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DIJITALLESME

Dijitallesme siireci, modern teknolojilerin bireylerden isletmelere, toplumlardan kiiresel ekonomiye
kadar her diizeyde koklii doniigiimler yarattigi bir donemi ifade eder. Bu doniigiim, analog bilgilerin
dijital forma doniistiiriilmesiyle baslayan bir yolculuktan, dijital teknolojilerin tiim siireglere entegre
edilip stratejik bir temel haline geldigi dijital isletme kavramina kadar uzanir. Dijitallestirme,
dijitallesme siirecinin ilk adim1 olarak bilgilerin dijitallestirilmesini saglarken, dijitallesme, bu
dijital verilerin is siireglerine entegre edilmesiyle daha genis bir perspektif sunar. Siirecin ilerleyen
asamalarinda, dijital doniisiim isletmelerin yapisal degisikliklerle dijital teknolojileri stratejik avantaj
haline getirdigi bir evreye doniislir. Nihayetinde, bu yolculuk dijital isletme kavramiyla sonuglanir ve
dijital teknolojilerin igletmelerin temelini olusturdugu, yenilik¢i, ¢evik ve miisteri odakli bir yap1
ortaya cikarir.

Dijital ve Analog Kavramlar

Dijital kavrami, Latince “digitus” kelimesinden gelir ve "parmak" veya "say1" anlamina gelir.
Sayilarla ifade edilen bilgiler, 6zellikle dijital sistemlerdeki temel yap1 taslaridir.

Analog kelimesi, Yunanca "analogos" kelimesinden tiiremistir ve "orantil1" veya "esdeger" anlamina
gelir. Bu kdken, analog sistemlerin temel 6zelliklerinden biri olan, bilgiyi siirekli ve gercek diinya
olaylarina benzer bir sekilde temsil etme fikrini yansitir.

Dijitallestirme Kavrami

Dijitallestirme ve Dijitallesme, birbirine sik¢a karigtirilan ancak birbirinden farkli siirecleri ifade
eden iki temel kavramdir.

Dijitallestirme, analog bilgilerin dijital forma déniistiiriilmesi siirecini ifade eder. Bu siireg, fiziksel
veya analog bir kaynagin, elektronik cihazlarin isleyebilecegi dijital bir formata aktarilmasini igerir.
Dijitallesme Kavrami

Dijitallesme (Digitalization), dijitallestirmenin bir adim dtesine gegerek, dijital teknolojilerin is
siireglerine, stratejilere ve operasyonlara entegre edilmesini ifade eder.

Dijitallesme siireci, sadece bilgi formatini degistirmekle kalmaz, ayn1 zamanda igletmelerin is
stireglerini nasil yiiriittiigiinii, bireylerin ise teknolojiyle etkilesim kurma bi¢imlerini koklii bir sekilde
doniistiirerek, her sektérde yenilik ve verimlilik i¢in yeni imkanlar saglar.

Dijitallesme ve dijitallestirme, modern teknolojilerin insanlara ve isletmelere entegrasyonunda
birbirini tamamlayan iki asamadir. Dijitallestirme, veriyi islenebilir hale getirirken, dijitallesme bu
veriyi kullanarak daha verimli, yenilik¢i ve kullanici odakl: sistemler olusturmay1 hedefler.

Dijital Doniisiim Kavrami

Dijital doniigiim, dijitallesmenin daha ileri bir agamasidir ve isletmelerin kokli bir sekilde yeniden
yapilandirilmasini ifade eder. Bu siirecte yalnizca teknolojilerin kullanimi degil, ayn1 zamanda is
modelleri, orgiitsel yapilar ve stratejiler de dontistiiriiliir.

Bu siirecte siireclerin yeniden tasarlanmasi, dijital teknolojilerin operasyonlara entegre edilmesi
yoluyla verimlilik ve etkinligin artirilmasini ifade eder. Degisim miithendisligi olarak ta ifade
edebilecegimiz is modellerinin ve stratejilerin kokli doniisiimii, isletmelerin mal ve hizmet sunum
sekillerini yeniden sekillendirir ve dijital platformlar lizerinden yeni gelir kaynaklar1 yaratmalarina
imkan tanir.

Dijital isletme Kavrami

Dijital isletme, dijital teknolojilerin stratejik olarak is modellerine entegre edilmesiyle ve
isletmelerin temel isleyis bi¢cimlerinin doniistiiriillmesiyle ortaya ¢ikar. Bu doniisiim, yalnizca mevcut
siireclerin iyilestirilmesini degil, ayn1 zamanda koklii bir sekilde yeniden tasarlanmasini da kapsar.
Isletmeler, dijitallesmeyi rekabet avantajma déniistiirebilmek igin stratejik vizyon gelistirmenin yani
sira, bu vizyonu hayata gegirecek giiclii bir degisim yonetimi siirecine de ihtiyac¢ duyar. . Bu siireg,
yalnizca teknolojiyi entegre etmekle sinirli kalmaz; ayn1 zamanda yenilikgilik, ¢eviklik ve rekabet
avantaj1 yaratma ¢abasini da igerir.

Dijital IsletmeLER

Dijital isletme, dijital teknolojilerin isletmelerin tiim operasyonel ve stratejik siireclerine kapsamli bir
sekilde entegre edilmesini ifade eder. Bu entegrasyon, isletmelerin deger yaratma, sunma ve elde etme
bigimlerini koklii bir sekilde doniistiirmektedir.

Dijital isletme kavramini degisik boyutlariyla ele alan tanimlar vardir. Bu tanimlardan biri “mevcut
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isletme siireclerini gelistirmek, isletme modeli unsurlarini degistirmek veya isletme modellerini
tamamen yeniden icat etmek icin dijital ve veri odakli yeniliklerden yararlanan siirekli bir dijitallesme
siireci” olarak ele alir.

Bir baska bakis acis1, geleneksel is modellerinden dijital modellere gegisi 6n plana ¢ikarir. Ozellikle
entegre dijital ¢oziimler gibi alanlarda bu gegcis, isletmelerin operasyonel kapasitesini genisletmesine
ve miigterilerle yenilik¢i bicimlerde etkilesime girmesine olanak tanimaktadir.

Djjital isletme kavrami, ayn1 zamanda dijital girisimcilik perspektifinden de ele alinabilir. Bu
baglamda dijital girisimcilik, dijital teknolojilerden yararlanarak elektronik aglar {izerinden {iriin veya
hizmet sunan yeni isletmelerin ortaya ¢ikisini ifade eder.

Dijital isletmelerde Kullamlan Teknolojiler

Dijital isletmelerde kullanilan teknolojilerin siniflandirilmasi, bu teknolojilerin isleyisi nasil
kolaylastirdigini, miisteri etkilesimini nasil artirdigini ve inovasyonu nasil yonlendirdigini anlamak
acgisindan 6nemlidir.

Bilgi ve Iletisim Teknolojileri

Bilgi ve iletisim teknolojileri, dijital isletmelerin isleyisinin temelini olusturur. Bu kategori, iletigim
ve veri aligverigini miimkiin kilan donanim, yazilim ve ag teknolojilerini icerir.

Dijital Pazarlama Araclari

Dijital pazarlama teknolojileri, isletmelerin dijital ortamda {iriin ve hizmetlerini tanitmasi, miisteri
kitlelerine ulasmasi ve marka bilinirligini artirmasi i¢in vazgec¢ilmez bir aragtir. Dijital reklam
teknolojileri, dogru zamanda, dogru hedef kitleye ulagsmay1 kolaylagtirarak reklam performansini
optimize etmeyi miimkiin kilar. Ozellikle, dijital reklam alanlarinin otomatiklestirilmis bir sekilde
satin alinmasi, yerlestirilmesi ve yonetilmesi siireci olarak tanimlayabilecegimiz programatik
reklamcilik, reklamlarin otomatiklestirilmis bir sekilde satin alinmas1 ve yerlestirilmesi siirecini
yoneterek, reklam hedeflemede yiiksek hassasiyet saglar.

E-Ticaret Platformlar:

E-ticaret platformlari, ¢evrimigi islemleri kolaylastirarak miisterilere sorunsuz bir aligveris deneyimi
sunar. Bu platformlar, isletmelerin dijital kanallar araciligiyla dogrudan tiiketicilere mal ve hizmet
satmasina olanak tanir ve pazar erisimini genisletir.

Gelisen Teknolojiler

Dijitallesmenin hiz kazandig1 giiniimiizde, isletmeler rekabet giiciinii korumak ve yeni firsat alanlarina
acilmak i¢in yenilik¢i teknolojilere her zamankinden daha ¢ok ihtiya¢ duymaktadir. Gelisen
teknolojilerden bazilar1 sunlardir:

Nesnelerin Interneti: Akilli sensérlerle donatilmis cihazlarin internet iizerinden birbirleriyle iletisim
kurdugu IoT ekosistemi, ger¢cek zamanli veri toplama ve isleme imkan1 verir.

Blokzincir: Merkezi olmayan yapisiyla veri biitiinliigiinii ve islemlerin seffafligini artiran blokzincir,
finans, tedarik zinciri ve kimlik dogrulama gibi alanlarda isletmelere giivenilir bir altyap1 sunar.
Bulut Bilisim: Internet tabanli altyap1, platform ve yazilim hizmetlerini saglayan bulut biligim,
isletmelere 6lgeklenebilirlik ve esneklik kazandirir.

Yapay Zeka ve Biiyiik Veri Analitigi: Yapay Zeka (Al), insan zekasinin simiilasyonu olarak
tanimlanabilir ve makinelerin 6grenme, akil yiiriitme, problem ¢6zme ve karar verme yeteneklerini
taklit etmeyi amaclar. Biiyiik veri analitigi, devasa veri kiimelerini isleyerek anlamli bilgiler
¢ikarilmasini saglar. Analitik siire¢, veri madenciligi, makine 6grenmesi, istatistiksel analiz ve
tahmine dayali modelleme gibi teknikleri igerir.

Sanal Gergeklik ve Artirilmis Gergeklik: Sanal Gergeklik, kullanicilar1 tamamen dijital bir ortamda
var olmayan bir diinyaya tagiyan bir teknolojidir. Sanal gerceklik, genellikle basliklar ve eldivenler
gibi 6zel cihazlarla kullanilir, bu cihazlar kullanicinin gorsel ve duyusal algilarini manipiile ederek
gergek diinyadan kopmus bir deneyim sunar.

Artirllmis Gergeklik, fiziksel diinyay: dijital verilerle zenginlestiren bir teknolojidir. Bu teknoloji,
kullanicilarin gergek diinya ile etkilesime girmelerine olanak tanirken, dijital 6geleri bu diinya
tizerinde katmanlar halinde gosterir.

Dijital Ikiz: Makine, iiriin, siire¢ veya sistem gibi fiziksel varliklarm dijital kopyalarini olusturan
dijital ikiz teknolojisi, ger¢ek zamanli veri takibi, simiilasyon ve analiz imkani tanir. Fiziksel
nesnenin dijital ortamdaki yansimasi, ger¢ek diinyadaki varligin ¢alisma kosullari ve performansina
iliskin verilerin elde edilmesi ve analiz edilmesine olanak tanir.

Robotik ve Otomasyon: Yapay zeka tabanli algoritmalarin ilerlemesiyle, robotlar ¢ok daha karmagik
gorevlerde otonom karar verebilme ve kendilerini siirekli optimize edebilme kabiliyetine
kavusabilecektir. Uzun vadede ise, ugan robotlar ile karada ve suda ¢alisan otonom araglarin
ekosisteme katilmasi, tamamen otonom ve kesintisiz ¢aligan lojistik ve tiretim zincirleri olugsturma
hedefini gercege doniistiirebilecektir.

3D Baski: Katmanlar halinde malzeme ekleyerek iiretim yapan 3D baski teknolojisi, prototipleme ve
0zel parca iiretimini hizlandirir. Havacilik, otomotiv ve saglik gibi sektorlerde maliyet ve zaman
tasarrufu saglayarak yenilik¢i tasarimlara imkan sunar. Kisisellestirilmis iiriin talebinin artmasina da
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katki yapar.

Giyilebilir Teknolojiler ve E-Tekstiller: Giyilebilir teknolojiler, sensorlerin kiyafetlere, ayakkabilara
veya aksesuarlarin igine entegre edilmesiyle kullanicilarin giinliik yasamini kolaylastiran ve
izlenebilir hale getiren bir ekosistem sunar. Bu teknolojiler, ger¢ek zamanli veri toplama, analiz etme
ve kullaniciya aninda geri bildirim saglama yetenekleri sunar.

Dijital isletmenin Temel Bilesenleri

Stratejik Vizyon ve Dijital Liderlik

Dijital isletmeler icin stratejik bir vizyonda, inovasyon ve ceviklik dncelikli olmalidir. inovatif ve
cevik yontemleri benimseyen kuruluslar, yeni is modellerini hizlica test etme ve yineleme olanagina
sahip olup, pazar degisikliklerine ve miisteri gereksinimlerine hizla yanit verebilir.

Dijital liderlik, dijital teknolojileri kullanarak isletmelerin doniisiimiinii yonlendiren, inovasyonu tesvik
eden ve miisteri odakl bir kiiltlir gelistiren liderlik anlayisidir.

Miisteri Deneyimi

Miisteri Deneyimi, dijital isletmelerde giderek daha kritik bir unsur olarak kabul edilmekte olup,
miisteri memnuniyetini, sadakatini ve genel is performansini etkilemektedir.

Teknoloji Entegrasyonu: Dijital isletmelerde miisteri deneyimini iyilestirmek i¢in, 6zellikle giincel ve
gelisen teknolojilerin etkin bir sekilde kullanilmasina gerekir.

Dijital Pazarlama Stratejileri: Hedefle yonelik reklamcilik ve interaktif i¢erik gibi yenilik¢i dijital
pazarlama yaklasimlarinin, tiikketici beklentileri ve tercihlerine uyum saglayarak miisteri etkilesimi
doniistiirebilir.

Orgiit kiiltiirii: Miisteri deneyiminin gelistirilmesinde 6rgiit kiiltiirii, sadece belirli departmanlarin degil,
tiim isletmenin ortak bir amag etrafinda biitiinlesmesini saglayan temel yap1 tasidir.

Miisteri Etkilesimi: Miisteri deneyiminde énemli bir diger unsur, miisteri etkilesimi kavramidir. Cok
sayida kanal ve temas noktas1 izerinden miisterilerle etkilesime girmek, kalic1 iligkiler kurmak
agisindan zorunludur.

Miisteri deneyiminin 6l¢lilmesi: Dijital isletmeler, miisteri deneyimini gelistirmek ve iyilestirmek
i¢in bu amagla yapilan girisimlerin etkinligini degerlendirmek {izere metrikler ve ¢ergeveler
gelistirmelidir.

Miisteri deneyimi girisimlerinin etkinligini 6l¢mek i¢in en yaygin kullanilan metrikler Net Tavsiye
Skoru, Miisteri Memnuniyet Skoru, Miisteri Caba Skoru, Miisteri Kayip Orani1 ve Miisteri Yasam Boyu
Degeri metrikleridir.

Teknolojik Altyap: ve Dijital Ekosisteme Entegrasyon

Isletmelerin dijital doniisiimii, yeni is firsatlar1 yaratmak ve mevcut siiregleri iyilestirmek amaciyla
dijital yetkinliklerin gelistirilmesine ve teknolojinin etkin kullanimina baglhdir.

Teknolojik Altyap1: Teknolojik altyapi kesintisiz iletigim, veri yonetimi ve operasyonel siiregler i¢in
en temel destegi saglayarak dijital isletmelerin belkemigini olusturur. Giiglii bir teknolojik altyapi,
dijitallesen isletmelerin rekabet giiciinii artirmak adina is modeli inovasyonunu da tesvik eder

Dijital Ekosistem: Teknolojik altyapi, dijital platformlar, paydaslar ve bunlarin etkilesim
bigimlerinden olusan, birbirine bagli bir ag veya sistem olarak tanimlanabilir.

