ¢er¢eveden bakildiginda ¢ok katl pazarlama sisteminin genel 6zellikleri kisaca su

sekilde siralanabilir. Elbette bu 6zellikler genisletilebilir.

1. Cok katli pazarlama sisteminde firmalar {rilinlerin tiiketiciye ulastirilmasinda
serbest girisimcileri tercih ederlerken, geleneksel yontemde araci sayisi oldukga sinirli
kalmaktadir.

2. Cok katli pazarlamada mevcut serbest girisimcilerin firmanin yaptig1 indirimler
dolayisiyla aldiklar1 tiriinleri tamamen veya belirli oranda sabit fiyatlarla satarak kazang
elde etmeleri miimkiin olabilmektedir.

3.  Cok katli pazarlama sisteminde firsat anlaminda esitligin olmas1 yaninda kariyer

anlaminda sinirlamanin olmamasi kisisel motivasyon anlaminda olduk¢a 6nemlidir

Network marketing yenilik¢i bir ¢alisma modeli sunmaktadir. Bu model, 6zellikle
kisilerin bir sgirketin {irlinlerini denedikten sonra satmalari sonucunda komisyon

almalariyla uygulama alan1 bulmaktadir.
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Bu cergevede kisi tirlinleri tanitarak baska kisilerin aga katilimini saglar. Aga kattigi
kisi oraninda komisyon alarak, o sirketin bir nevi satig gorevlisi olur. Sistemde {irliniin
kullanilmasi ve tavsiyesi diger kullanicilar agisindan dogrudan etkilidir. Bu durumun
oldukga etkili oldugu sdylenebilir. Sistemde satis yapan kisi hem bireysel hem de

ekibinden elde ettigi kazanca sahip olabilmektedir.

Bu baglamda sistem aracilarin ortadan kaldirilmasi ve iiriiniin daha ucuz fiyatta alimi
dolayisiyla olduk¢a caziptir. Sistem bir franchising modeli olarak goriilmemelidir.

Burada vurgulanmasi gereken nokta sistemde tavsiye ve referansin 6nemli olmasidir

Takimin tiimiine esit firsatlar sunan bu sistemde bilgi ve deneyimden ziyade tamamen
kisinin kendi emegiyle ilintili bir sekilde kazang saglamasi anlaminda oldukca
avantajhdir. Ayn1 zamanda caligma saatlerinin de kisi tarafindan belirlenmesi s6z konusu

olabilmektedir

Network marketing sisteminde basarili olunmasi igin Oncelikle bir is planinin

bulunmasi sarttir. Is planinm olusturulmasinda isin gelistirilmesi 6nemli bir asamadir.

Miisterilerin incelenmesi ve miisterilerin sadik kalmasi i¢in siirecin iyilestirilmesi
gerekmektedir. Kisisel gelisim ¢izgileriyle kisilerin birbirleriyle ve miisterilerle siirekli
iletisim igerisinde oldugu unutulmamalidir. letisimin yaninda amaglarin belirlenmesi ve

mevcut performansin 6l¢iilmesi de oldukc¢a 6nem arz etmektedir.

Bu baglamda siirecin bir disiplin igerisinde siirdiiriildiigli ve 6grenmenin her daim 6n
planda oldugu sdylenebilir. Kisisel gelisimin 6n plana ¢iktig1 bu sistemde, basarinin daim

olabilmesi igin siirekli gelisimin 6ncelikli oldugu ifade edilebilir

Sonug olarak, network marketing kisilerin tiiketiciyle yiiz yilize iletisim kurdugu ve
irtinli dogrudan pazarladigi bir sistemdir. Elbette yukarida kisaca anlatildigi iizere
avantajlar1 ve dezavantajlarryla network marketing olduk¢a kapsamli bir konudur. Ancak
sunu sOylemek dogru bir ifade olabilir. Gilinlimiiz kosullarinda olduk¢a kullanish ve

avantajli bir yéntem oldugu ileri siiriilebilir (SENGUL, 2018).
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Network Marketing Nasil Yapilir

Network marketing sisteminin 6zelliklerine gelisimi kisaca anlatildiktan sonra siirecin
faydali hale getirilmesinde siirecin nasil igledigi lizerinde birtakim degerlendirmeler

yapilacaktir. .

Sitemin yapisal ve iglevsel 6zelliklerinin tanimlandig1 bu siirecte elde edilecek fayda
optimum diizeyde olabilecektir. Bu baglamda sistemin Oncelikli faydasinin kisilere

onemli bir ek gelir kaynagi olmasi1 yoniinde katki sagladigi sdylenebilir.

Elbette gelirin siirdiiriilebilir olmas1 bu faydanin siirekliligi acisindan elzemdir.
Kariyer olanaklari, yeni firsatlar ve 6zgiir bir ortamda calisabilmek gibi avantajlarda

siralanabilir.
Bu siralamada sistemin nasil isledigi ve takip edilmesi gereken adimlar belirtilmistir.

Adim 1: Network marketing siteminde mutlaka iirlin alinmali ve ardindan satist

yapilmalidir.

Adim 2: Satisin yapilmasinda oncelikli olarak yakin cevreden baslatilarak alan
genisletilmelidir. Alanin genislemesi agin biiyiimesine ve kazancinizin artmasina yol

acacaktir. Boylece ciddi bir kazang kapisinin olugmasi miimkiin gériinmektedir.

Adim 3: Bir sonraki siiregte deneyimlerinizi ¢evrenize aktarmaniz ve onlarinda

sattiklari iirtinler tizerinden komisyon almaniz s6z konusu olabilecektir

Goriildigi tizere sistemin islevselliginde gevre faktorii olduk¢a 6nemli goriinmektedir.
Yakin ¢evrenizden baglayarak siirecin gelistirilmesi nihayet kazancinda dogru orantili

artmasina yol acacaktir.

Ozellikle dijitallesmeyle birlikte sosyal medyanimn gerek satis gerekse de iiye bulma

yoniiyle oldukc¢a avantajli oldugu sdylenebilir.

Bu baglamda network marketing firmalar1 6zellikle sundugu avantajlar agisindan
onemlidir. Temsilcilerin de avantajlarinin bu oranda oldukga fazla oldugu sdylenebilir.
Erken saatlerde igyerine gitme, ayni maasin alinmasi ve caligma hayatinda alt dist

iliskisinin olumsuzluklar1 bu sistemin avantajli olmasinda 6énemli bir rol oynamaktadir.

Network marketing firmalarinda temsilcilerin ise girmelerinde elde edecekleri

avantajlar olduk¢a 6nemli rol oynamaktadir.
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Bu avantajlar su sekildedir.

Kisiler kiigiik bir sermeye ile is kurma firsatin1 yakalarlar.

Calisma saatlerinde esneklik s6z konusu olabilir.

Iyi kazang elde edilebilmesi miimkiindiir.

Kisilerin birlikte ¢alismak istedikleri insanlarla ¢alismas1 miimkiindiir.
Is ortaminda kendilerini gelistirebilirler.

Ayni1 zamanda sayginlik ve itibar sahibi olmalar1 s6z konusudur.

N o a &~ w D oe

Sistemde erken emeklilik ve miras birakilmasi mumkiindir.

Tim bu bilgiler 1518inda son dénem yenilik¢i pazarlama yontemi olan network
marketing modelinin uygulanmasinda sistemin yasal olup olmadigr sorusu akla
gelmektedir. Network marketing sisteminin gerek diinyada gerekse de Tiirkiye yaygin
olarak kullanildigr 6nceki kisimlarda siklikla ifade edilmistir. Bu kapsamda sistemin

yasal oldugunu sdylenebilir.

Sektoriin gerek satig gerekse de pazarlama anlaminda yasal diizenlemelerle korumaya

alindig1 ve hukuki ¢erceveye sahip oldugu ifade edilebilir.

E-Ticaretin resmi olarak 2014 yilinda “6563 Sayil1 Elektronik Ticaretin Diizenlenmesi
Hakkinda Kanun’la yasallasmistir. 2015 yilinda da “Is Yeri Disinda Kurulan Sozlesmeler

=19

Yonetmeligi” ile network marketing sisteminin hukuki alan1 olusturulmustur.

Bu siire¢ gerek yasal gerekse de yasal olmayan firmalarin ayirt edilmesinde oldukca

onemli bir yer tutmaktadir

Sonug olarak; gerekli hukuki diizenlemelerle dogrudan satigin tanimlanmasi network
marketing sektoriiniin de yasalligi anlaminda olumlu gelismelerle uygulama alani
bulmustur. Network marketing sirketlerinin vergi miikellefi olmalar1 ve yasal anlamda
devlet denetimine tabi olmalari durumu sistemin yasal oldugu konusunda siiphe

duyulmamasi gerektigini bir kez daha gostermesi agisindan onemlidir.
Network Marketing Hayatimiza Neler Katar?

Network ¢evre aginin size kattiklar1 saymakla bitmez. Network marketing de ise ag

pazarlama yapariz. Fakat hem pazarlamasi hem kendisi bize en ¢ok “cevre kazandirir.

e Tamistigimiz kisiler sayesinde, ¢evremiz kendiliginden biiyfir.

e Biiyliyen ¢evremiz sayesinde ihtiyacimiz olan seylere daha kolay ulasiriz.
44



e Ornegin normalde asla tamisamayacagimiz kisileri, tamdiklarimzin tamdiklar:

sayesinde taniriz

Gelencksel pazarlama ve dijital pazarlama arasindaki farklardan biri, dijital
pazarlamada geleneksel olana gére zamanin daha kisa olabilmesi ve sonuglarin daha
kolay izlenebilmesidir. Ancak bu sonuglarin aninda geri dondiigii anlamina gelmez.
Ayrica her pazarlma kampanyasinda; kampanya basladiginda ve sonuglari gérmeye

baslayincaya kadar gegen bir araya ihtiyag vardir.