Veri Yonetimi

Dijital isletmeler, veri yonetimini sadece bir operasyonel gereklilik olarak degil, ayn1 zamanda
stratejik bir varlik olarak gérmelidir. Dijital isletmeler, veri yonetimi siire¢lerini optimize etmek ve
rekabet avantaj1 saglamak amaciyla ¢esitli araglardan yararlanmaktadir. Bu araglar, veri toplama,
analiz etme, depolama ve paylagma gibi islevleri yerine getirir.
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UNITE ADI Dijital Pazarlama Kavramimin Tanim ve Gelisimi
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DIJITAL PAZARLAMA KAVRAMI

21. ylizyilda dijitallesme; toplumsal, ekonomik ve kiiltiirel doniisiimlere onciiliik etmis, bireylerin
yasam tarzlarini ve isletmelerin pazarlama stratejilerini kokli bir sekilde degistirmistir. Dijital
teknolojilerin hizli gelisimi, geleneksel pazarlama anlayisini doniistiirerek dijital platformlar
iizerinden yeniden yapilandirilan bir alanin dogmasina yol agmigtir. Bu degisim, yalnizca bireylerin
yasam tarzlarini ve aligkanliklarini degil, ayni1 zamanda igletmelerin is yapis bi¢cimlerini ve
pazarlama stratejilerini de yeniden sekillendirmistir. Dijital teknolojilerin hizla gelismesi ve
yayginlagmasi, pazarlama diinyasinda "dijital pazarlama" ad1 verilen yeni bir paradigmanin ortaya
¢ikmasina neden olmustur. Bu degerler dizisi, geleneksel pazarlama yaklagimlarini doniistiirerek,
isletme-tiiketici etkilesimini dijital platformlar araciligiyla yeniden yapilandirmaktadir.

Dijital pazarlama, potansiyel miisterilere ulagmayi, bu miisterileri gercek alicilara doniistliirmeyi ve
ardindan sadik miisteriler haline getirmeyi hedefleyen, 6l¢iilebilir ve etkilesimli bir pazarlama
yaklagimini ifade eden genel bir terimdir. Bu baglamda dijital pazarlama, mal veya hizmetlerin hedef
kitlesine etkin bir sekilde sunulmasini saglamak i¢in teknoloji temelli araglarin kullanimini
icermektedir. Dijital pazarlama, dijital teknolojilerin olanaklarindan yararlanarak tiiketicilere
ulagmayi, onlarin ihtiyaglarina cevap vermeyi ve isletmelerin hedeflerine ulagmalarini saglamay1
amagclayan stratejik bir siirectir.

Dijital pazarlama, isletmelerin dijital teknolojiler ve internet araciligiyla hedef kitlelerine
ulagsmasini, onlarla etkilesim kurmasini ve marka degerini artirmasini saglayan bir stratejik
yaklasgimdir. Geleneksel pazarlamanin aksine dijital pazarlama, ger¢ek zamanl veri analizi,
Olgiilebilirlik ve kisisellestirilmis iletisim gibi dnemli avantajlar sunar. Dijital platformlarin etkin
kullanimzi, isletmelere kiiresel pazarlara erisim, marka bilinirligini artirma ve tiiketici sadakatini
gliclendirme imkani verir.

Dijital pazarlamanin kapsaminda Web Analitik ve Veri Analizi, Mobil Pazarlama, Pay-per-Click
(PPC) Reklamecilik, E-posta Pazarlamasi, Igerik Pazarlamasi, Sosyal Medya Pazarlamasi ve Arama
Motoru Optimizasyonu (SEO) oldugu goriilmektedir. Her bir kanal, toplam pazarlama ¢abalarinin
Onemli bir par¢asini olusturmaktadir. Dilimlerin birbirine yakin biiyiiklitkte olmasi, biitliinlesik bir
dijital pazarlama yaklagiminin benimsendigini ve kaynaklarin farkli kanallara dengeli bir sekilde
dagitildigin1 gostermektedir.

Dijital Pazarlamanin Tarihsel Siireci

Dijital pazarlamanin kdkleri 1990'lara dayanmaktadir. Internetin yayginlasmasiyla birlikte e-posta
pazarlama, basit web siteleri ve arama motoru optimizasyonu (SEO) gibi yontemler dijital
pazarlamanin ilk uygulamalari olarak ortaya ¢ikmistir. 2000’lerde sosyal medya platformlarinin
(Facebook, Twitter, YouTube) yiikselisi, ¢ift yonlil iletisim ve tiiketici geri bildirimlerinin 6nemini
artirmigtir. Mobil teknolojilerin gelismesi ise lokasyon bazli pazarlama ve anlik kampanyalar gibi
yenilikleri beraberinde getirmistir.

Geleneksel Pazarlama ile Dijital Pazarlama Arasindaki Farklar

Dijital pazarlama, geleneksel pazarlamadan birgok agidan ayrilir Geleneksel pazarlama, telefon,
brosiir, katalog ve e-posta gibi araglarla gergeklestirilirken, dijital pazarlama; arama motorlari, e-
posta, sosyal medya platformlar1 (Instagram, Facebook, YouTube vb.) ve kisa mesajlar gibi dijital
kanallardan yararlanmaktadir. Dijital pazarlama, teknolojinin sundugu olanaklar sayesinde, miisterilere
geleneksel yontemlere kiyasla daha hizli, daha diisiik maliyetle ve daha etkin bir sekilde ulagma
imkanm saglamaktadir. Ayrica, dijital pazarlamada yapay zeka teknolojilerinin kullanilmasiyla
sirketler, biiyiik veri analizi yaparak algoritmalar araciligiyla reklamlarini bireysel kullanicilarin
ihtiyaglarina ve tercihlerine uygun hale getirebilmekte ve bu sayede daha kisisellestirilmis ve ilgi
¢ekici deneyimler sunabilmektedir.

Dijital Pazarlamanin Onemi

Giintimiizde dijital pazarlama, isletmeler i¢in bir tercihten ziyade zorunluluk haline gelmistir.
Pazarlama 5.0 ¢aginda yapay zeka ve biiyiik veri entegrasyonu, kisisellestirilmis miisteri deneyimleri
sunarak rekabet avantajini artirmaktadir. Dijital pazarlama, siirdiiriilebilir biiylime ve marka sadakati
i¢in vazgegilmez bir aragtir.

Dijital Pazarlama Kavraminin Tanimi ve Gelisimi

Dijital pazarlama, teknolojinin hizla ilerledigi giiniimiizde isletmelerin yalnizca bir tercihi degil,
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kiiresel pazarlarda rekabet avantajini siirdiirebilmek i¢in bir zorunluluk haline gelmistir. Geleneksel
pazarlamanin sinirh kaldig1 noktalarda, dijital pazarlama stratejileri, 6l¢iilebilir sonuglar, gergek
zamanli geri bildirim ve kisisellestirilmis miisteri deneyimi sunarak 6ne ¢ikmaktadir. Bu siireg,
isletmelerin tiiketicilere daha hizli ulagsmasini, onlar1 daha iyi anlamasin1 ve stratejilerini siirekli
olarak optimize etmesini miimkiin kilmaktadir.

Sosyal medya, mobil teknolojiler ve yapay zeka gibi araglar, dijital pazarlamanin kapsamini
genisletirken, isletmelerin hedef kitleleriyle daha derin ve anlaml baglar kurmasini1 saglamaktadir.
Ornegin, sosyal medya platformlari, tiiketiciyle ¢ift yonlii iletisim kurma ve geri bildirim alma gibi
avantajlar sunarken, mobil teknolojiler sayesinde lokasyon bazli kampanyalar ve anlik pazarlama gibi
yenilikler miimkiin hale gelmistir. Bunun yani sira, yapay zeka entegrasyonu ile biiyilik veri analizleri
gerceklestirilerek miisterilerin ihtiyaglar1 6nceden tahmin edilmekte ve daha etkili stratejiler
gelistirilmektedir.

Dijital pazarlamanin basariyla uygulanabilmesi, isletmelerin yalnizca teknolojik araglara yatirim
yapmastyla sinirlt degildir; ayni zamanda bu araglar etkili bir sekilde kullanabilecek stratejik bir
yaklagimi benimsemeleri gerekmektedir.

Pazarlama 5.0 donemine gegisle birlikte, dijital pazarlamanin rolii daha da 6nem kazanmistir. Bu
cagda, tiiketicilerin ihtiya¢ ve beklentilerini dogru bir sekilde anlamak ve bu dogrultuda yenilike¢i
¢Oziimler sunmak, isletmelerin basarisinda belirleyici bir faktor haline gelmistir. Bilytik veri, yapay
zeka ve artirilmis gergeklik gibi teknolojilerin pazarlamaya entegrasyonu, miisterilere
kisisellestirilmis deneyimler sunmanin 6tesinde, marka sadakati olusturmak ve uzun vadeli miisteri
baglilig1 yaratmak i¢in firsatlar sunmaktadir.

Sonug olarak, dijital pazarlama yalnizca bir pazarlama stratejisi degil, ayn1 zamanda igletmelerin
gelecekteki varliklarini siirdiirebilmeleri i¢in temel bir yap1 tasidir. Teknolojik gelismelerin ve
degisen tiiketici davraniglarinin hizina ayak uydurabilen igletmeler, dijital pazarlamanin sundugu
imkanlardan faydalanarak rekabet avantajlarini artirabilir ve kiiresel dlgekte basarili olabilir.
Giinlimiizde dijital pazarlama, isletmelerin tiiketicilere erigim, iletigim kurma ve deger yaratma
bigimlerini yeniden tanimlayan, dinamik ve yenilik¢i bir alan olarak pazarlama disiplini i¢inde
vazge¢ilmez bir yere sahiptir.
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DERS ADI Dijital Pazarlama

UNITE ADI Dijital Pazarlama Siireci
UNITE NO 3

YAZAR  Do¢.Dr. KADIR DELIGOZ

DIJITAL PAZARLAMA SURECI

Dijital pazarlama, internetin ve dijital teknolojilerin sundugu olanaklar1 kullanarak tiiketicilerle etkili
iletisim kurma ve pazarlama hedeflerine ulagma amaciyla gergeklestirilen bir siiregtir. Bu siire¢, hedef
kitle analizi, strateji olusturma, icerik liretimi, kampanya yonetimi, performans takibi ve optimizasyon
gibi sistematik adimlar1 kapsar. Geleneksel pazarlama yaklagsimlarina kiyasla dijital pazarlama daha
hizl1, daha 6l¢iilebilir ve maliyet etkin bir yapiya sahiptir.

Hedef Kitle Analizi ve Veri Toplama

Dijital pazarlamada basarinin temel tagi, hedef kitleyi dogru bir sekilde tanimlamaktan gecer. Hedef
kitle analizi, tiiketicilerin demografik, psikografik, cografi ve davranigsal 6zelliklerini inceleyerek
onlar1 daha iyi anlamay1 ve etkili stratejiler gelistirmeyi saglar.

Veri toplama, hedef kitlenin ihtiyaglarini ve beklentilerini belirlemede dnemli bir rol oynar. Dijital
ortamda veri toplama yontemleri arasinda web analitik araglari, sosyal medya platformlarindan elde
edilen veriler, ¢gevrimigi anketler ve ¢erezler bulunur. Bu yontemler, hem genis hem de derinlemesine
bilgiler sunarak daha 6zellestirilmis pazarlama stratejileri olusturulmasina olanak tanir.

Dijital Pazarlama Stratejisinin Olusturulmasi

Basarili bir dijital pazarlama stratejisi, SMART (Spesifik, Olgiilebilir, Ulasilabilir, flgili ve Zaman
Odakl1) hedeflerin belirlenmesiyle baslar. isletmeler, strateji gelistirirken rakip analizi ve dijital
firsatlarin tespitine dncelik verir. Porter’in Bes Kuvvet Modeli gibi yontemler, sektordeki rekabet
yogunlugunu ve potansiyel tehditleri degerlendirmede kullanilir.

Dijital strateji, hedef kitleye uygun kanallarin ve araclarin belirlenmesini de kapsar. Sosyal medya
platformlari, arama motoru optimizasyonu (SEO), e-posta pazarlama ve PPC (Tiklama Basma Odeme)
gibi araclar, ¢esitli hedeflere ulagilmasini saglar.

icerik Planlama ve Uretimi

Dijital pazarlamada igerik, hedef kitleyle etkili bir baglant1 kurmanin en énemli aracidir. Iyi
planlanmis bir igerik stratejisi, marka bilinirligini artirir ve tiiketici sadakatini saglar.

Hedeflerin belirlenmesi, hedef kitlenin analiz edilmesi ve igerik takviminin olusturulmasi, basarili bir
igerik planlama siirecinin temel adimlaridir. Hikdye anlatim1 ve kisisellestirme, tiiketici baghiligimi
artirmak i¢in sik¢a kullanilan tekniklerdir. Dogru medya aracini se¢mek, i¢erigin etkisini artirmak
acisindan kritik bir rol oynar.

Kampanya Yonetimi ve Performans Takibi

Dijital pazarlama kampanyalari, 6zenli bir planlama ve etkili bir yiiriitme siirecini gerektirir.
Kampanyanin amacini ve hedeflerini belirlemek, basarili bir kampanya yonetiminin ilk adimidir.
Hedef kitle analizinden kanal se¢imine kadar tiim adimlar dikkatlice planlanir.

Performans takibi, kampanya basarisini degerlendirmek i¢in dnemlidir. Anahtar Performans
Gostergeleri (KPI’lar) — doniigiim oranlari, web trafigi, sosyal medya etkilesimleri ve miisteri edinme
maliyeti gibi — bu degerlendirmelerde kritik rol oynar.

Optimizasyon ve Gelistirme

Dijital pazarlama siirecinin optimizasyonu, basarinin siirekliligini saglamak ve rekabet avantaji elde
etmek i¢in hayati bir 6neme sahiptir. Bu siire¢, veriye dayali karar verme, A/B testleri, hedef kitle
boliimleme ve sosyal medya stratejilerinin yeniden degerlendirilmesi gibi adimlar1 igerir.

Ayrica, otomasyon araglari kullanilarak operasyonel verimlilik artirilabilir. Kullanici deneyimi (UX)
iyilestirmeleri, tiiketici memnuniyetini artirirken daha yiiksek doniisiim oranlarina ulagilmasini saglar.
Degerlendirme ve Raporlama

Dijital pazarlama faaliyetlerinin etkinligi, dogru bir degerlendirme ve raporlama siireciyle dlgiiliir.
KPI’lar ile kampanya performansinin analiz edilmesi, gelecekteki stratejilerin gelistirilmesine
rehberlik eder.

Gorsellestirme teknikleri, raporlamanin daha etkili ve anlasilir olmasini saglar. Google Data Studio ve
Tableau gibi araclar, verilerin organize edilmesinde yaygin olarak kullanilir. Bu siire¢, karar alma
mekanizmalarin1 destekleyerek sirketlerin basarisini artirir.