Sosyal medya takipgi sayis1 Bagsarili bir dijital pazarlama stratejisi i¢in 6nemlidir. Bu
diistince yanlhistir. Takip¢i sayisi, dijital pazarlam stratejisinin basarisini 6lgmek icin
onemli bir kriter olmakla beraber, bu tek basina yeterli degildir. Bunun yani sira, sadik
miisterilerin sayis1 ve marka bilinirligi de 6nemli faktordiir. Ancak pazarlama stratejisi

icin kriter hedef kitleye nasil ulasildig1 ve onlarin markay1 nasil algiladigidir

3.5.Network Marketing Sirketleri

Network marketing sisteminin tanimlanmasindan sonra sisteminin siirdiiriilebilirligini
saglayan sirketlerin kisaca belirtilmesi yerinde olabilir. Bu sirketlerin 6zellikle artis
gosterdigi 2020 sonrast siirecte Ozellikle 6ne ¢ikan sirketler su seklidedir. Amway,

Oriflame Cosmetics , Avon Products Inc., Herbalife Ltd., vs. sirket sayilabilir.

Ancak network marketing sisteminde {ilkenin kosullar1 ve yapisinin da 6nemli oldugu
gozden kacirilmamalidir. Tiirkiye 6zelinde firmalarin pazarlama stratejisinde bu hususa
dikkat etmeleri gerekmektedir. Bu baglamda gerek ekonomik gerekse de toplumsal
yapinin uluslararasi alanda g6z oniine alinarak birtakim yenilik¢i anlayislarla ele alinmasi

gerekmektedir.

Ekip icerisinde basarinin saglanmasi bireyin bu ¢er¢evede kendini motive etmesine
baglidir. Hayatin para kazanmaktan 6te farkli bir felsefeye sahip oldugu diisiincesi kisinin

sahip oldugu giicii ortaya koymasinda olduk¢a 6nemli bir kaldirag islevi gormektedir.

Genel degerlendirme yapilirsa, dijital pazarlama o6zellikle 1990 sonrasinda hizla
gelisen teknoloji ve internet yapisiyla giindemde siklikla yer alan bir yontem olarak yer
almigtir. Stire¢ ilerlediginde ag pazarlama veya network marketing modeliyle dijital

pazarlama farkli bir uygulama hizla yayilmis ve tiiketiciler tarafindan ragbet gérmiistiir.
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Uluslararas1 alanda yaklasik 70 yillik gegmise sahip modelin dijitallesmeyle yayginlik
kazanmasi sistemin islevselligi agisindan oldukca 6nemlidir. Sistemin kisaca anlatildigi

birinci boliimde teorik altyap1 olusturulmaya ¢alisilmistir.

Network marketing modelinin Tiirkiye agisindan degerlendirildigi bu boliimde
ekonominin ve tiiketicinin bu yenilik¢i yontemden ne oranda etkilendigi ortaya

konulmaya ¢alisilacaktir.
Tiirkiye’de Network Marketing

Ulkemiz de 1990 yilinda baslayan bu ticari sektdr oncelikle insanlarin zihninde

magdur konumunda olduklar1 bir sektor olarak yer bulmustur.

2015 yilinda ¢ikartilan yonetmelik ve Tiiketici Kanunu kapsaminda network
marketing ve diger sistemler olan Saadet Zinciri ve Ponzi sistemleri arasinda var olan
farklilik belirgin hal almistir. Bu baglamda saadet zinciri veya network sirketi ad1 altinda

farkli amaglar giiden bir nevi dolandiricilik faaliyetlerin yiiriitiildiigii ileri siiriilebilir.

Tirkiye’de saadet zinciri vakasi 1990’11 yillarda ortaya ¢ikmistir. Ponzi oyunu olarak
da ifade edilebilecek bu siirecin katilimcilara siirece dahil olmalar1 karsiliginda prim

O0demesi yapilacagi seklinde ifade edilmistir.

Bu zincirin yonetici olan Kenan Seranoglu asir1 liiks harcamalar1 ve verdigi parti
dolayisiyla medyada genis yer tutmustur. Uyelerin sikdyetleri dolayisiyla ele gegirilen
yuklii miktarda para yurt disini ¢ikarilmak istenirken durdurulmustur. Tiim bu olumsuz
siiregler neticesinde devletin miidahalesiyle 1998 sirket kapatilmistir (TANRIVERDI,
2023).

Network marketing sisteminin bu tiir sistemlerle kiyaslanmas1 miimkiin degildir. Titan
zincirlerinin yasak oldugu {ilkemizde network marketingle titan zincirleri arasinda
mevcut ayrim net olarak ortaya konulmustur. Bu baglamda yasal ve yasal olmayan
yapilarin ayrimi olduk¢a 6nemlidir. Sisteme dahil olan insanlarin bu siireci dikkatli bir

sekilde degerlendirmeleri gerekmektedir.

Network marketing sektorii ele alindiginda sektorde farkli meslek gruplarmin yer
aldig1 goriilmektedir. Bu baglamda memurlarinda sektérde alim satim yaptiklari ve

kazang sagladiklar1 sOylenebilir.
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Memurlarin network marketing sektoriine dahil olmasi1 noktasinda degerlendirilmesi
gereken ilk baslik, iilkenin icerisinde bulundugu ekonomik ve toplumsal kosullardir. Bu

kosullarin analiz edilmesinde ekonomik krizlerin olduk¢a 6nemli oldugu sdylenebilir.

Ekonomik krizlerin iilkelerin her alanda degisiminde ve doniisiimde etkili faktorler
oldugu soylenebilir. Bu baglamda insanlarin asgari yasam diizeylerinin belirli bir

seviyede kalmasi sektoriin cazibesini daha da arttirmastir.

Memurlarin Ticaret Kanunu’na gore ticari faaliyette bulunmalar1 yasaklanmistir. Bu
baglamda, network marketing faaliyetinde bulunan memurlarin disiplin cezas1 almalari
s0z konusu olabilir. Dolayisiyla hukuki anlamda memurlarin yaptig1 faaliyetlerin dikkatle

degerlendirilmesi ve analiz edilmesi gerekmektedir.

Tirkiye o6zelinde network marketing sistemi kisaca aciklandiktan sonra sistemin
ekonomiye ve tiiketiciye etkileri degerlendirilecektir. Bu degerlendirmede 6rnek sirketler
ele alinarak sirketlerin hem kurumsal anlamda hem de ekonomiye etkileri anlaminda

yakaladiklar1 katma deger ele alinmaya ¢aligilacaktir.
Tiirkiye’ Deki Hizmet Veren Network Marketing Firmalar

Tiirkiye pazarinda yabanci menseli bir¢ok firma yer almaktadir. Yerli firmalarinda
sistemde yer aldiklar1 sdylenebilir.. Diinyada ise her yil aciklanan cirolarla en ¢ok
kazandiran firmalar listelerde yer bulmaktadir. Ornegin, Amway, Herbalife, Avonve
Tupperware bunlarin baglicalaridir. Simdi hem diinyada hemde Tiirkiye ekonomisine etki

eden ve basarili olarak nitelendirilen bu firmalar1 kisaca incelemeye calisalim.

Hali hazirda yillik gelir 15 milyar dolar olup, Tiirkiye’deki satis tutari ise 500 Milyon
TL’dir. Network Marketing sistemine {iye olmak isteyenler i¢in ideal firmalardan biridir.
Amway sirketinin temel ilkeleri; aile kavrami, 6zgiirce diisiinebilme, umut ile yagamak
ve odiilii sistemdir. Sirketin basarisini, ¢alisanlarina saglamig oldugu bu kavramlardan
dolay1 kendi girisimcilerine bor¢ludur. Miisteri ve hizmet odakli olduklarini belirten

sirket, 20 yildan daha uzun bir zamandir Tiirkiye’de faaliyetlerini siirdiirmektedir.

Herbalife sirketi, gida ile takviye iirlinleri satis1 yapmaktadir. Network Marketing
sirketleri arasinda en fazla biliylimeyi gosteren bir sirkettir.Sirket New York Borsasinda

islem goren bir sirkettir. Dlinyada doksandan fazla iilkede faaliyetlerini siirdiirmektedir.
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Avon ise kozmetik ve kisisel bakim iirlinleri satis1 yapan sirketidir. 6 Milyondan daha
fazla satis temsilcisi olan bir Network Marketing sirketidir. Degerler; ¢alisanlarina ve
miisterilerine kars1 benimsedigi, alcak goniilliiliik, diirtistliik, saygi, inang¢ ve giivendir.
Tiirkiye’de faaliyet gosteren sirket sosyal sorumluluk ve kadinlara yonelik projelerde yer

alarak kadmlarimizin giiglenmesini destekleyerek egitimler vermektedir.

Tupperware sirketinin degerleri ise kadinlar1 ve onlarin ailelerini egitmek, hayatlarina
151k tutmak ve basarilarini takdir etmektir. Kadin ¢alisma hayatina 6zendirmek, bu yonde
yatirimlar yapmak, ekonomik bagimsizligina kavusturmak, iilke ekonomisine katkida

bulunmak, 6z giiven sahibi kadin oranini en {ist seviyeye ¢ikarmaktir.

3.7.Network Marketing Cirolari

Network Marketing sektériinde diinyanin en iyi 100 sirketin cirolar1 agiklandi. Ilk
50’de Tiirkiye de Farmasi sirketi 447 milyon dolar ciroyla 30. Sirada yer alarak
Tiirkiye'de iki y1l iist iiste bu siralamada yer alan ilk firma olma 6zelligi tasimaktadir. i1k
ti¢ siray1 1. sirada Amway 8,5 Milyar dolar, 2. sirada Natura & Co 7,16 Milyar dolar ve

3. sirada Herbalife 5,5 Milyar dolar ile sirlama da yer almistir
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Tablo-15 Network Marketing Cirolar:

S|<|roa Sirket Ciro 2020 Sriul;) a Sirket 50'58
Nature’s Sunshine
1 | Amway $8.5B 33 Products, Inc. $385M
2 | Natura &Co $7.16B 34 | Privit $363M
3 | Herbalife $5.5B 35 | Hy Cite Enterprises $341M
4 | Vorwerk $4.48B 36 | Pure Romance $312M
5 | COWAY $2.8B 37 | Vestige Marketing $312M
6 | Nu Skin $2.5B 38 | Fordays $302M
7 | Primerica $2.2B 39 | Menard $302M
8 | Young Living $2.2B 40 | New U Life $272M
9 | eXp Realty $1.8B 41 | Pro-Partners $269M
10 | PM-International $1.71B 42 | Noevir $253M
11 | Tupperware $1.70B 43 | Naturally Plus $234M
12 | Atomy $1.48B 44 | LifeVantage $230M
13 | Oriflame $1.38B 45 | Immunotec $220M
14 | USANA $1.14B 46 | Gifarine $208M
15 | Ambit Energy $1.12B 47 | BearCereju $196M
16 | Telecom Plus $1.09B 48 | Best World Lifestyle (BWL) | $195M
17 | POLA $969M 49 | Princess House $195M
18 | Medifast/OPTAVIA | $935M 50 | Usborne Books and More | $192M
19 | Scentsy $893M 51 | KK ASSURAN $187M
20 | Beachbody $880M 52 | ASEA Global $178M
20 | Belcorp $880M 53 | Xyngular $171M
22 | Arbonne $847M 54 | Mannatech $153M
23 | MONAT Global $804M 55 | MARUKO $148M
24 | Color Street $597M 56 | Charle $146M
25 | Omnilife $573M 57 | DIANA $134M
26 | Yanbal $536M 58 | APLgo $125M
27 | MIKI $515M 59 | Youngevity $121M
28 | Plexus Worldwide | $509M 60 | Nefful International $117M
9 | NewAge Inc. $480M 61 | Limelife by Alcone $113M
30 | Farmasi $447TM 62 | NARIS $111M
31 | Faberlic $409M 63 | inCruises $107M
32 | New Image International | $403M 64 | C’Bon Cosmetics $104M

Kaynak: (USLU, 2023).

Farmasi bunu basaran ilk Tiirk firmasi olarak diger Tiirk firmalarina da hem ilham
kaynagi hem de rol model olma yolunda muhtesem bir basar1 elde etmis bulunmaktadir

(USLU, 2023),
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BOLUM 4 ARASTIRMANIN YONTEMI

4.1. Arastirmanin Amaci

Bu arastirma; pazarlamanin Tirkiye pazarinda nasil ve ne hizla gelistigini, uygulama

noktasinda da ele aldigimiz Network Marketing sisteminizde ekonomiye ve is kurmak

isteyen girisimcilere ne denli faydali oldugunu olumlu ve olumsuz yonleriyle irdelemektir

Bu arastirma ile;

1
2
3
4.
)
6

Pazarlamanin ge¢irdigi evreler
Modern Pazarlamaya gecis
Internetin kullanilmas ile E-Ticaret uygulamalarinin baglamasi

Network sisteminin uygulanmaya baslamasi

. Network sisteminin yayginlagmasi ve yapan sirketlerin artmasi

. Network sisteminin topluma ve ekonomiye etkileri amaclanmaktadir.

4.2. Arastirmanin Onemi

Pazarlamada sosyal medya ile gelisen iletisim ve iliskilerini, yeni sirketlerin ortaya

¢ikisi, pazarin biiylimesi sonucu ekonomi ve bu isle mesgul olan Networker’larin sayisal

ve gelir diizeylerinin sisteme bagli olarak gelismesi sonucu bu sektdriin oldukca

bliylimesine neden olmustur. Yapmis oldugum bu c¢alisma almis oldugum egitimlerinde

bir pargasi olup bu sektérde arastirma yapmak isteyenler i¢in bir kaynak niteliginde

olacaktir.

4.3. Arastirmanin Hipotezleri ve Arastirma Sorulari

o ok~ w N oE

Katilimeimin Cinsiyeti?

Liitfen hangi yas aralifinda oldugunuzu belirtiniz?
Calisma durumunuzu belirtiniz?

En ¢ok Kullandigimiz Sosyal Medya Platformu?

Sosyal Medyay1 giin i¢inde kullanma sikliginiz?

Sosyal Medyada ilginizi Ceken Paylasimlar1 Siralayiniz?
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7. Sosyal Medyayr Ne Amacla Takip Ediyorsunuz, onem sirasina gore

isaretleyiniz?
8. Sosyal Medyada aligverislerinizde onceliginiz hangisidir?
0. Sosyal medyada karsiniza ¢ikan iiriin reklamlarini izler misiniz?
10. Sosyal Medyay1 Reklamsiz Takip Etmek i¢in On Odeme Yapar misiniz?
11. Sosyal Medyada iiriin reklamlarini tiklayarak satin alma yapar misiniz?
12. Uriin alisverisi 6ncesinde asagidakilerden hangisi/hangileri 6nemli
siralaymiz?
13. Uriin aligverisinde sizin i¢in hangisi énemli siralayiniz?
14, Ag pazarlamasi(Network Marketing) yolu ile satis yapan firmalardan

aligveris yapar misiniz?

15. Sosyal Medyada Network Marketing yolu ile en az bir kez aligveris

yaptiginiz bir firmay1 igaretleyiniz.

16. Dogrudan satis yapan firmalar reklam maliyetlerinin tamamini tistlenmek

yerine araci lyeler ile biiylimeyi tercih ediyorlar. Bu iiyelerin hangi mecralardaki

tanitimlarinin daha etkili oldugunu diistiniiyorsunuz?