Dijital pazarlama, tiim 6zellikleriyle modern isletmelerin vazgecilmez bir parcasi haline gelmistir.
Hedef kitleye ulagimda sundugu maliyet etkinlik, 6zellestirme ve dl¢iilebilirlik gibi avantajlar, dijital
pazarlamay1 geleneksel yaklasimlardan ayiran temel farklardir. Siire¢ boyunca toplanan veriler ve
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kullanilan stratejiler, isletmelerin hedef kitlesiyle daha derin baglar kurmasini saglar. Performans
takibi, optimizasyon ve raporlama gibi adimlar, dijital pazarlamanin dinamik bir yapiya sahip
olmasini destekler. Teknolojinin hizli ilerlemesiyle birlikte yapay zeka, biiyiik veri analitigi ve
artirilmis gergeklik gibi yenilik¢i teknolojiler, dijital pazarlamanin gelecegine yon verecektir. Sonug
olarak, dijital pazarlama siireci, isletmelere rekabet avantaj1 saglarken tiiketicilere de daha zengin ve
kigisellestirilmis deneyimler sunmaktadir. Bu baglamda, dijital pazarlama uygulamalarina yatirim
yapmak hem bugiin hem de gelecekte basarinin anahtar1 olarak goriilmektedir. Sonug olarak, dijital
pazarlama siireci, modern igletmelerin rekabet avantaji elde etmesinde kritik bir rol oynamaktadir.
Hedef kitle analizi, strateji olusturma, icerik iiretimi, kampanya yonetimi, performans takibi ve
optimizasyon gibi sistematik adimlardan olusan bu siireg, isletmelerin pazarlama faaliyetlerini daha
verimli, 6l¢iilebilir ve maliyet etkin bir sekilde yonetmesine olanak tanimaktadir. Geleneksel
pazarlama yontemlerine kiyasla daha dinamik bir yapiya sahip olan dijital pazarlama, tiiketicilerle
dogrudan ve kisisellestirilmis iletisim kurmay1 miimkiin kilarken, veri odakli yaklagimlar sayesinde
pazarlama stratejilerinin siirekli olarak iyilestirilmesine imkan tanimaktadir. Basarili bir dijital
pazarlama stratejisi, hedef kitleye uygun kanallarin se¢ilmesi ve iceriklerin etkili bir sekilde
planlanarak yayginlastirilmasiyla gii¢lendirilirken, kampanyalarin basarisini belirlemek i¢in
performans gostergelerinin diizenli olarak izlenmesi biiyiik 6nem tasimaktadir. Olgiimleme ve analiz
siirecleri, pazarlama faaliyetlerinin etkinligini artirmak ve stratejik kararlar1 desteklemek amaciyla
kullanilmaktadir. Bu noktada, dijital teknolojilerin sundugu veri analitigi, otomasyon ve yapay zeka
gibi yenilik¢i ¢oziimler, pazarlama siireglerinin daha etkin ve optimize edilmesini saglamaktadir.
Dijital pazarlamanin siirekli gelisen dogasi, isletmeleri degisen tiiketici beklentilerine hizli bir sekilde
uyum saglamaya yonlendirmektedir. Yapay zeka, biiyiik veri analitigi ve artirilmis gergeklik gibi
yenilik¢i teknolojiler, gelecekte dijital pazarlamanin doniisiimiine yon verecek baslica unsurlar
arasinda yer almaktadir. Bu baglamda, isletmelerin dijital pazarlama stratejilerine yatirim yapmasi,
yalnizca mevcut rekabet kosullarinda avantaj saglamakla kalmayip, gelecekte siirdiiriilebilir basari
elde etmeleri agisindan da kritik bir gereklilik haline gelmistir. Sonug olarak, dijital pazarlama,
isletmelerin marka bilinirligini artirarak hedef kitleleriyle daha gii¢lii baglar kurmasini saglamakta ve
tiikketicilere daha zengin, etkilesimli ve kisisellestirilmis deneyimler sunmaktadir.
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DERS ADI Dijital Pazarlama

UNITE ADI Dijital Pazarlama Karmasi ve Temel Nitelikleri
UNITE NO 4

YAZAR  Do¢.Dr. MUHAMMED iHSAN CUBUKCU

DIJITAL PAZARLAMA KARMASI

Cevrimigi pazarlama, web pazarlamasi ve internet pazarlamasi olarak da adlandirilan dijital
pazarlama bagta internet olmak tizere, cep telefonlar1, goriintiilii reklamcilik ve diger dijital ortamlari
da igeren dijital teknolojileri kullanarak iiriin ve hizmetlerin pazarlanmasi i¢in kullanilan “semsiye bir
terim” olarak tanimlanmistir.

Dijital Pazarlama Karmasi, pazarlamacilarin {iriinlerini pazarlarken tiiketicilerin satin alma niyetini
olusturmay1 amaglayan unsurlardan biridir. Dijital pazarlama, mevcut hizmetleri rakiplerle
kargilagtirmak icin bir ¢cer¢ceve saglar ve ayrica alternatif stratejik satig yaklagimlari tiretmek i¢in bir
mekanizma olarak kullanilabilir.

Dijital Pazarlamada Uriin

Uriin tiiketici istek ve ihtiyaglarini tatmin etmek amaciyla hedef pazara teklif edilen bir seydir. Bu sey,
fiziki bir esya olabilecegi gibi, fikir, kisi, orgiit, servis, bilgi vb. olabilir. Pazarlamacilarin iriini tarif
ederken veya hedef pazara teklif ederken bir sistem seklinde diisiinmesi gerekir. Ciinkii iiriin gergekte
degerler setidir. Tiiketici lirlinii satin alirken aslinda degerler seti satin almaktadir. Dijital
Pazarlamada Uriin Diizeyleri, 1. Cekirdek Uriin, 2. Somut Uriin, 3. Genisletilmis Uriin, 4.
Zenginlestirilmis Uriin ve 5. Potansiyel Uriin seklindedir. Bu kavramlarin her biri, dijital pazarlamada
miisteri ihtiyaglarin1 daha iyi anlamak ve {iriin stratejilerini gelistirmek i¢in kritik rol oynar. Bu
kavramlar, dijital pazarlama kanallarina entegre bir sekilde uygulanmalidir. Ornegin, sosyal medya, e-
posta pazarlamasi, SEO ve igerik pazarlamas1 gibi araclar hem iiriiniin ¢ekirdek faydasini anlatmak
hem de genisletilmis ve zenginlestirilmis 6zellikleri vurgulamak i¢in etkili bir sekilde kullanilabilir.
Uriinler tiikketim amaglarma gére endiistriyel ve tiikketim mallar1 olarak smiflandirilirken, tiiketim
mallar1 da kendi i¢inde smiflandirilmaktadir. Tiiketim mallari, tiikketicinin alisveris aliskanliklarina
gore; kolayda mallar, begenmeli mallar, 6zellikli mallar ve aranmayan mallar olarak ayirima tabi
tutulurlar.

Dijital Pazarlamada Marka Kavram ve Onemi

Markanin 6ziinii, kimligini ve sirketin kurumsal kiiltiirinli yansitmalar1 gerekir. Gorsel kimlik uzun
vadeli bir bakis agis1 i¢inde tasarlanmalidir. Her bir marka 6gesinin kullanim seklini agikga gosteren
ana hatlar1 belirlemek, marka performansinin tutarl: bir sekilde siirdiiriilmesini saglar. Markalamada
kullanilan bu gibi ana hatlara gorsel kimlik prensipleri denir. Bu prensiplerin markanin zayiflamasina
ya da etkisinin azalmasina sebep olan risklerini minimuma indiren bir dizi kriteri takip etmesi gerekir.
Bu kriterler sunlardir: 1. Kullanima Hazir ve Esnek, 2. Anlamli ve Ozii Yansitan, 3. Akilda Kalici ve
Kolay Algilanabilir, 4. Hukuki Olarak Korunabilir ve Giivenilir, 5. Gelecek Odakli ve Uyarlanabilir,
6. Olumlu Cagrisimlar Yaratici, 7. Aktarilabilir ve Cok Yonli, 8. Kiiltiirel ve Dilsel Uyumlu, 9.
Duygusal Bag Kurucu, 10. Teknolojik ve Dijital Uyumluluktur.

Dijital Pazarlamada Fiyat

Ekonomik baglamda fiyat, bir mal veya hizmetin degisim degerinin ya da birim degerinin parasal bir
Olgiitle ifade edilmesidir. Fiyat diizeyi, talep ve arz dinamiklerine bagl olarak degisiklik gosterebilir
ve ayni zamanda bu iki unsuru sekillendirme potansiyeline sahiptir. Bu nedenle, fiyat yalnizca piyasa
diizeyindeki degisimlerin belirleyicisi degil, ayn1 zamanda ekonomik sistemdeki talep ve arz
iligkilerinin de temel bir unsuru olarak degerlendirilmelidir.

Pazarlama acisindan ele alindiginda fiyat, pazarlama karmasinin diger unsurlarindan farkl bir yapiya
sahiptir. Uretim, dagitim ve tanitim gibi diger bilesenler maliyet unsurlari olarak ne ¢ikarken, fiyat
gelir saglayan tek bilesendir. Pazarlama literatiiriinde fiyat, tiiketicilerin bir {iriin ya da hizmete sahip
olmak i¢in 6demek durumunda olduklari ekonomik bedel olarak tanimlanir. Fiyatlandirma, dijital
pazarlama stratejilerinin kritik bir bilesenidir. Dijital ortamlardaki rekabet, dinamik fiyatlandirma
modelleri ve miisteri beklentileri, fiyat kararlarini etkileyen birgok faktorle sekillenir. Bu faktorler,
isletme ici ve isletme dis1 olmak iizere iki temel kategoride degerlendirilebilir: isletme i¢i Faktorler
Isletme igi faktorler, sirketin i¢ yapisindan kaynaklanan ve fiyatlandirma iizerinde dogrudan kontrol
edilebilen unsurlardir: Maliyetler, Kar Hedefleri, Marka Stratejisi, Uriin veya Hizmet Ozellikleri,
Hedef Kitle ve Segmentasyondur.

isletme Dis1 Faktorler
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Isletmenin dis ¢evresinden kaynaklanan faktorler, fiyatlandirmayi dolayli veya dogrudan etkiler.
Bunlar: Rekabet Durumu, Tiiketici Davraniglar1 ve Beklentileri

Piyasa ve Ekonomik Kosullar, Yasal Diizenlemeler, Teknolojik Gelismeler ve Miisteri Geri
Bildirimleri ve Incelemelerdir.

Dijital Pazarlamada Yer ve Dagitim

Yer, hedef kitlenin iiriine veya hizmete erisim sagladig1 dijital platformlar1 ifade eder. Bu platformlar
sunlar1 igerebilir: E-ticaret siteleri (6r. Amazon, Trendyol), Sosyal medya platformlar: (6r. Instagram,
Facebook), Markanin kendi web sitesi veya mobil uygulamasi, Arama motorlar1 (6r. Google, Bing),
Igerik platformlari (6r. YouTube, bloglar)

Dagitim, iireticiler tarafindan iiretilen mal ve hizmetlerin miisterilere ulastirilmasinda kritik bir role
sahip olup, pazarlama karmasinin temel bilesenlerinden biridir. Dagitim (Distribution): Uriin veya
hizmetin dijital kanallar araciligiyla nasil sunuldugunu, kullanicilara ulastirildigini ve bu siireglerin
nasil optimize edildigini ifade eder.

Dijital pazarlamada dagitim stratejileri, ¢esitli dijital kanallarin etkinliginin analiz edilmesi ve dogru,
verimli kanallarin tercih edilmesi siirecini kapsamaktadir. Bu baglamda, ¢cevrimigi tiiketici
davraniglarinin incelenmesi, dijital kanallarin performansinin degerlendirilmesi ve bu kanallardaki
etkilesim tiirlerinin analiz edilmesi 6nem arz etmektedir. Ayrica, yeni dagitim kanallarina uyum
saglama, ¢ok kanalli (multi-channel) ve tiimlesik kanalli (omni-channel) yaklagimlar {izerine
odaklanilmas1 gerekmektedir.

Dijital Pazarlama fletisimi (Tutundurma)

Dijital pazarlama iletisimi (tutundurma) alaninda, dijital reklamcilik ve performans odakli pazarlama
araglarinin etkinliginin 6l¢iimii 6nemli bir yer tutmaktadir. Bu baglamda, tiklama orani, izlenme
oranlari, doniigiim orani, sayfa goriintiillenme siiresi, hemen ¢ikma orani ve satin alma oranlar1 gibi
metriklerin degerlendirilmesi, kullanic1 deneyimi odakli pazarlama stratejileri, goriintiilii arama
sonuclarinin analizi ve video iceriklerinin performans dl¢iimleri 6n plana ¢ikmaktadir. Internet, diger
kitle iletisim araglarindan belirgin sekilde ayrilmaktadir. Genis ve daginik bir kitleye erigim
saglayabilen bir mecra olmasinin yani sira, sahip oldugu interaktif ve multimedya 6zellikleri sayesinde
geleneksel iletisim kanallarindan farklilagmaktadir. Web ortaminda geleneksel "bire-¢ok" iletigim
modelinin gecerliligini yitirdigini ve bunun yerine "¢oktan-¢ok" iletisim paradigmasinin 6n plana
ciktigini ifade etmektedir. Dijital Reklamcilik, Internet reklamciligi ile diger ortamlardaki
reklamlarda oldugu gibi, satic1 ve alic1 arasindaki islemleri etkilemek i¢in bilgilerin yayilmasina
calisilmaktadir. Dijital Halkla iliskiler, Bir markanin, kurulusun veya bireyin ¢evrimici itibarini
yonetmek, hedef kitlesiyle etkili bir iletisim kurmak ve dijital kanallar {izerinden olumlu bir imaj
olusturmak i¢in ylriittiigii stratejik iletisim faaliyetlerini ifade eder. Dijital Satis Promosyonu (Satis
Tesvik), Satis promosyonlari Internet’te en cok uygulama imkan1 bulan tutundurma faaliyetlerinin
basinda gelmektedir.Kupon, hediye ¢eki, iicretsiz program, resim, makale indirimleri, ¢apraz satis
uygulamalari, zaman sinirlt kampanyalar 6rnek olarak verilebilir.
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DERS ADI Dijital Pazarlama

UNITE ADI Dijital Pazarlama Stratejileri
UNITE NO 5

YAZAR  Prof.Dr. BILSEN BILGILI

DIJITAL PAZARLAMA KAVRAMI ve ONEMI

Pazarlamanin onsekizinci ylizyilin sonundan itibaren baglayarak birinci ve ikinci endiistri devrimleri
boyunca iiretim ve {iriin anlayis1 donemlerini takip eden satig anlayisi agsamasi, 1970’11 yillarda
baslayan tigiincii endiistri devrimi olan dijital ¢ag ile birlikte modern pazarlama anlayisinin ortaya
¢ikmasiyla gelismeye devam etmistir. Misteri ihtiyaglarina odakli modern pazarlama anlayisi donemi
beraberinde bir¢cok pazarlama yaklagimlar1 ve yeniliklerini de beraberinde getirmistir.

Bilgi teknolojilerinin gelisimi ve medyadaki yenilikler ile birlikte, dijital pazarlama kavrami ortaya
¢ikmis, dijital pazarlama olmaksizin isletmelerin ve markalarin biiytimeleri ve siirdiiriilebilir
olmalarinin miimkiin olmadig1 bilinmektedir. Tiiketicilerin giiniimiizde aktif ve yogun olarak
bulunduklari dijital ortamlar igletmelerin markalarinin tim pazarlama faaliyetlerini aktardiklari ortam
haline gelmistir. Internet kullaniminin tiiketiciler arasinda yayginlagsmasi, birgok ihtiyaglarini
karsilamak {izere dijital ortamlara yonelmelerine neden olmustur. Bu durum, basta tiiketicilerin
iletisim ihtiyaclarini karsiladiklar1 ortamlar olarak 6ne ¢ikmistir. Tiiketicilerin yogunlastig: dijital
ortamlar, isletmelerin iiriin ve markalarina iliskin pazarlama faaliyetlerini tagidiklari1 ortamlar haline
gelmistir. Geleneksel pazarlardan dijital ortamlara gegen pazarlama uygulamalari ile birlikte dijital
pazarlama kavrami ortaya ¢ikmaistir.

dijital pazarlama, isletmelerin miisterileri, tedarikgileri ve aracilarini1 da kapsayan tiim paydaslariyla
igbirligi yaparak onlara deger iiretmelerine imkan saglayan, karsilikli etkilesimli siirdiiriilebilir
iletisim kurmalarini destekleyen teknoloji destekli bir siirectir

DiJITAL PAZARLAMANIN YETKINLIKLERI

Dijital pazarlama yetkinligi, bir isletmenin miisterileriyle etkilesimlerini kolaylastirmak ve
zenginlestirmek i¢in internet araciligiyla ve dijital bilgi teknolojilerini kullanabilme yetkinligini ifade
etmektedir. Bu etkilesim iki yonlii olarak gerceklesmekte, miisteriler isletmenin kaynaklarina ve
bilgilerine ulasabilme imkanina sahip olup, isletmeler ise hedef miisterileri hakkinda bilgi elde
edebilmektedir.