Aragtirmada yer alan katilimcilarin demografik 6zellikleri degerlendirilmistir. EI de

edilen sonuglara gore; katilimcilarin %50,5’inin  kadin, %49,5’inin erkek oldugu

saptanmistir.

Katiimcilarin Demografik Ozellikleri

N %
Cinsiyet
Kadin 264 50,5
Erkek 259 49,5
Yas
15-20 5 1,0
21-34 55 10,5
35-44 165 31,5
45 - 55 298 57,0
Calisma Durumu
Calismiyor 165 31,5
Devlet Kurumunda Caligiyor 119 22,8
Kendi Isini Yapiyor 119 22,8
Ogrenci 13 2,5
Ozel Sektdrde Calistyor 107 20,5
Toplam 523 100
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Katilimcilarin %1’inin 15 — 20 yas, %10,5’inin 21 — 34 yas, %31,5’inin 35 — 44 yas
ve %57 sinin 45 — 55 yag grubunda yer aldig1 belirlenmistir. Katilimcilarin %31,5’inin
calismadigl, %22,8’inin devlet kurumunda calistigi, %22,8’inin kendi isini yaptigi,

%2,5’inin 6grenci oldugu ve %20,5’inin 6zel sektdrde calistigi tespit edilmistir.

Evren 1048 kisiden olusmakta olup Orneklem olarak 524 kisi ile Anket Formu
olusturulmustur. Anket Formu, Halk Egitim Merkezinde olan egitimci 105 6gretmen ve

kurslara katilan 18 yas ve 55 yas arasindaki kursiyerler ile yapilmistir.

Katihmecilarin Sosyal Medya Kullanimlarina iliskin Bilgileri

N %
En Cok Kullanilan Sosyal Medya Platformu
Facebook 94 18,0
Instagram 362 69,2
X(Twitter) 67 12,8
Giinliik Sosyal Medya Kullamim Sikhig:
Hi¢ Kullanmiyor 14 2,7
1 -2 Saat 339 64,8
3 -5 Saat 147 28,1
6 Saat ve Ustii 23 4.4
Sosyal Medyada lgi Ceken Paylasimlar
Moda ve Tekstil 168 321
Teknoloji ve Inovasyon 252 48,2
Saglik Tavsiyeleri ve Vitaminler 207 39,6
Dogal ve Organik Gidalar 135 25,8
Kozmetik 58 11,1
Yemek 190 36,3
Magazin 56 10,7
Diger 221 42,3
Sosyal Medya Kullanim Amaci
Giindem Takibi 372 71,1
Egitim ve Bilgi Edinme Amagh 323 61,8
Aligveris Yapmak 95 18,2
Kisisel Hesap Yo6netimi 95 18,2
Diger 80 15,3
Toplam 523 100

Arastirmada yer alan katilimcilarin sosyal medya kullanimlarina iliskin bilgileri
degerlendirilmistir. Elde edilen sonuglara gore; katilimcilarin en ¢ok kullandiklar1 medya
platformu %18’inde Facebook, %69,2’sinde Instagram ve %12,8’inde X (Twitter) olarak
belirlenmistir. Katilimcilarin %2,7’sinin hi¢ sosyal medya kullanmadigi, %64,8’inin
giinde 1 — 2 saat, %28,1’inin giinde 3 — 5 saat, %4,4’linde giinde 6 saat ve {istlinde sosyal
medya kullandig1 saptanmustir. Katilimeilar i¢in sosyal medyada ilgi ¢eken paylasimlar
arasinda birinci sirada %48,2 oranla teknoloji ve inovasyon, ikinci sirada %42,3 oranla
diger paylasimlar ve ti¢ilincii sirada %39,6 oranla saglik tavsiyeleri ve vitaminler yer aldig1
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belirlenmistir. Bu sosyal medyada ilgi ¢eken paylasimlari sirasiyla yemek (%36,3), moda
ve tekstil (%32,1), dogal ve organik gidalar (%25,8), kozmetik (%11,1) ve magazin
(%10,7) takip etmektedir. Katilimcilarin sosyal medya kullanim amaglari arasinda birinci
sirada %71,1 oranla giindemi takip etmek, ikinci sirada %61,8 oranla egitim ve bilgi
edinme ve iiclincii sirada %18,2 oranla aligveris yapmak ve kisisel hesap yonetimi yer

aldig1 saptanmaktadir.

Bu arastirmada betimsel analiz ve c¢ikarimsal istatistik kullanildigindan dolay1
tanimlama ve oranlar belirtilmektedir. Bu ¢alismada kullanilan gecerlilik ve giivenilirlikle

ilgili kullanilan bir 6l¢egimiz yoktur.