Dijital pazarlama yetkinligi, bir isletmenin miisterileriyle etkilesimlerini kolaylastirmak ve
zenginlestirmek igin internet araciligiyla ve dijital bilgi teknolojilerini kullanabilme yetkinligini ifade
etmektedir. Bu etkilesim iki yonlii olarak gerceklesmekte, miisteriler isletmenin kaynaklarina ve
bilgilerine ulagabilme imkanina sahip olup, isletmeler ise hedef miisterileri hakkinda bilgi elde
edebilmektedir. Dijital pazarlama yetkinlikleri, organizasyon performansini ve miisteri iliskileri
performansini etkilemektedir. Yetenek degerlendirmeleri ile dijital pazarlama faaliyetleri iist diizeye
cikarilabilmektedir. Dijital pazarlamanin bir {ist diizeye nasil tasinacagini planlamak ise isletme ve
miisterilerin dijital pazarlamay1 ne kadar etkin ve nitelikli olarak kullanabildiklerinin tespiti,
denetlenmesi ile miimkiin olabilecektir.

Dijital pazarlama yetkinlikleri, planlama, erisim, etkilesim, doniistiirme, baglilik, marka, yonetisim
boyutlarindan olusmaktadir.

DIJITAL PAZARLAMA STRATEJILERI

Dijital pazarlama stratejisi, dijital pazarlama ¢abalarinin, isletme tarafindan amaglanan is hedeflerine
ulasmak {izere s6z konusu hedeflerin net olarak tanimlanmasini gerektirmektedir. Isletmeler pazarlama
hedeflerini gerceklestirebilmek i¢in bilinen pazarlama stratejilerini dijital ortamda uyarlayarak
uygulamaktadirlar. Isletmeler planlayarak uyguladiklar dijital pazarlama stratejileri araciligiyla
pazarlama performanslarimi artirabilmektedir. Gelisen teknolojileri kullanarak kendi faaliyetlerine
uyarlayan ve entegre eden ve pazarlama stratejilerini bu yapilanma iizerine kurabilen isletmeler, yeni
iriin ve hizmet gelistirme, finansal, miisteri iliskileri ve performansini pazarlama performansi
baglaminda artirabilecektir.

Isletmelerin dijital pazarlama stratejilerini uygulamamalar1 halinde ydnsiizliik, pazar payinin
belirlenememesi, rekabet avantajinin kaybedilmesi, gii¢lii deger teklifinin eksikligi, biitiinlesik
yaklasimin eksikligi, yetersiz kaynak ve uzmanlik, kaynak israfi, hiz ve dnciiliik eksikligi, stirekli
optimizasyon durumlar ile karsilagsabilmektedirler.

Dijital pazarlama stratejilerini miisteri etkilesimi stratejisi, marka bilinirliginin gelistirilmesi
stratejisi, yeni pazarlara giris stratejisi ve tutundurma stratejisi olarak siniflandirmak miimkiindiir.
Miisteri Etkilesimi Stratejisi
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Miisteri etkilesimi, bir miigterinin bir markayla etkilesim diizeyini ve katilimin1 ifade eder. Etkili bir
dijital pazarlama stratejisi, web sitesine ziyaret¢i ¢ekme, onlar1 miisterilere doniistiirme ve elde tutma
ile biilylime agamalarinda ¢evrim i¢i miisteri yasam dongiisiinii yonetmelidir.

Isletmeler, potansiyel miisterilerle siirekli bir iliski kurarak, faydali blog yazilar1, biiltenler, web
seminerleri, promosyon teklifleri, videolar gibi araglarla 7/24 iletisim kurarlar.

Marka Bilinirliginin Gelistirilmesi Stratejisi

Dijital pazarlamanin marka bilinirliginin olusumuna etkisi yliksek olup, bilinirligi artirabilmek, dogru
hedef kitleye hizli bir sekilde ulagmak i¢in en iyi yaklasimlardan birinin sosyal medya ortamlarini
kullanarak, biiyiik izleyici kitlelerine ulagmak ve ¢evrim i¢i goriiniirliigiin saglanmasinda rolii biiytiktiir
Bu ortamlar, isletmelerin takipg¢i sayisini artirarak ve doniisiim oraninin artmasina destek olmaktadir.
Sosyal medya pazarlama tekniklerini basariyla uygulayan isletmelerin potansiyel miisteri say1sini
artirdig1, izleyici kitlelerinin genisledigi, marka bilinirliginin artmasi seklinde isletmelerin basari
elde ettigi bilinmektedir. Yapilan arastirmalar, igerik pazarlamasi yaparak, iiriinlerini tanitmak ve
tiikketicilere promosyon sunmak amaciyla pazarlama ¢abasi gosteren isletmelerin marka farkindaliginin
artmasinda dnemli yol kat ettigi ve tiiketicileri satin almaya yonlendirebildikleri goriilmiigtiir.

Yeni Pazarlara Giris Stratejisi

pazar gelistirme stratejisi ¢cevrim i¢i kanallarin kullanimiyla etkili bir sekilde
gerceklestirilebilmektedir. Dijital is stratejisi planlayicilar1 ve yoneticileri, isletmelerde stratejik
kararlar verebilmek, planlamalar yapabilmek, isletmelere yapisal olarak yon verebilmek, yeni
pazarlara ve iirlinlere odaklanabilmek i¢in yeni dijital teknolojileri kullanma kararin1 da vermeleri
gerekmektedir. Kiigiik ve orta dlgekli isletmeler, kisitli imkanlari ile geleneksel pazarlama araglar ile
gerceklestiremedikleri hedeflerini, internet pazarlama stratejilerini uygulayarak kamu imajlarini
gelistirmis, rekabet avantaji elde etmis, miisteri sadakatini artirmis ve yeni pazarlara agilarak
gerceklestirmislerdir.

Tutundurma Stratejisi

Dijital pazarlamanin bir¢ok tanimi, tutundurma ve reklam temelli yapilmistir. Reklam temelli bir
tanimda, dijital pazarlama, bilgisayarlar, mobil telefonlar, tabletler ve diger dijital ortamlardaki
dijital teknoloji kanallar1 kullanilarak, ¢esitli {iriin ve hizmetlerin internet araciligiyla reklamini
yapma siireci olarak ifade edilmistir.

Dijital pazarlama araglarindan 6zellikle sosyal medya, iiriin ve marka tanitiminda ¢ok etkili bir arag
olarak oldukca popiilerdir. Diger araglara gore dne ¢ikan dijital pazarlama stratejileri arasinda sosyal
medyanin {iriin ve markalarin reklami i¢in kullanilmas1 ve miisterilerden alinan gii¢lii geri
bildirimlerden hareketle 6nemi vurgulanmistir. Sosyal medya ve Web siteleri araciligiyla
gerceklestirilen dijital pazarlama, ¢ok sayida dijital iletisim kanalinin kullanildigi, ¢ok genis bir
yelpazede ¢ok sayida faaliyet iceren bir faaliyetler biitiiniidiir. Dijital pazarlama araglarindan sosyal
medya ve web siteleri, liriin veya hizmetlerin iiriin ve markalarini tanitmak, markalasma siire¢lerini
hizli bir sekilde genis kitlelere ulastirmak {izere dinamik reklamlarini yayinladiklar: alanlar olarak
one ¢ikmaktadir (markalagsma) tanitmak i¢in kullanilir.
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DERS ADI Dijital Pazarlama

UNITE ADI Dijital Pazarlama Araclari: Sosyal Medya Pazarlamasi
UNITE NO 6

YAZAR Do¢.Dr. MUHAMMED iHSAN CUBUKCU

DIJITAL PAZARLAMA ARACLARI

Diinya, dijital pazarlamada yeni bir trend haline gelen inovasyon, teknoloji, ilerleme vb. yoniinde
ilerlemekte ve bunun satiglarin daha az zaman almasi, kolay etkilesim, finansal olarak erigilebilirlik
ve maliyet agisindan verimli olmasi gibi ¢esitli avantajlar1 olmaktadir. Web Sitesi

Web siteleri iizerinden veri, enformasyon ve bilgi paylagiminin baglamasi ticareti derinden
etkilemekle birlikte; yeni pazarlar, yeni is modelleri, firsatlar, rekabet avantaji yaratma imkanlari,
miisterilerle iliskiler, veri taban1 yonetimi, enformasyon ve bilgi yonetimi gibi stratejik karar ve
faaliyetleri derinden etkileyen ve hatta belirleyen bir¢ok alanin olugmasi ve gelismesine zemin
olusturmustur.

SEO (Arama Motoru Optimizasyonu):SEO, web sitelerinin arama motorlarinda daha iist siralarda
goriinmesini saglamak i¢in kullanilan bir dijital pazarlama aracidir. Anahtar kelime analizi, site hiz1
diizenlemesi, igerik stratejileri ve backlink (geri baglanti) olusturma gibi yontemler icerir. SEO, uzun
vadeli bir yatirim olup, dogru uygulandiginda siirdiiriilebilir bir trafik akis1 saglar.

Reklam Yonetim Araglari: Google Ads, Facebook Ads gibi platformlar: kullanarak dijital reklam
kampanyalar1 olusturmay1 ve yonetmeyi saglar.

Igerik Yonetim ve Otomasyon Araglari: HubSpot, Hootsuite gibi araglarin, igeriklerin planlanmasi ve
sosyal medya hesaplarinda paylasilmasi saglanir.

Influencer Pazarlama AraglariSosyal medya platformlarinda genis bir takipg¢i kitlesine sahip ve igerik
irettigi alanla ilgili goriisleri dikkate alinan bireyler, "Influencer" olarak tanimlanmaktadir.

E-posta Pazarlama Araglari: E-posta pazarlama araglari, sirketlerinin kampanya, duyuru veya 6zel
teklifler gibi bilgileri dogrudan iletilmesini saglar. Kisisel ¢6ziim yapisi sayesinde miigteri sadakati
artirilabilir.

Sosyal Medya Kavrami ve Pazarlamasi

Sosyal medya, kullanicilarin bilgi, deneyim ve ilgi alanlarini internet veya mobil cihazlar araciligiyla
paylastiklar dijital platformlar: ifade eder. Bu platformlar; sohbet odalari, tartisma forumlari, konum
tabanli hizmetler, sosyal ag hizmetleri, sosyal rehberler, sosyal imleme siteleri, itibar yonetim aglari,
webloglar, bloglar, podcastler, videocastler, wikiler ve Facebook, Twitter gibi uygulamalari
kapsamaktadir. Sosyal medya sirketlere zaman, kitle ve iliskiler agisindan faydalar sunar ve mevcut
sirketlerin pazarlama ve is girisimlerinde merkezi bir rol oynadig: diigliniilmektedir.

Sosyal Medya Araclari

Sosyal medya araglari, belirli 6zellikleri agisindan birbirlerinden ayrilmaktadir. Kullanici tarafindan
iiretilen iceriklerin paylasilmasi prensibine dayanan bu araclar, bloglar, medya paylasim platformlari
ve sosyal aglar gibi ¢esitli fonksiyonel 6zelliklere sahip siteler olarak karsimiza ¢gikabilmektedir.
Sosyal medya araglari, dokuz kategoriye ayrilarak; bloglar, mikrobloglar, wikiler, sosyal imleme
platformlari, medya paylagim siteleri, podcastler, sosyal aglar, sanal diinyalar ve ¢evrimi¢i topluluklar
basliklari altinda ele alinacaktir.

Sosyal Medyada Pazarlama

Sosyal medyanin hizla gelismesi ve popiilerliginin artmasi, yeni bir e-ticaret modeli olan sosyal
ticareti ortaya ¢ikarmistir. Sosyal ticaret, sosyal medya platformlar1 araciligiyla gergeklestirilen e-
ticaret islemlerini tanimlar. Bu model, sosyal medya sayesinde e-ticaret siireclerini daha verimli hale
getirirken ¢evrimigi aligveris deneyimini de iyilestirmektedir. Sosyal ticaret, e-ticaret firmalarina
geleneksel iletisim yontemlerine kiyasla daha diisiik maliyetlerle ve daha etkili bir sekilde tiiketicilere
dogrudan ulagma imkani sunarak, miisteri iligkileri yonetiminde dnemli degisiklikler yaratmaktadir.
Sosyal ticaret baglaminda, sosyal medya aglar1 isletmeler i¢in kritik bir iletisim araci islevi
gormektedir. Bu platformlar, isletmelere iiriin ve hizmetlerini tanitma, hedef kitlede giiven ve sadakat
olusturma, yeni miisteri kazanma, tiiketicilerle etkilesim kurma ve geri doniisiim elde etme firsatlari
sunmaktadir. Teknolojinin hizli gelisimiyle birlikte, sosyal medya kullanicilarinin aligkanliklar: da
hizla evrilmekte, bu degisimler markalarin pazarlama stratejilerini de ayni oranda etkilemektedir.
Gelisen pazarlama anlayis1, pazarlamacilarin sosyal ag olusturma ve diger yenilik¢i yontemlere
yogunlagmalarini zorunlu kilmaktadir. Modern diinya, yeni medya araglarini, dijital kanallar1 ve
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gelismekte olan pazarlari sunmaktadir

Giinlimiizde, her giin milyonlarca kullanic1 tarafindan ziyaret edilen ve tiyelikle katilim saglanan
sosyal medya platformlari, etkili bir reklam arac1 olarak biiyiik bir dneme sahiptir. Internet
kullanicilari, binlerce sosyal medya ve paylagim sitesini ziyaret etmekte ve bu platformlar, profil
olusturma, resim, video, miizik gibi igeriklerin paylasilmasina olanak taniyan 6zellikleriyle kisilerin
birbirleriyle olan iligkilerini pekistirmektedir. Bu etkilesimler sayesinde ¢evrimici ortamda genis ve
dinamik bir ag yaratilmaktadir. Bu ortamlar, bircok amagcla kullanilmakta olup, tiiketiciler iiriin ve
marka tecriibelerini ve hikayelerini de yine bu sitelerde paylasabilmekte ve bu paylagimlarin yayilmasi
hizli olmaktadir.

Sosyal Medyada Fenomen (Niifuzlu) Pazarlama

Tiiketici giiveninin hizla azalmasi, reklami reddetme tutumundaki artis ve geleneksel medyaya duyulan
ilginin azalmasi, tiiketicilerin sosyal medyaya yonelmesine neden olmustur. Sosyal medyanin hizla
artan kullanim orani ile birlikte fenomen pazarlamasi, ¢evrimici baglantilar araciligiyla fikirlerin ve
iirlinlerin daha genis bir kitleye ulastirilmasi i¢in etkili bir yontem haline gelmistir. Yeni nesil kanaat
onderleri, sosyal medya fenomenleri olarak tanimlanir ve genis takipe¢i kitlesine sahip olan bu bireyler,
takipgilerinin satin alma tercihlerini yonlendirebilme giiciine sahiptir. Fenomenler, bilgi birikimine
glivenilen ve giivenilir bilgi kaynaklari olarak algilanan kisilerdir. Fenomenler, markalar1 hedef
kitleleriyle bulusturan, tiiketiciler iizerinde gii¢lii bir etki yaratan sosyal medya kullanicilaridir.
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DERS ADI Dijital Pazarlama

UNITE ADI icerik Pazarlamas:

UNITE NO 7

YAZAR  Prof.Dr. FiLiZ ASLAN CETIN

ICERIK PAZARLAMASI KAVRAMI

I¢erik pazarlamasi kavrami pazarlama araglarindaki dijitallesme siirecinin bir ¢iktis1 olarak karsimiza
¢ikmaktadir. Bu kavram, dijital iletisim kanallarinda yer alan yazili metinlerden ziyade etkilesime
gecilebilen fotograf ya da video gibi unsurlardan meydana gelmektedir. Cevrimig¢i unsurlar, web
sayfalari, paylagilan gonderiler ya da sosyal medya hesaplar1 6zellikle bu kapsamda
degerlendirilmektedir. internet kullaniminin oldukga yiiksek oranlara ulastig1 giiniimiizde tiiketiciler
satin almay1 diislindiikleri iirlin ya da hizmet hakkinda karar vermeyi kolaylastiran her tiirlii yardimci1
bilgiyi isletmelerden talep etmektedirler.

Icerik Pazarlamasinin Tarihsel Gelisimi

Bu pazarlama yaklagimimin i1k 6rnegini John Deere’nin “The Furrow” dergisi ile olusturdugu genel
kabul gormektedir. John Deere, “The Furrow”u dogrudan John Deere traktor ekipmanlarini satmak igin
degil, ¢iftcilere yeni teknoloji ve daha basarili igletme sahipleri olma yollar1 hakkinda egitim vermek
i¢in kullanmistir. Ancak icerik pazarlamasinin popiiler bir yaklasim olarak 6ne ¢iktigi 1990’11 yillarda
ozellikle BMW, LEGO ve Microsoft gibi biiyiik isletmeler igerik liretmeye baglamis ve bunu
reklamlarla desteklemistir. Isletmeler hedef kitleleri ile baglant: kurmanin yeni yollarini bu sayede
kesfederken 2000’lerin sonlarindan itibaren Facebook, Instagram, Twitter, Whatsapp ve YouTube gibi
sosyal medya sitelerinde bilgilendirici ve dikkat ¢ekici igeriklere olan talep oldukga artmistir.

Icerik Pazarlamasimin Onemi ve Amaclar

Icerik pazarlamasi, hedef kitle i¢in nelerin bilinmesi gerektiginin daha ikna edici ve uygun bir sekilde
sunulmasidir. Esasen pazarlama anlayislar1 giinlimiiz pazarlar1 agisindan yenilik¢i bir tavir sergileme
zorunlulugu igerisindedir. Hedef kitlenin detayli bir bilgilendirmeye tabi tutulabilmesi i¢in dogru
icerik olusturulmasi gerekmektedir. Yani pazarda kalici olmak, mevcut miisterileri korumak ve yeni
miisteriler elde etmek i¢in giincel bir pazarlama stratejisinin kabulii cok dnemlidir.

Icerik Pazarlamasi Araclar

Icerik pazarlamasinda; icerikler yayinlandikca ve paylasildikca eski araclarin popiilerligi azalmakta
ve yeni aracglar ortaya ¢ikmaktadir ki bu durum igerik yayinlama araclarin1 her giin gelistirmekte ve
yeni islevler eklemektedir. Bazi pazarlamacilar igerik pazarlamasinin tiirlerini; uzun bigimli, kisa
bigimli ve sohbet/paylasim olarak ii¢ gruba ayirirken bilyiik bir kism1 da bloglar, videolar, fotograflar,
vaka ¢aligsmalari, infografikler gibi ¢ok ¢esitli formatlar1 kabul etmektedir.

Bloglar

Blog; “kisilerin duygu ve diisiincelerini ag baglantilari lizerinden periyodik olarak paylastiklar1 yayin”
olarak tanimlanmaktadir. Aslinda blog, insanlarin giinliik hayatlarinda ne olup bittigi hakkinda bilgi
paylasilan melez bir yayin tiiriidiir. Ancak kisa siire i¢erisinde bloglarin kullanim alanlar1 egitim
materyallerinden siyasi kampanyalara, tiiketicilerin {irlin ve hizmetler hakkindaki duyurularindan ve
isletmelerin marka ve kurum tanitimlarina kadar yayilabilmistir.

Videolar

Video igerik pazarlamasi; isletmenin hedef kitlesine ulagmak ve etkilesim saglamak i¢in video
igeriklerini kullandig: bir yontemdir. Giinimiizde internetin hizli yayilmasi isletmelere bu stratejiyi
kullanmak i¢in biiyiik bir firsat sunmaktadir. Cok ¢esitli platformlarda yayinlanan videolar, marka
bilinirligini ve satiglar1 bilyiik oranda artirmak gibi isletmeye ¢ok olumlu katkilar1 olan bir aractir.

E-Kitaplar

E-kitap, web sitesi veya e-postadan indirilebilen ve bir e-okuyucu araciligiyla, diziistii veya masaiistii
bilgisayarinda veya akilli telefonda okunabilen dijital bir kitaptir. Konu, basili bir kitapta
bulunabilecek her sey olabilmekte; isletmenin ge¢gmisinden, iirliniin yaygin bir sorununu ¢ézmek i¢in ne
yapilacagina dair bir egitime kadar her konuyu kapsayabilmektedir.

Sosyal Medya Platformlari
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Sosyal medya; mikroblog, gorseller, durum giincellemeleri ve sosyal yer imleri gibi ¢ok farkl
bigimlerde igerik liretmek i¢in uygun bir alandir. Bilhassa isletmeler tarafindan yeni iirettikleri {iriin ve
hizmetleri hedef kitlenin begenisine sunmak i¢in sosyal medyay1 tercih etmekte ve s6z konusu {iriinleri
deneyimleyen tiiketiciler de geri doniisleri sosyal medya araciligiyla yapmaktadirlar.

Biiltenler

Igerik pazarlamasi araglarindan olan biilten, sektdrdeki en dnemli haberleri ve trendleri paylasan bir
icerik pargasidir. Kolayca anlagilabilir ve okunabilir bir formatta paylasilan en iyi, giincel ve ilgi
cekici igeriklerin bir derlemesi niteligindedir. Pazarlamacilar genellikle biiltenlerde yer alacak en iyi
igerik parcalarini segmek igin igeriklerin ¢ogunu elemek durumunda kalmaktadir, aslinda amag
sektorde neler olup bittigine dair iist diizey bir bakis acis1 saglamaktir.

Mobil Uygulamalar

Internet teknolojisi ve bilisim sistemlerindeki gelismeler sayesinde mobil uygulamalar bireyler i¢in
farkli bir yasam alani olugtururken isletmeler i¢in de yeni bir pazar alan1 olusturmaktadir. Geleneksel
pazarlama faaliyetleri ile tiiketiciye ulagmak isteyen isletmeler bile gelisen web uygulamalarina
kayitsiz kalamamakta ve iiriin ve hizmet sunumlarini mobil uygulamalar tizerinden tiiketiciye
sunmaktadir.

Bilgi Grafikleri

Bilgi grafikleri; gorsel grafik ve tipografi yoluyla olusturulan genis ve karmasik bilgilerden meydana
gelmektedir. Tasarimcilar, 6zellikle bilgileri gorsellestirmek i¢in infografikte siklikla piktogramlar,
illiistrasyonlar, fotograflar, ¢izgiler ve grafikler kullanmaktadirlar. Bilgi grafiklerinde verileri
gostermek ya da veriyi temsil etmek i¢in gorsel 6geler kullanilmakta ve bu yolla genis bilgileri
anlamasi kolay bir hale gelmektedir.

Web Siteleri

Artik sektor fark etmeksizin tiim isletmelerin kurumsal web siteleri vardir ve bu web siteleri tizerinden
isletmeler tiiketiciler ile iletisim kurarak iiriin ve hizmetlerine ¢ekim alani yaratmaktadir. Web
sitelerinin interaktif 6zelligi sayesinde isletmeler, tiiketicilerle iletisim kurarak ihtiyac ve taleplerini
tespit etmekte ve buna yonelik iirlin ve hizmet sergilemektedir. Ayn1 zamanda isletme web sitelerini
marka etkisini ¢ogaltmak icin de kullanmaktadir ki geri bildirim 6zelligi imkani ile tiikketici-marka
iligkisi uzun vadeli hale gelmektedir.
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DERS ADI Dijital Pazarlama

UNITE ADI e-posta ile Pazarlama

UNITE NO 8

YAZAR  Prof.Dr. SELCUK BURAK HASILOGLU

E-posta ile pazarlama, isletmelerin mal ve hizmetlerini tutundurma faaliyetleri, miisteri sadakatini
artirmalar1 ve satiglarini yiikseltmeleri i¢in etkili bir kanal sunar. Giiniimiizde isletmeler, e-posta
iizerinden kigisellestirilmis mesajlar, satig gelistirme kampanyalar1 ve miisteri geri bildirimleri gibi
farkli iceriklerle miisteri iliskilerini giiclendirmektedir. Ozellikle internet ve mobil teknolojilerin
geligimi, e-postanin kullanict dostu ve erisilebilir bir arag olarak evrilmesini saglamistir.

Bu iinite, e-posta ile pazarlamanin degisim ve gelisiminden baslayarak, dijital pazarlama
stratejilerindeki yerini 6grencilere sunmaktadir. E-posta ile pazarlamanin altyapisi, uygulama siiregleri
ve tiiketiciyi etkileme modelleri ele alinarak, bu dijital pazarlama aracinin avantajlar1 ve potansiyel
zorluklar1 degerlendirilmistir. Ayrica, spam mesajlarin zararlar1 ve 6nlenmesi tizerine kapsamli
bilgiler sunulmus, e-posta ile pazarlama stratejilerinde etik ve izinli pazarlama yaklagimlarinin énemi
vurgulanmigtir. AIDA modeli gibi tiiketiciyi etkileme siiregleri ve e-posta ile pazarlamada bu modelin
orneklerle ele alinmistir. Kisacasi, bu iinitede verilen bilgiler, e-posta ile pazarlamanin etkin
kullanimi i¢in stratejik bir rehber niteligindedir.

E-POSTA ILE PAZARLAMADA INTERNETIN ROLU

E-posta ile pazarlamay1 anlamak i¢in, internetin nasil ortaya ¢iktigini ve gelistigini bilmek 6nemlidir.
Bugiin, kiiresellesen diinyada internet, isletmelerin iletisim, bilgi paylagimi ve pazarlama
stratejilerinin merkezinde yer almaktadir.

Internetin en eski araci olan e-posta, giiniimiizde hem bireysel hem de kurumsal iletisimde vazgecilmez
hale gelmistir. Is diinyasinda resmi yazismalar, proje koordinasyonlar1 ve toplant1 planlamalar: biiyiik
Olclide e-posta iizerinden yiiriitiilmektedir.

E-posta Aracinin Gelisimi

E-posta, internetin ilk ve en etkili iletisim araglarindan biri olarak hayatimiza girmistir. Baslangicta e-
posta, bilim insanlar1 ve akademisyenler arasinda bilgi paylasimi i¢in kullanilan bir aragti. Hizli ve
kolay iletisim saglayan bu sistem, donemin geleneksel yontemlerine gore biiyiik bir avantaj sundu. 1980
’lere gelindiginde internetin yayginlagmasiyla e-posta, bireysel kullanicilar arasinda da popiilerlik
kazandi. Sadece akademik ve bilimsel ¢caligmalarda degil, kisisel iletisim ve is diinyasinda da
kullanilmaya baslanda.

E-posta, internetin biiyiimesiyle birlikte gelisen bir sistemdir. Geligsmis giivenlik protokolleri, bulut
teknolojileri ve mobil cihaz entegrasyonu sayesinde, giiniimiiziin hizli ve dinamik iletisim ihtiyaglarini
karsilayabilecek seviyeye ulagsmistir. Baglangigta yalnizca basit bir mesajlasma araci olarak goriilen e
-posta, bugiin global 6l¢ekte isletmelerin, akademik kurumlarin ve bireylerin birincil iletisim tercihi
olmaya devam etmektedir.

Sonug olarak, e-posta sistemi, diisitk maliyeti, genis kitlelere ulagabilme kapasitesi ve ¢ok yonlil
kullanimiyla hem iletisim hem de pazarlama alaninda dnemli bir ara¢ olmaya devam etmektedir.
Internet teknolojileri gelistikce e-posta, modern diinyanin ihtiyaclarina uygun bir sekilde doniiserek
degerini korumaktadir.

E-Posta Sistemlerinin Avantajlari

E-posta, yalnizca bir iletisim araci degil, ayn1 zamanda etkili bir kitle iletisim aracidir. Geleneksel
posta yontemlerine kiyasla sundugu avantajlar hem bireyler hem de isletmeler i¢in biiyiik kolayliklar
saglamaktadir. Avantajlar1 dort baslikta toplanmaktadir:

Hiz ve giivenlik

Diisiik maliyet

Etkilesimli ve dlgiilebilir

Cevre dostu ve siirdiiriilebilirlik

E-POSTA UZERINDEN REKLAM VE RiSKLERI

E-posta, isletmelerin potansiyel miisteriler, tedarik¢iler ve meslektaglari ile iletisiminde kritik bir
aractir. Mesajlarin diinyanin herhangi bir yerine saniyeler ig¢inde iletilmesini saglayarak cografi
engelleri ortadan kaldirmigtir. Bu hizli ve pratik iletisim yontemi, pazarlama yoneticileri igin e-
postay1 gii¢lii bir reklam araci haline getirmistir. E-posta, isletmelere hedef kitlelerine
kisisellestirilmis mesajlar gdnderme, miisteri iligkilerini gelistirme ve iiriin ya da hizmetlerini
dogrudan tanitma firsati sunar.

Bir Reklam Araci Olarak E-posta

E-postalar, giinlimiizde hem bireysel hem de kurumsal iletisimde vazgegilmez bir ara¢ haline
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gelmistir. E-posta hem bireysel hem de kurumsal diizeyde iletisim ve reklam stratejilerinin
merkezinde yer almaktadir. Hiz, giivenlik, diisiik maliyet ve etkilesimli yapis1 sayesinde isletmelerin
hedef kitlelerine daha etkili bir sekilde ulagsmalarini saglar. Genel olarak e- posta mesajlarini ii¢
icerikte toplamak uygun olacaktir: iletisim amacli mesajlar, bilgi igerikli mesajlar ve reklam igerikli
mesajlar.

E-posta Reklamlarinin Getirdigi Risk: Spam

Spam, dijital iletisimde istenmeyen veya gereksiz mesajlar i¢in kullanilan bir terimdir. Ingilizce
kokenli bir kelime olan spam, ilk olarak “Spiced Pork and hAM” (baharatli domuz eti ve jambon)
ifadesinin kisaltmasi olarak kullanilmistir. Ancak zamanla dijital diinyada, yararsiz veya rahatsiz
edici mesajlari ifade etmek i¢in kullanilmaya baglanmistir. Cok sayida aliciya ayn1 anda gonderilen
gereksiz, uygunsuz veya istenmeyen e-postalardir. Bireysel veya kitlesel reklam mesajlari, izinsiz
gonderilen e-posta yiginlari, aldatici ve dolandirici iletisimler, e-posta ile birlikte gonderilen viriis
veya trojen igerikli kod pargaciklar1 gibi tiiketiciyi rahatsiz eden veya zarar veren dijital iletiler, spam
olarak adlandirilmaktadir. Bu nedenle, e-posta ile pazarlama yaklagimindan uzak isletmeler, reklam
amaciyla tiiketicileri ile iletisime gegerken spam durumuna diisebilirler. Dolayisiyla, e-posta ile
pazarlamay1 bilmeyen isletmeler, durumu kendi aleyhlerine ¢evirmektedir. Bu tiir isletmeler,
potansiyel miisterileri rahatsiz ederek, istenmeyen mesajlarin (spam) kaynagi olarak goriilebilirler.
Boylece, bu isletmeler miisterilerinde antipati yaratirken, bog yere emek, zaman ve maddi kayiplarla
karsilasma riski tasirlar.

Spam mesajlar, i¢cerik ve amaclarina gore ii¢ tiirdedir:

1) UCE (Unsolicited Commercial E-mail): Ticari igerikli ve izinsiz e-postalar1 ifade eder. 2) UBE
(Unsolicited Bulk E-mail): Ticari veya ticari olmayan, ¢ok sayida aliciya ayni anda izinsiz gonderilen
mesajlardir. 3) MMF (Make Money Fast): Hizli para kazanma veya yatirim vaadiyle génderilen spam
mesajlarini kapsar.

Isletmeler igin dijital platformlar, hedef kitleye ulasmak adina biiyiik bir firsat sunar. Ancak spam
uygulamalar1 nedeniyle bu firsatlar, yanlis kullanildiginda zarar verici olabilir.