Katihmcilarin Sosyal Medyada Alisveris Yapma Durumlarina liskin Bilgileri

N %
Sosyal Medyada Alisveris Onceligi
Finans 231 442
Eglence 78 149
Gida 145 277
Ev tekstili 73 140
Ev Aletleri 9% 184
Giyim 203 38,8
Kozmetik 49 94
Seyahat 95 18,2
Sosyal Medyada Cikan Uriin Reklamlarim izleme
Evet 40 76
Bazen 237 453
Hayir 246 47,0
Sosyal Medyada Reklamsiz Takip Etmek Amaciyla On Odeme Yapma
Evet 63 12,0
Hayir 460 88,0
Sosyal Medyada Uriin Reklamlarina Tiklayarak Satin Alma
Evet 31 59
Bazen 136 26,0
Hayir 356 68,1
Uriin Alisverisi Oncesi Onemli Unsurlar
Fenomenleri takip etmek 25 438
Cevremde giivendigim kisilerin/tanidiklarimin deneyimleri 246 47,0
Arama motorlarini kullanmak 148 28,3
Kullanici yorumlarini takip etmek 321 61,4
Diger 74 141
Uriin Ahsverisinde Onemli Unsurlar
Giivenilirlik 471 90,1
Hizli kargo 142 27,2
Firsatlar ve kampanyalar 242 46,3
Odeme opsiyonlari 105 20,1
Diger 31 59
Ag Pazarlamasi (Network Marketing) Yolu ile Satis Yapan Firmalardan Alsveris
Yapma
Hi¢ Duymadim 144 275
Saadet zinciri olarak da adlandirilan bir dolandiricilik oldugunu diisiiniiyorum 60 11,5
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Giivendigim hesaplarin 6nerilerini (#isbirligi) dikkate alirim 226 43,2

Aligverig yapiyorum 93 178
Sosyal Medyada Network Marketing Yolu ile En Az Bir Kez Alsveris Yapilan Firma

Hig¢ Aligveris yapmadim 299 57,2
Amway 34 65
Avon 31 59
Farmasi 45 8,6
Herbalife 14 27
Forever Living 6 1,1
One More International 3 06
Atomy 2 0,4
Diger 89 17,0
Dogrudan Satis Yapan Firmalarin Kullandiklar1 Araci Uyelerin Etkili Oldugu Mecra

Facebook 25 48
Instagram 212 40,5
Youtube 53 10,1
Mecra farketmez, tanidigim kisilerin deneyimlerine giivenirim 145 27,7
Diger 88 16,8
Toplam 523 100

4.4. Arastirmanin Simirhhklar:

Arastirmada yer alan katilimcilarin sosyal medyada aligveris yapma durumlarina
iliskin bilgileri degerlendirilmistir. Elde edilen sonuglara gore; katilimcilarin sosyal
medyada aligveris Oncelikleri arasinda birinci sirada %44,2 oranla finans, ikinci sirada
%38,8 oranla giyim ve lg¢iincii sirada %27,7 oranla gidanin yer aldigi belirlenmistir.
Katilimcilarin sosyal medyada aligveris onceliklerini sirasiyla ev aletleri (%18,4), seyahat
(%18,2), eglence (%14,9), ev tekstili (%14,0) ve kozmetik (%9,4) takip etmektedir.
Katilimcilarin sosyal medyada ¢ikan {iriin reklamlarimi %7,6’sinin izledigi, %45,3 inlin
bazen izledigi ve %47 sinin izlemedigi belirlenmistir. Katilimcilarin %12’sinin sosyal
medyada reklamsiz takip etmek amaciyla 6n 6deme yaptigi, %88’inin sosyal medyada
reklamsiz takip etmek amaciyla 6n 0deme yapmadigr saptanmistir. Katilimcilarin
%35,9’unun sosyal medyada {irtin reklamlarina tiklayarak satin aldigi, %26’sinin sosyal
medyada iiriin reklamlarina tiklayarak bazen satin aldig1 ve %68,1’inin sosyal medyada

iriin reklamlarina tiklayarak satin almadigi tespit edilmistir.

Katilimcilarin {iriin aligverisi 6ncesi 6nemli gordiikleri unsurlar arasinda birinci sirada
%61,4 oranla Kullanic1 yorumlarini takip etmek, ikinci sirada %47 oranla ¢evremde
giivendigim kisilerin/tanidiklarimin deneyimleri ve iiciincii sirada %28,3 oranla arama
motorlarin1 kullanmak yer aldigi belirlenmistir. Katilimecilarin {irin aligverisi oncesi

onemli gordiikleri bu unsurlart sirasiyla diger unsurlar (%14,1) ve fenomenleri takip
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etmek (%4,8) takip etmektedir. Katilimcilarin {iriin aligverisinde 6nemli gordiikleri
unsurlar arasinda birinci sirada %90,1 oranla giivenlik, ikinci sirada %46,3 oranla firsat
ve kampanyalar ve l¢iincii sirada %27,2 oranla hizli kargonun yer aldig1 saptanmistir.
Katilimcilarin tiriin aligverisinde 6nemli gordiikleri bu unsurlari sirastyla 6deme opsiyonu
(%20,1) ve diger unsurlar (%5,9) takip etmektedir. Katilimcilarin ag pazarlamasi yolu ile
satis yapan firmalardan aligveris yapma durumunu %27,5’inin “Hi¢ Duymadim”,
%11,5’inin “Saadet zinciri olarak da adlandirilan bir dolandiricilik oldugunu
diisiiniiyorum”, %43,2’sinin “Giivendigim hesaplarin 6nerilerini (#isbirligi) dikkate

alinm” ve %17,8’inin “Aligveris yapiyorum” olarak ifade ettikleri saptanmustir.