E-postada izin iki gruba ayirmak miimkiindiir: opt-in ve opt-out. Miisterinin kendi istegiyle iletigim
platformuna katilmasi opt-in, kendi istegiyle platformdan ayrilmasi ise opt-out olarak adlandirilir.
Kisaca, opt-in ve opt-out uygulamalari, isletmelerin miisteriyle kurduklari iletisim iligkisinin miisteri
tarafindan yonetilmesini saglar. Bu sayede tiiketiciler, kendilerine iletilecek mesajlarin sinirlarini
belirleyebilirler. Bu mesajlar1 almay1 kabul etmek (opt-in) veya almaktan vazgecmek (opt-out)
kullanicinin istegine baghdir. Opt-in uygulamasi ile 6nceden listesi elde edilmis miisterilere toplu
halde e-posta gondererek reklam ve tanitim kampanyalar1 yapilabilir. Gondermek {izere 6nceden izin
alinan ve izni iptal etme firsat1 tantyan mesajlar spam olarak algilanmaz ve markaya zarar verilmesi
engellenir.

E-POSTA iLE PAZARLAMA KAVRAM VE YAKLASIMLARI

Kavram

E-posta ile pazarlama kavramini su sekilde tanimlayabiliriz (Hasiloglu, 2007): E-posta ile pazarlama
(EPP), elektronik posta sisteminin diger Internet araglari ile bir biitiin olarak yiiriitiilen, miisterinin izni
ve kontroliinde olan, isletme tarafindan geri doniisleri 6lgiilebilen ve asamalardan meydana gelen bir
pazarlama siirecidir.

EPP Uygulamasi ve Asamalari

E-posta ile pazarlama uygulamasinda, alan adi se¢ciminden gdnderim listelerinin olusturulmasina,
gruplarin belirlenmesinden EPP 6zelliklerine uygun mesajlarin hazirlanmasina ve mesajlarin
gonderilmesi ile geri doniislerin 6l¢iilmesine kadar her agama stratejik olarak planlanmalidir. EPP
uygulamasi asamalar1 sunlardir:

1. Internet araclarinda biitiinliigiin saglanmasi

2. Hedef kitleye yonelik listenin olusturulmasi

3. EPP yazilimina yonelik teknik altyapinin tasarlanmasi,

4. Igerik, gonderim ve geri bildirim.

Tiiketiciyi Etkileme Siirecine Dayali EPP

E-posta ile pazarlamada (EPP), tutundurma faaliyetleri 6nemli bir rol oynar. EPP ile belirli bir hedef
kitlenin davranislarini etkilemek, geleneksel pazarlama araglari kadar etkili olabilir. Ustelik,
internetin etkilesim 6zelligi sayesinde bu etki daha belirgin hale gelir. EPP, inandiric1 ve ikna edici
tutundurma ¢abalarini giiclendirmek icin etkili bir aractir. Bu ¢abalarin, geleneksel yontemlere kiyasla
daha etkili oldugu sik¢a vurgulanmaktadir.

AIDA Modeline Dayali EPP’nin ii¢ agsamasi vardir:

Bilissellik Asamasi

Etkileme Asamasi

Davranis Asamast

Bilissellik Asamasi: Dikkat. Bilinglendirici, bilgi verici, tanitici, egitici vb. bilgi igerikli mesajlarin
gonderimi gergeklesir. Hedef kitlenin iiriin hakkinda bilgisini 6l¢me ve bilgi verme gercgeklesir.
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Etkileme Asamast: Ilgi ve Arzu. Uriine yonelik ilgi ve arzu uyandiracak, olumlu hisler olusturacak
kampanya mesajlarinin gonderimi gerceklesir. Hedef kitlenin iiriin hakkinda hissini 6l¢gme ve olumlu
his verme gergeklesir.

Davranis Asamasi: Hareket. Uriinii satin alma ve tiiketme davranisini gdsterecek sanal ortamin
hazirlanmasi gergeklesir. Hedef kitlenin {iriinii satin almaya yonelik olumlu davranig gostermesini
saglama gerceklesir.

EPP’de etkiler hiyerarsisi piramitler modeli gemasina gore; piramitler li¢c agamali bir siirecten
meydana gelmektedir. Siire¢ i¢erisinde bir taraftan hedef kitleye ait veriler toplanirken, diger taraftan
katilimcilarin mesajlar1 agma ve mesajdan etkilenme diizeyleri takip edilmektedir. Birinci asama olan
biligsellik asamasinda hedef kitle sayisi fazla olmasina ragmen miisterinin harekete gecis orani
diistiktiir. Bu durumun aksi olan davranis asamasinda ise hedef kitle sayis1 diisiik; ancak miisterinin
satinalmaya yonelik harekete gecis orani yiiksektir. Kisacasi bir tarafta hedef kitle biiyiikliigii piramidi
veri miktarinda her ge¢en agsamada azalma olurken diger tarafta miisteri satinalmaya yonelik harekete
gecis orani piramidi veri miktarinda artis gergeklesmektedir.
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DERS ADI Dijital Pazarlama

UNITE ADI Arama Motoru Optimizasyonu
UNITE NO 9

YAZAR  Dr.Ogr.Uyesi EMRE HARORLI

ARAMA MOTORU OPTIMIiZASYONU BOLUMUNUN OKUTULMA AMACI

Bu b6liim arama motorlarinin tanimi, gelisimi ve isleyis mekanizmalarini ele alarak, arama motoru
optimizasyonunun (SEO) ¢evrimig¢i goriiniirliigii ve web trafigini artirmadaki 6nemli roliine dair etrafli
bir degerlendirme saglamaktadir. Ozellikle SEO'nun pazarlama stratejileri igindeki kritik konumu,
kullanic1 davraniglarini anlamaya y6nelik yaklagimlar ve web sitelerinin algoritmalara uygun sekilde
optimize edilmesinin énemi incelenecektir. Bu boliim ayni zamanda SEO'nun dijital ekosistemdeki
etkilerini yapay zeka ile iligkisi baglaminda degerlendirerek, modern pazarlama uygulamalarinda nasil
kullanilabilecegi hakkinda da 6z bir bilgi sunmaktadir.

ARAMA MOTORLARINI VE MEKANIZMALARINI ANLAMAK

Arama motoru, internette bulunan biiylik miktarda bilgiyi bulmak ve diizenlemek igin tasarlanmig
gelismis bir yazilim uygulamasidir. Kullanicilar ve web igerigi arasinda dnemli bir arac1 gorevi
gorerek kullanicilarin ilgili bilgileri hizli ve etkili bir sekilde bulmasini saglar. Bir kullanict bir
arama sorgusu girdiginde, arama motoru en ilgili sonug¢lar1 sunmak i¢in bir dizi adim kullanir.

1. Tarama: Bu, tarayicilar, 6riimcekler veya botlar olarak bilinen otomatik programlarin sistematik
olarak web'de gezinerek yeni ve giincellenmis sayfalar1 kesfettigi ilk asamadir. Bu tarayicilar, web
sayfalari, resimler veya dosyalar gibi belirli kaynaklara baglanan benzersiz URL'lerden veri toplar.

2. Dizinleme: Tarayicilar verileri topladiktan sonraki adim, bu bilgileri Arama Motoru Dizini olarak
bilinen biiyiik bir veritabaninda depolamayi ve diizenlemeyi iceren dizinlemedir. Dizinleme sirasinda,
arama motoru her sayfanin igerigini, etiketlerini ve meta verilerini analiz ederek gelecekte geri almak
i¢in etkili bir sekilde kategorize eder. Bu siire¢, kullanicilarin bir arama yaptiklarinda ilgili sonuglar
aldiklarindan emin olmak i¢in ¢ok 6nemlidir.

3. Siralama: Bir kullanici bir sorgu gonderdiginde, arama motoru dizininden ilgili sayfalar1 alir ve
bunlar1 anahtar kelime alaka diizeyi, igerik kalitesi, kullanici etkilesimi 6l¢limleri ve web sitesinin
yetkisi gibi ¢esitli faktorlere gore siralar. Siralama icin kullanilan algoritmalar karmasiktir ve siirekli
olarak gelismektedir, kullanicilara en alakali ve yiiksek kaliteli sonuglar: saglamak icin tasarlanmaistir.
Web Trafigi

Web trafigi, cevrimigi basari i¢in kritik bir 6l¢iim olan bir web sitesini ziyaret eden kullanici sayisini
ifade eder. Web trafiginin olusumu, oncelikle SEO stratejilerinin etkinligi olmak iizere ¢esitli
faktdrlerden etkilenir. Bir web sitesi arama motorlar1 i¢in optimize edildiginde, i¢eriginin kullanici
arama sorgulariyla uyumlu olmasini saglayarak daha fazla ziyaretci ¢ekebilir.

1. Organik Trafik: Bu tiir trafik, {icretsiz arama sonuglar1 araciligiyla olusturulur. Anahtar kelime
optimizasyonu ve yiiksek kaliteli i¢erik olusturma gibi etkili SEO uygulamalari, bir web sitesinin
arama sonuglarindaki goriintirligiinii iyilestirerek organik trafigi 6nemli 6l¢iide artirabilir.

2. Yonlendirme Trafigi: Bu trafik, diger web sitelerindeki baglantilardan gelir. Sayfa dis1 optimizasyon
stratejileriyle geri baglantilar olusturmak, bir sitenin yetkisini artirir ve artan yonlendirme trafigine yol
acabilir.

3. Dogrudan Trafik: Bir web sitesinin URL'sini dogrudan tarayicilarina yazan kullanicilar dogrudan
trafige katkida bulunur. Bu, SEO tarafindan dogrudan etkilenmese de, giiclii bir marka varlig1 ve etkili
pazarlama dogrudan ziyaretleri artirabilir.

ARAMA MOTORU OPTIMIiZASYONUNU (SEO) TANIMLAMA

SEO, bir web sitesinin arama motoru sonug¢larindaki goriintirliiglinii artirmay1, bdylece daha yiiksek
siralamalar elde etmeyi ve ilgili organik trafigi ¢cekmeyi amacglayan ¢ok yonlii bir siirectir. SEO'nun
temel bilesenleri sunlardir:

1. Anahtar Kelime Arastirmasi: Bu temel adim, kullanicilarin aradigi anahtar kelimeleri belirlemeyi
ve analiz etmeyi icerir. Etkili anahtar kelime arastirmasi, web sitesinin igeriginin bu terimlerle
uyumlu olmasini saglayarak ilgili arama sonuglarinda goriinme olasiligini artirir. Anahtar kelime
arastirmasi i¢in araglar ve teknikler arasinda arama hacmi, rekabet ve kullanici amacinin analiz
edilmesi yer alir.

2. Sayfa I¢i Optimizasyon: Bu, arama motoru siralamalarini iyilestirmek igin tek tek web sayfalarini
optimize etmeyi igerir. Temel uygulamalar arasinda, dogal bir igerik akis1 saglarken basliklarda,
bagliklarda, meta a¢iklamalarinda ve govde metninde hedeflenen anahtar kelimelerin kullanilmasi yer
alir. Sayfa i¢i optimizasyon ayrica duyarl tasarim ve hizli yiikleme siireleri araciligiyla kullanict
deneyimini iyilestirmeyi de kapsar.
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3. Sayfa Dis1 Optimizasyon: Bu, otoritesini ve giivenilirligini artirmak i¢in web sitesinin diginda
yiriitiilen faaliyetleri ifade eder. Saygin web sitelerinden yiiksek kaliteli geri baglantilar olusturmak,
sayfa dig1 optimizasyonun temel odak noktasidir, ¢linkii bu baglantilar arama motorlarina igerigin
degerli ve giivenilir oldugunu bildirir.

4. Teknik SEO: Bu yon, bir web sitesinin arka ucuna odaklanir ve arama motorlarinin onu etkili bir
sekilde taramasi ve dizine eklemesi i¢in teknik gereksinimleri karsiladigindan emin olur. Buna site
hizini, mobil uyumlulugu optimize etmek ve yapilandirilmis verilerin ve XML site haritalarinin dogru
kullanimini saglamak dahildir.

SEO ve Arama Motoru Pazarlamasinda (SEM)

SEO, 6zellikle arama motoru pazarlamasi (SEM) alaninda, daha genis pazarlama stratejilerinin kritik
bir bilesenidir. isletmeler, bir web sitesinin organik arama géoriiniirliigiinii iyilestirerek iicretli
reklamlara olan bagimliliklarini azaltabilir ve bu da daha uygun maliyetli pazarlama c¢abalarina yol
acabilir.

1. Maliyet Etkinligi: Bir web sitesi optimize edildikten sonra, iicretli reklamlara siirekli yatirim
yapmaya gerek kalmadan ziyaretgileri cekmeye devam edebilir. Bu siirdiiriilebilirlik, SEO'yu
pazarlama biitgelerini en {ist diizeye ¢ikarmak isteyen isletmeler icin degerli bir uzun vadeli strateji
haline getirir.

2. Marka Giivenilirligi: Arama sonuglarinda daha {ist siralarda yer alan web siteleri, tiiketiciler
tarafindan genellikle daha giivenilir ve saglam olarak algilanir. Bu algi, kullanicilarin saygin
kaynaklarla etkilesime girme ve onlardan satin alma olasiliklar1 daha yiiksek oldugundan, marka
giivenilirligini artirabilir ve doniistimleri artirabilir.

3. Diger Pazarlama Kanallariyla Entegrasyon: SEO, platformlar arasinda paylasilan icerige trafik
cekerek igerik pazarlamasi ve sosyal medya pazarlamasi gibi diger pazarlama ¢abalarini
tamamlayabilir. Bu entegre yaklagim, bir markanin erisimini ve etkinligini artirabilir.

SEO ve Yapay Zeka

Belge, SEO ve yapay zeka (Al) arasindaki biiyiiyen sinerjiyi vurgulamaktadir. Arama motorlar1
gelistikce, Al teknolojileri arama algoritmalarini gelistirmek, kullanic1 deneyimini iyilestirmek ve
daha dogru arama sonuglari saglamak i¢in giderek daha fazla kullanilmaktadar.

1. Veri Analizi: Al kullanic1 davranisindaki ve arama trendlerindeki kaliplar1 belirleyerek biiyiik
miktarda veriyi hizla isleyebilir. Bu yetenek, arama motorlarinin kullanic1 amacini daha iyi
anlamasini ve bireysel ihtiyaglar1 karsilayan kisisellestirilmis i¢erik sunmasini saglar.

2. Igerik Optimizasyonu: Al destekli araglar, pazarlamacilarin ilgili anahtar kelimeleri 6nererek,
ziyaretci davranigini analiz ederek ve igerik performansina iligskin i¢gdriiler saglayarak igeriklerini
optimize etmelerine yardimci olabilir. Bu veri odakli yaklasim, pazarlamacilarin daha etkili SEO
stratejileri olusturmasini saglar.

3. Performans Izleme: Al, temel performans gostergelerini (KPI'ler) degerlendirerek ve rakiplerin
stratejilerini degerlendirerek performans izlemeyi gelistirebilir. Bu bilgiler, isletmelerin SEO
¢abalarini iyilestirmelerine ve ¢evrimigi varliklarini iyilestirmek i¢in gerekli ayarlamalari
yapmalarina yardimci olur.
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DERS ADI Dijital Pazarlama

UNITE ADI Mobil Pazarlama

UNITE NO 10

YAZAR  Prof.Dr. SAHURE GONCA TELLI

MOBIL PAZARLAMA

Mobil pazarlama, dijitallesme ve teknolojinin hizla gelismesiyle geleneksel pazarlama
yontemlerinden ayrilarak ortaya ¢ikmis, bireysellesme ¢ergevesinde yeni bir anlayis sunmustur. Mobil
cihazlar, 2000’11 yillar sonrasinda kullanicilarin hayatinin vazgeg¢ilmez bir parcasi haline gelmigtir.
2024 itibariyla diinya genelinde mobil telefon kullanici sayisi 5,65 milyari, akilli telefon kullanici
say1s1 ise 4,88 milyar1 agsmistir. Bu istatistikler sektoriin ve mobil pazarlama potansiyelinin ne kadar
biiyiik oldugunu ifade etmektedir.

Ik mobil telefonun gikmasindan sonra gegen 40 y1l iginde, mobil iletisim teknolojisinde biiyiik bir
donilisiim yasanmistir. 1983 yilinda ilk kez piyasaya siiriilen hiicresel yapidaki Motorola DynaTAC
8000X, yalnizca sesli iletisim saglayabilen temel bir cihazken, giinlimiizde mobil telefonlar ¢ok iglevli
birer teknoloji merkezi haline gelmistir. 2007'de iPhone'un dokunmatik ekranl yapistyla tanitilmas,
dokunmatik ve akilli telefon devrimini baglatmis ayrica mobil cihazlari yalnizca iletisim araci
olmaktan cikararak dijital diinyanin anahtarlar1 haline getirmistir.

Bu siire zarfinda mobil cihazlar, bilgiye erisim, eglence, konum bazli hizmetler, dijital 6deme
sistemleri ve artirilmig gergeklik gibi 6zelliklerle giinliik hayatta stirekli kullanilir hale gelmistir.
Ayrica, mobil internet kullaniminin yayginlasmasiyla birlikte internet trafiginin bilyiik bir bolimi
mobil cihazlar {izerinden saglanmaya baglamistir. Giiniimiizde mobil telefonlar, isletmelerin
miisterilerine her an ve her yerde ulasabilmelerine olanak taniyan giiclii bir pazarlama araci1 haline
gelmistir.

Gelecekte, yapay zeka, metaverse ve giyilebilir teknolojilerle entegre olan mobil cihazlarin, bireylerin
hayatlarin1 daha fazla sekillendirmesi beklenmektedir. Bu gelismeler, mobil teknolojilerin hem
bireylerin hem de toplumlarin iletisim ve yasam bi¢imlerini kokten degistirdigini gostermektedir.
Mobil cihazlar, bilgiye hizli erisim, kisisellestirilmis deneyimler ve sosyal baglant1 yonetimi gibi
ozellikleriyle 6ne ¢ikmakta, ayni zamanda igletmelerin miisterilere her an ulasabilmesini saglayan
glclii bir ara¢ haline gelmektedir.

Mobil pazarlama, bu baglamda yalnizca bir satis yontemi olmaktan ¢ikarak tiiketicilerle markalar
arasinda interaktif bir iletisim kopriisii kurmay1 amaglamaktadir. Bu doniisiim, pandemi doneminde
artan ¢evrimigci aligveriglerle temassiz teslimat gibi kavramlarin yasama girisiyle daha da hiz
kazanmuistir.

DIJITALLESME VE GELENEKSEL PAZARLAMADAN KOPUS

Bilgi toplumuna ge¢is ve internetin yayginlasmasi sonrasi geligen dijitallesme bireylerin her an her
yerde iletisim kurulabilme 6zelligiyle pazarlama seg¢eneklerinin gelismesine ve teknolojik yeniliklerle
desteklenen mobil pazarlamanin yagamin énemli bir pargasi haline doniismesine yol agmistir.
Gegmisten giinlimiize mobil/akilli telefonlar, miisteri iligkileri ydnetiminde isletmelere essiz
avantajlar saglarken, kisa mesaj (SMS) kullanimi, sonrasinda WhatsApp gibi uygulamalar ile e-posta
gibi dijital iirlinlerle rekabet eder hale gelmistir. Bdylece, mobil cihazlar internet erisimi i¢in en ¢ok
tercih edilen araglar arasinda masaiistii ve diziistii bilgisayarlar1 geride birakmaistir.

Dijitallesmenin Etkisi

Teknolojik yenilikler ve dijitallesme, geleneksel pazarlamanin sinirlarini asarak ¢ift yonlii ve
etkilesimli iletisim modellerini miimkiin kilmigtir. Mobil cihazlarin hizla yayginlagmasi, tiiketici
aliskanliklarini degistirirken, isletmelere miisterilerle daha kisisel ve dogrudan iletisim kurma firsati
sunmugtur. Dijitallesme sayesinde, veri tabanli pazarlama, konum tabanli hizmetler ve artirilmig
gergeklik gibi yenilikler yayginlagmis, isletmelerin tiiketicilere daha hedefli mesajlar iletmesi
kolaylasmistir. Genis erisim imkéani, uygun maliyet ve hizli geri bildirim avantajlari, dijitallesmenin
pazarlama stratejilerinde kokli bir degisim yaratmasini saglamistir.

Geleneksel Pazarlamadan Farkhliklar

Geleneksel pazarlama, genis kitlelere ulagsmaya yonelik, tek yonlii bir iletisim stratejisiydi. Gazete,
radyo ve televizyon gibi kitlesel araglara dayaliydi ve genellikle kisisellestirme imkanlarindan
yoksundu. Dijital pazarlama ise bireysel ihtiyaglara odaklanarak ¢ift yonlii ve anlik geri bildirim
saglayan bir yapiya evrilmigtir. Mobil pazarlama, diisiik maliyet, esneklik ve her zaman erisilebilirlik
gibi avantajlariyla geleneksel yontemlerden ayrilir. Bu, isletmelere miisteri davraniglarini daha iyi
anlama ve ihtiyaglara hizla yanit verme imkéan1 sunar.

MOBIL PAZARLAMA TANIMI VE KAPSAMI
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Mobil pazarlama ig¢in farkli tanimlamalar yapilmistir. Mobil Pazarlama Dernegi (MMA), mobil
pazarlamay1 "Mobil Pazarlama, kuruluslarin herhangi bir mobil cihaz veya ag araciligiyla ve bu
kanallarla etkilesimli ve ilgili bir sekilde hedef kitleleriyle iletisim kurmasini ve etkilesimde
bulunmasini saglayan uygulamalar biitiiniidiir." seklinde tanimlamaktadir (MMA, 2009).

Mobil Pazarlama Tanimi

Mobil pazarlama, mobil cihazlar araciligiyla miisterilerle etkilesim kurmay1 hedefleyen bir dijital
pazarlama stratejisidir. Bu strateji, kisisellestirilmis deneyimler sunarak ve dogru hedef kitleye
ulagarak tiiketici ile isletme arasinda anlamli bir bag olusturur. Mobil pazarlama, uzaktan iletisim
teknolojilerinin sagladig1 avantajlarla miisteri memnuniyetini artirmayi amaglar. Modern mobil
pazarlama, teknolojik altyapi, baglanti siirecleri ve tiiketici odakli yaklagimlar {izerine kuruludur.
Mobil Pazarlama Sistemi Ogeleri

Mobil pazarlama sistemi, altyapi, miisteri yagsam dongiisii, stratejik planlama, teknolojik inovasyon,
performans izleme ve etkilesim araglar1 gibi temel unsurlardan olusur. Altyapi, dogru mesajlarin dogru
zamanda iletilmesini saglarken, stratejik planlama, hedef kitleye etkili bir sekilde ulagsmay1 hedefler.
Teknolojik inovasyonlar, artirilmis gerceklik ve yapay zeka gibi teknolojilerle miisteri deneyimini
zenginlestirir. Performans izleme siirecleri ile kampanyalarin etkinligi artarken, sosyal medya ve
mobil oyunlar gibi araglar kullanict katilimini destekler.

MOBIL PAZARLAMA SISTEMININ CALISMASI

Mobil pazarlama, kullanici merkezli bir yaklagim {izerine kuruludur. Sistemin temel bilesenleri
arasinda hedef kitle analizi, dogru igerik yonetimi, etkili iletisim aglarinin kullanim1 ve performans
Ol¢tiimii yer alir. Kullanicilarin mobil cihazlari araciligiyla reklam ve kampanyalara erisimi
saglanirken, ayni1 zamanda miisteri taleplerinin degerlendirilmesi ve geri bildirimlerin alinmasi
onemlidir. Mobil pazarlama, siirekli giincellenebilir ve dinamik bir yapiya sahiptir. Bu, isletmelere
hizl1 yanit verebilme ve stratejik kararlarini optimize edebilme imkén1 sunar.

MOBIL PAZARLAMANIN GELECEGI

Mobil pazarlamanin gelecegi, yapay zeka, metaverse ve blokzincir gibi yenilik¢i teknolojilerle
sekillenmektedir. Yapay zeka, tiiketici davraniglarini analiz ederek daha kisisellestirilmis ve hedefli
kampanyalar olusturmay1 miimkiin kilar. Metaverse, sanal alisveris deneyimlerini destekleyen bir
ortam yaratmaktadir. Blokzincir teknolojileri veri giivenligi saglar ve kullanici kontroliinii artirir.
Kullanicilar verilerini kontrol edebilir ve hatta reklam gelirlerinden pay alabilir, boylece daha adil ve
seffaf bir pazarlama ortami saglanabilir. Blokzincir teknolojileri, kullanicilarin hangi bilgilerin
kimlerle paylasilacagina kendilerinin karar vermesine olanak tanir ve veri paylasimi genellikle izne
dayali olarak gerceklestirilir. Bu yenilikler, mobil pazarlamay1 yalnizca bir satig aract olmaktan
cikarip kullanicilarin yasamlarina deger katan bir platforma doniistiirmektedir. Ancak, dijital gézetim
hissi ve tiiketim bagimlilig1 gibi riskler de dikkate alinmalidir. Mobil pazarlama, dengeli ve etik bir
yaklasimla bu zorluklarin {istesinden gelmelidir.
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DERS ADI Dijital Pazarlama

UNITE ADI Dijital Reklamcihk

UNITE NO 11

YAZAR  Prof.Dr. CIGDEM SAHIN BASFIRINCI

DIJITAL REKLAMCILIK

Web siteleri, mobil uygulamalar, ¢evrimi¢i oyunlar, sosyal medya platformlar1 gibi internet tabanh
tim platformlarda kullanicinin karsisina ¢ikan reklamlara dijital reklam denmektedir. Dijital
reklamcilik gliniimiizde goriintiilii reklamecilik, akilli reklamcilik, ¢cevrimigi reklamcilik, online
reklamcilik, yeni nesil reklamcilik, e-reklamcilik gibi farkl: adlarla da anilmaktadir.

Dijital reklamcilik, internet ve dijital platformlar iizerinden gerceklestirilen reklam faaliyetleridir. Bu
kapsamda, ¢evrimi¢i mecralarda yayinlanan tiim reklamlar dijital reklamciligin alanina girer. Dijital
reklamlar; hedefleme, etkilesim, dl¢imleme ve esneklik avantajlariyla pazarlama biitgesini verimli
kullanarak etkili sonuglar saglar.

Reklamlari sosyal medya iizerinde begenmek, paylasmak, reklam i¢indeki bir formu doldurarak bilgi
talep etmek, cekilise katilmak, telefonla sirketle dogrudan iletisime gecmek ya da dogrudan aligveris
yapmak etkilegsimli reklamlarin 6zelliklerine 6rnek olarak verilebilir.

BANNER REKLAMLARINDAN VIDEO REKLAMLARINA: TARIHSEL SUREC
ICERISINDE DiJITAL REKLAM TURLERI

Internet kullaniminin yayginlastigi ilk yillarda, gériintiilii reklamlar biiyiik 6lgiide banner (bant / serit)
adi verilen reklamlardan olugsmaktaydi. Bu haliyle internetteki ilk dijital reklamlar olan banner
reklamlar genellikle statik, basit grafiklerden olusan ve tiklanma odakli bir yapidadir. Tiklandiginda
ilgili web sitesine yonlendirme disinda interaktif 6zellik icermeyen bu reklamlar, genel bir kitleye
yoneliktir ve kisisellestirme imkén1 yoktur.

Pop up reklamlar internette gezinirken aniden karsimiza ¢ikan ve genellikle kullanmakta oldugumuz
web sayfasindan ayri bir sayfada otomatik olarak agilan reklamlardir. Pop-up reklamlar, dikkat ¢cekmek
i¢in tasarlanmis olsa da kullanic1 deneyimini olumsuz etkilediginden artik daha az tercih edilmektedir.
Gegis reklamlari bir web sayfasi veya uygulama iginde bir islem yapilirken (6rnegin bir baglantiya
tiklamak veya bir uygulamay1 agmak) tam ekran olarak goriintiilenen reklamlardir. Kullanici, bu
reklam1 géormeden ana igerige gecemez. Ekranin tamamini kaplayan bu reklamlar genellikle birkag
saniye sonra kapatilabilir bir digme sunarlar.

Dogal reklam bulundugu platformun dogal i¢eriginin bir parcasi gibi gériinmek {izere tasarlanmig bir
reklam tiiriidiir. Yani, bir web sitesindeki makalelerin veya bir sosyal medya akisindaki gonderilerin
arasina, o platformun genel goriiniimiine uyacak sekilde yerlestirilir.

2000’11 yillarda hizli internetin yayginlagsmasi ve mobil cihazlarin hayatimiza girmesiyle video
reklamlar 6nem kazanmistir. 2020’den itibaren video reklamlar, dijital mecrada baskin formata
doniismiistiir.

Giintimiizde arttirilmis ger¢eklik, sanal ger¢eklik ve yapay zeka destekli interaktif video, 360 derece
video gibi yeni reklam formatlar1 gelismekte, Web 3.0 araciligiyla yapay zeka reklamcilikta
kullanilmaktadir. Bu yeniliklerin ¢esitlenip yayginlasmasi beklenmektedir.

Dijital reklam formatlari, farkli kategorilere ayrilsa da ¢ogu zaman benzer 6zellikler tasir, dolayisiyla
bazen ayrim yapmak zor olabilir. Dijital reklam tiirlerinin bu sekilde kesismesi, onlarin benzersiz
kategorilere ait oldugunu gostermekten ziyade, dijital mecranin sagladig: esnekligin bir ifadesidir ve
aslinda dijital reklamciligin geleneksel mecralardan ayrilan kisisellestirilebilir, 6l¢imlenebilir ve
etkilesimli yonlerine isaret etmektedir.

DiJITAL REKLAMCILIKTA KULLANILAN HEDEFLEME YONTEMLERI

Hedefleme, dogru reklamin dogru kitleye ulagsmasini saglayarak reklam kampanyalarinin basarisini
belirleyen en 6nemli faktorlerden biridir.

Demografik hedefleme

Demografik hedefleme, reklamlar1 yas, cinsiyet, gelir, egitim, meslek gibi demografik 6zelliklere goére
belirlenmis hedef kitlelere ulagtirma ydntemidir. Ornek vermek gerekirse, bir kozmetik markas1 yeni
¢ikardig1 genclere yonelik bir cilt bakim {iriinii i¢in dijital mecrada reklam verirken 6zellikle 18-25 yas
arasi kadinlart hedefleyebilir.

Anahtar Kelimeye Gore Hedefleme

Anahtar kelimeye gore hedefleme kullanicilarin arama motorlarinda kullandiklar: kelimelere gore
reklam gdsterme yontemidir.

Anahtar kelimelere gore hedefleme, arama motoru pazarlamasinin (SEM) temelini olusturmaktadir.
Reklam verenler, iiriin veya hizmetleriyle ilgili anahtar kelimeleri belirleyip, bu kelimelerle yapilan
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aramalarda reklamlarini géstermek icin 6deme yapmaktadirlar. Kullanicilar bu kelimelerle arama
yaptiginda, reklamlar iicretli arama sonuglarinda goriinmektedir. Bu siirecte, dogru anahtar kelime
secimi reklamin etkinligi i¢in kritik 6neme sahiptir. Glincel hayattan 6rnek vermek gerekirse, bir
kullanici bir arama motorunda "en iyi kahve makinesi" aramas1 yaptiginda, karsisina ilk dnce o
alandaki kahve makinesi satan web sitelerinin veya markalarin siteleri ¢itkmaktadir. Konuyla dogal
bigimde eslesen diger igerikler ise kullaniciya bu sitelerin daha altinda listelenmektedir.