Katilimeilarin  %57,2’sinin  sosyal medyada Networking Marketing yolu ile hig
aligveris yapmadigi belirlenmistir. Sosyal medyada Networking Marketin yolu ile
aligveris yapan katilimcilarda aligveris yaptiklar1 firmalar arasinda birinci sirada %17
oranla diger firmalar, ikinci sirada %8,6 oranla Farmasi ve tiglincii sirada %6,5 oranla
Amway’in yer aldigi belirlenmistir. Bu firmalar1 sirasiyla Avon (%5,9), Herbalife
(%2,7),Forever Living (%1,1),0One More International (%0,6) ve Atomy (%0,4) takip
etmektedir. Katilimeilarin dogrudan satis yapan firmalarin kullandiklar araci iyelerin
etkili oldugu mecralar1 %4,8’inin “Facebook”, %40,5’inin “Instagram”, %10,1’inin
“Youtube”, %27,7’sinin “Mecra fark etmez, tamidigim kisilerin deneyimlerine

giivenirim” ve %16,8’inin “Diger” olarak ifade ettigi saptanmustir.

Bu arastirma sinirliliklar1 istanbul Cekmekdy ilgesinden yasayan dgretmen ve

yetigkin 18-55 yas arasindaki kisileri kapsamaktadir.

4.5. Arastirmada Veri Toplama ve Yontem

Bu arastirmada 524 kisi ile anket formu diizenlenmis olup bu 6rneklem basar ile
sonuclanmistir. Alinan sonug¢ hedef kitleyi temsil etmektedir. Bu aragtirmada yontem

olarak da betimsel analiz yontemi kullanilarak sonug elde edilmistir.

4.6. Arastirmanin Bulgularn

Yapilan c¢aligma neticesinde sosyal medya iizerinden yapilan internet aligveris

oranlarina bakildig1 zaman finansal aligveris ilk sirada bulunmaktadir. Finansal anlamda
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yapilan satiglara yonelik hazirlanan reklamlarin incelenerek digerlerinden farkli olarak

kullanilan teknikleri ve igerik hazirlama stratejilerini 6grenmek ve uygulamak onerilir.

Instagram platformunun web ve mobil uygulamalarinin  kullanilabilirlik ve
ergonomiklik gibi diger platformlara gore kullanicilarda 6ncelik uyandiracak etkenlerinin

arastirilmasi onerilir.

Uygulamalarin kullanicilara gliven vermesi adina yapilan ¢aligmalar ve giivenlik
dereceleri hakkinda ara sira hatirlatma mesajlar1 vermek icin ¢alismalar yapilmasi

Onerilir.

Izlenebilir iceriklerin diger igeriklere gére kullanicilarin daha ¢ok ilgisini cekmesi
bilgiyi daha kisa ve 6z bir sekilde aktarmasidir, dolayist ile diger igerikler i¢in de ayni

tasarim stratejisi ile icerik tiretilebilir ve tasarlanabilir.

Ag Pazarlamasi ile hi¢ aligveris yapmamis kisilere yonelik tesvik kampanyalar1 ve
daha fazla reklam verilmesi, reklamlarin bélge ve zaman dilimleri analizlerine dikkat

edilerek verilmesi Onerilir.,

4.6. Arastirmanin Zamani

01 Aralik 2023 — 30 Nisan 2024 tarihlerini kapsamaktadir.
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SONUC VE ONERILER

Arastirma yapilan kitle igerisinde sosyal medyada Ag Pazarlamasi yolu ile alisveris
yapan kisilerden ¢ogunlugun alternatif gosterilen firma ve sektorler baz alindiginda
saglik, bakim ve kozmetik alanlarinda yaptiklar1 aligveris oranlarmin digerlerine gore

daha fazla oldugu goriilmiistiir.

Sosyal medyada ilgi ¢eken paylasimlar arasinda en ¢ok dikkat ¢eken paylasimlarin

finansal paylasimlar oldugu goriilmiistiir.

Sosyal medya kullanim 6nceligine gore en ¢ok ilgi duyulan platform Instagram oldugu

goriilmiistir.

Sosyal medyada kullanicilarinin cinsiyet oranina gore degerlendirilmesi sonucunda ilk

sirada kadin kullanicilarin oldugu gortilmiistiir.

Sosyal medya kullanicilarinin platform tercih etme kriterleri incelendiginde referans

araciligi ile platform tercih etmelerinin ikinci sirada oldugu goriilmiistiir.

Yapilan ¢alisma incelendiginde sosyal medya kullanicilarina hitap eden igeriklerde

oncelik olarak izlenebilir icerikler gelmektedir.

Sosyal medyada Ag Pazarlamasi yolu ile aligveris yapma oranlart incelendiginde
heniiz bu yontem ile hi¢ aligveris yapmamis kisi sayisinin 6nemli bir oranda oldugu

gorilmiistiir.

Yapilan calisma incelendiginde sosyal medyada verilen iiriin reklamlarina tiklayarak

aligveris yapma oranlarinin yaridan az oldugu goriilmiistiir.

Katilimcilarin cevaplar incelendiginde sosyal medya kullanicilarin aligveris yapma

kriterlerinden ilk sirada gilivenilirlik geldigi goriilmektedir
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