Konum Tabanli Hedefleme

Konum tabanli hedefleme, reklamlar1 kullanicilarin cografi konumlarina gore 6zellestirme ve yerel
hedef kitleye ulagtirma yontemidir. Konum tabanli hedefleme, kullanicilarin konumlarini belirlerken,
GPS, Wi-Fi ve mobil ag verileri gibi teknolojilerden faydalanmaktadir. Dijital reklamcilik alaninda
giderek yayginlasan konum tabanli hedefleme, cografi hedefleme olarak da bilinmektedir. Havaalanina
yeni inen bir yolcuya, bir ara¢ kiralama firmasindan, yerel bir taksi veya ulasim uygulamasindan,
konaklama hizmeti sunan bir isletmeden, yerel restoran ve kafelerden ya da turizm rehberligi
sirketlerinden ya anlik mesajlar gelmesi, konum tabanli hedeflemeye 6rnek olarak verilebilir.
Cevrimigi Davranigssal Hedefleme

Cevrimig¢i davranigsal hedefleme, reklamlar1 dogru kitlelere yonlendirmede kullanicilarin ¢evrimigi
davranislarindan, ilgi alanlarindan ve etkilesimlerinden faydalanan bir yontemdir. Isleyis
mekanizmasinda tiiketicilerin dijital mecrada biraktiklar1 izler lizerinden olusturulan tiiketici profilleri
yer alir. Reklam platformlari, kullanicilarin web sitelerindeki aktivitelerini izlemek i¢in ¢erezler ve
benzeri teknolojiler kullanir. Bu veriler, kullanicilarin hangi iiriinlere ilgi duydugu, hangi siteleri
ziyaret ettigi, arama motorlarinda hangi konularda arama yaptig1 gibi bilgiler igerir. Bu bilgiler,
kullanici profilleri olusturmak ve kisisellestirilmis reklamlar sunmak i¢in kullanilir. Bir kullanicinin
online bir aligveris platformunda spor ayakkabilarina baktiktan sonra, farkli web sitelerinde spor
ayakkabilariyla ilgili reklamlar gérmesi buna 6rnek olarak verilebilir.

[gerige Dayali Hedefleme

Igerige dayali hedefleme, reklamlarin, gosterildigi web sayfasi veya platformun igerigiyle uyumlu hale
getirilerek ilgili kitlelere ulasmasini saglama yontemidir. Bu yontem, kullanicinin o anki ilgisine
odaklanir ve ¢evrimi¢i davraniglarini izlemek yerine, kullanicinin o an okudugu igerikle alakali
reklamlar sunar. Bahgecilik iglerine dair bilgiler sunan bir blogun igerisinde bah¢e mobilyalarina ait
bir reklamin yer almas1 icerige dayali hedeflemeye 6rnek olarak verilebilir.

Yeniden Hedefleme

Yeniden hedefleme, daha once bir web sitesi veya uygulamayla etkilesime ge¢mis kullanicilara,
dijital reklamlar araciliiyla tekrar ulagsmada kullanilan bir yontemdir. Bu yontemde kullanicilarin
internet gegmisi izlenmekte ve daha dnce ilgilendikleri, etkilesime girdikleri ancak satin alimi
gerceklestirmedikleri {iriin veya hizmetlerin reklamlar1 farkli web sitelerinde tekrar karsilarina
cikarilmaktadir. Ornegin, bir e-ticaret platformunda bir iiriin inceleyip, belki sepetine ekleyip daha
sonra satin almadan ¢ikan bir kullanici, daha sonra gezdigi bagka bir sitede ayni iriiniin reklamini
gormektedir.

Senkronize Hedefleme

Senkronize Hedefleme farkli dijital platformlar ve cihazlar arasindaki kullanici verilerini
birlestirerek, ayni anda ayn1 reklami farkli platformlardan ayni kisinin karsisina ¢ikartma yontemidir.
Bugiin birgok kisi akilli cihazlar {izerinden dijital mecralarla etkilesim kurmakta ve ¢oklu cihaz
kullanim1 yayginlagsmaktadir. Birden fazla cihaz ve sosyal medya profili olanlarin tiim bilgileri
birlestirilmekte ve reklamlar olusturulan bu ortak profil araciligiyla iletilmektedir. Ornegin evindeki
akilli TV iizerinden bir dijital TV platformunda Belgika’y1 tanitan bir gezi programi izleyen bir bireyin
cep telefonuna tam da o sirada Belgika turlarina iliskin promosyon mesajlar1 gelebilmektedir.
Gergek Zamanli Hedefleme

Gergek zamanli hedefleme, kullanicilarin o an i¢in i¢inde bulundugu durum ve kosullara uygun
reklamlar gérmesini saglayan bir hedefleme yontemidir.

Kullanicilarin anlik durumlarini ve ihtiyaglarini analiz ederek en alakali reklamlar1 gdstermeyi
amaglar. Bu yontem, gerezler, GPS verileri ve sosyal medya aktiviteleri gibi kaynaklardan aldig:
verilerle baglamsal faktérlere uygun reklamlar optimize eder. Ornegin, disarida firtma ¢ikmis oldugu
tespit edildiginde, kullaniciya “Merhaba Ali, giivenliginiz i¢in evde kalin, sicak i¢eceklerde ticretsiz
teslimat!" bi¢ciminde bir reklam iletilebilir.
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DERS ADI Dijital Pazarlama

UNITE ADI Dijital Pazarlamada Kisisellestirme ve Dijital Pazarlamanin Avantaj ve Dezavantajlar)
UNITE NO 12

YAZAR  Prof.Dr. BILSEN BILGILI

KIiSISELLESTIRME KAVRAMI ve GELISIiMI

Hedef pazarlardaki tiiketicilerin 6zellikleri ve ihtiyag¢larina gore pazarlama faaliyetlerinin
planlanmasi, yonetilmesi ve siirdiiriilmesi kisisellestirme kavrami olarak ifade edilmektedir.
Kisisellestirmenin bir¢gok tanim1 bulunmakla birlikte kisisellestirme, miisteriye ait bilgileri kullanarak
miisterinin ihtiyaglarina ¢6ziim Onerisi gelistirme siireci olarak ifade edilmektedir.

Kisisellestirme kavraminin tarihgesi 1870’ lere kadar uzanmaktadir, Ancak, tiiketiciler ile
kisisellestirilmis iliskilerin kurulmas ticaretin baslangicina kadar uzanmaktadir. Kisisellestirme
kavramina benzer birebir pazarlama, bireysellestirme gibi kavramlar bulunmaktadir. Kisisellestirme
ile bu benzer kavramlar birbirleri ile karigtirilmakta ve birbirlerinin yerine kullanilmaktadir.
Kisisellestirme, pazarda miisteri olma potansiyeline sahip tiiketicileri edinmek, bu tiiketicileri elde
tutmak i¢in, dijital ortamlardaki arama motorlarindaki anahtar kelimelerden yararlanarak, giiclii
tiikketici portfoyii olusturmaya yonelik yapilan biitiin ¢alismalar1 kapsamaktadir.

Isletmeler tarafindan gergeklestirilen ve elde ettikleri deneyimleri bireysellestirdikleri bir siire¢ olarak
ifade edilen kisisellestirme, iiriin ve hizmetlerin 6zellesmis bir sekilde farklilastirilmasi olarak
tanimlanmaktadir. Kisisellestirmeye yakin bir ifade olan bireysellestirme ise, tiiketicilerden elde
edilen bilgilerin, iirlinlerin tasarimi ile baslayan, pazarlama siirecindeki tiim faaliyetleri kapsayan,
tiiketicilerin her birine gore ayri ayri planlamalarin yapildigi esnek bir calisma anlamina gelmektedir.
Tiiketiciler tarafinda baslayan bireysellestirme, tiim islerin yeniden planlandig tiiketici merkezli bir
siirectir. Bu durumda, kisisellestirme, bireysellestirmeden farkli olarak isletmenin tiiketicilerden
bilingli bir sekilde topladig: verileri analiz ederek, dogru pazarlama ¢iktilarinin dogru tiiketicilere
zamaninda ulastirilmasini ifade eder. Bireysellestirme bizzat tiiketicinin siirece katilarak, pazarlama
ciktilarini kendisinin se¢gmesi seklinde ifade edilebilir. Dolayisiyla, kisisellestirme kavrami
bireysellestirmeden farkli bir anlam ifade etmektedir.

DIiJITAL PAZARLAMA ARACI OLARAK KiSISELLESTIRME ve ETKILERI

Hedef pazarlardaki tiiketicilerin 6zellikleri ve ihtiyaglarina gore pazarlama faaliyetlerinin
planlanmasi, yonetilmesi ve siirdiiriilmesi kisisellestirme kavrami olarak ifade edilmektedir.
Kisisellestirmenin bir¢ok tanim1 bulunmakla birlikte kisisellestirme, miisteriye ait bilgileri kullanarak
miisterinin ihtiyaglarina ¢6ziim 6nerisi gelistirme siireci olarak ifade edilmektedir.

Kisisellestirme kavramina benzer birebir pazarlama, bireysellestirme gibi kavramlar bulunmaktadir.
Kisisellestirme ile bu benzer kavramlar birbirleri ile karigtirilmakta ve birbirlerinin yerine
kullanilmaktadir. Kisisellestirme, pazarda miigteri olma potansiyeline sahip tiiketicileri edinmek, bu
tiikketicileri elde tutmak igin, dijital ortamlardaki arama motorlarindaki anahtar kelimelerden
yararlanarak, giiclii tiiketici portfoyii olusturmaya yonelik yapilan biitiin ¢alismalar1 kapsamaktadir.
Isletmeler tarafindan gergeklestirilen ve elde ettikleri deneyimleri bireysellestirdikleri bir siire¢ olarak
ifade edilen kisisellestirme), liriin ve hizmetlerin 6zellesmis bir sekilde farklilagtirilmasi olarak
tanimlanmaktadir. Kisisellestirmeye yakin bir ifade olan bireysellestirme ise, tiiketicilerden elde
edilen bilgilerin, iirlinlerin tasarimi ile baslayan, pazarlama siirecindeki tiim faaliyetleri kapsayan,
tiikketicilerin her birine gdre ayr1 ayr1 planlamalarin yapildig: esnek bir ¢aligma anlamina gelmektedir.
Tiiketiciler tarafinda baglayan bireysellestirme, tiim islerin yeniden planlandig: tiiketici merkezli bir
siirectir. Bu durumda, kisisellestirme, bireysellestirmeden farkli olarak isletmenin tiiketicilerden
bilingli bir sekilde topladig1 verileri analiz ederek, dogru pazarlama ¢iktilarinin dogru tiiketicilere
zamaninda ulagtirilmasini ifade eder. Bireysellestirme bizzat tiiketicinin siirece katilarak, pazarlama
ciktilarini kendisinin se¢gmesi seklinde ifade edilebilir. Dolayisiyla, kisisellestirme kavrami
bireysellestirmeden farkli bir anlam ifade etmektedir.

DiJITAL ORTAMLARDA BiR SUREC OLARAK KISISELLESTIRME

Kisisellestirme siirecinin asamalarinin siniflandirma tiplerinden biri, iki temel baglik ve dort asama
olarak degerlendirilmistir. Nesneler ve operasyonlar olmak iizere ana basliklar belirlenmistir.
Nesneler baglig: altinda, elde edilen tiiketici verileri araciligiyla, tiiketici profillerinin belirlenmesi ve
pazarlama ¢iktilar1 elde edilmesi tanimlanmigtir. Operasyonlar ise, belirlenen stratejiler dogrultusunda
alinan eylem kararlarinin uygulamaya gecirilmisini ifade etmektedir. Pazarlamacilarin tiiketicilerle
iletisim kurmasi ve etkilesimin olusturulmasi, elde edilen verilerin analiz edilmesi analiz sonuglarina
uygun pazarlama uygulamalari olusturulmasi gibi eylemleri icermektedir. Siire¢ boyunca, tiiketici
verilerinin toplanmasi, profillerin belirlenmesi, pazarlama uygulamalarinin kararlastirilarak uygun

12. Unite - Dijital Pazarlamada Kisisellestirme ve Dijital Pazarlamanin Avantaj ve Dezavantajlari 25



tiiketiciler ile eslestirilmesi ve uygulamaya gectikten sonra tiiketicilerden gelen geri bildirimlerin
Olciilmesi ve bu geri bildirimler dogrultusunda bir sonraki siirecin iyilestirilebilmesi i¢in yeni verilerin
elde edilmesi asamalar1 bulunmaktadar.

DIiJITAL PAZARLAMANIN AVANTAJ ve DEZAVANTAJLARI

Tiiketiciler satis elemani ile hem satig 6ncesinde hem de satis sonrasinda iletisim halinde kalmay1
tercih etmektedirler. Boylece, tiiketiciler satin aldiklari iirline veya hizmete daha fazla giiven
duymaktadir. Bu durum isletme i¢in durumu kolaylastirmakta ve miisterinin ikna olasiligini
arttirmaktadir. Tiiketici ile kurulan dogrudan iletisim, tiiketiciye yeni hizmet ve {iriinler hakkinda bilgi
verme siirecini de kolaylagtirmaktadir. Isletmenin kendisi de pazardaki yeni egilimler hakkinda aninda
haberdar olabilmektedir). Dijital pazarlamanin en 6nemli faydalarini online aligveris esnasinda
gozlemlemek miimkiindiir. Online aligverigin; 6zellikle de satis ¢evresinde tiiketicilerin elektronik
diikkanlar1 (e-magaza) ziyaret ederek, iirlinleri belirleyerek segmesine, kredi karti ile elektronik 6deme
yapmasina, para transferi yapmasina veya kapida 6deme gibi bir¢ok imkana sahip oldugu
goriilmektedir. Ayrica, satin alinacak iiriin ya da hizmetle ilgili olarak alim islemi yapmadan dnce kisa
bir siirede bir¢cok rakip e-magaza veya online fiyatlar1 karsilagtirma islerini kolaylikla yapabilirler).
Gizlilik endiseleri, tiiketicileri cok ciddi ¢eliski ve ikilem ile kars1 karsiya birakmaktadir. Bu
endiseler, tiikketicilerde gizliligin korunmadigina yonelik potansiyel bir gizlilik kaybi1 hissi
olusturmaktadir. Bu durum, tiiketicilerin bilgi paylasiminda daha temkinli davranmaya ve deneyime
karsi isteksiz hale getirmektedir. Boyle bir durumda, tiiketici kisisellestirme gibi 6nemli
uygulamalardan yararlanamamaktadir. Boylece tiiketici 6nemli avantajlar1 kaybederek bu imkanlardan
yararlanamamaktadir. Tiiketicilerin kigisel verilerini paylasmamalari isletmelerin bu verileri
kullanamayarak, onlara 6zel {iriin ve hizmetlerin gelistirilmesi ve kisisellestirmelerini imkansiz
kilmaktadir. Bu durumda tiiketici, bir maliyet-fayda analizi yaparak dijial pazarlamanin imkanlarindan
yararlanma karar1 vermektedir. Bazi miisteriler, kisisel bilgilerini korumanin kendileri i¢in en iyisi
olduguna karar verirken, bazilar1 ise kisisellestirme gibi isletme uygulamalarinin avantajlarindan
yararlanmayi tercih ederek kigisel gizliliginden 6diin verirler. Tiiketicinin bu kararini etkilemek,
bilgilerini paylagmalarini saglamak i¢in isletmeler farkli yollara bagvurarak stratejiler gelistirirler.
Bu stratejilerin temel amaci, miisterinin algiladigi riski azaltmak i¢in algiladigi faydanin algiladigi
maliyetten yiiksek oldugunu hissettirmektir.
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DERS ADI Dijital Pazarlama

UNITE ADI Dijital Markalasma
UNITE NO 13

YAZAR  Prof.Dr. BILSEN BILGILI

DIJITAL MARKA KAVRAMI ve ONEMI

Dijital markalagsma konusu, pazarlamada marka kavrami ve markalagsmanin geleneksel olarak bilinen
temel konularinin, dijitallesme ile birlikte yeniden ele alarak degerlendirilmesini igermektedir.
Marka, bir iirlin veya isletmeye iliskin, isim, logo, slogan, sembol gibi yazil1 ve gérsel unsurlarinin
biitiiniinii ve isletmelerin miisterilerine sunduklar1 vaatleri icermektedir. Giiniimiizde, ¢ok sayida
birbirine benzer 6zelliklerde iirlinlerin yer aldi81 pazarlarda, rekabette ayirt ediciligi ve tercih
edilebilirligi saglamak markalar ile miimkiin olabilmektedir. Dolayisiyla, markalagsma siirecinin
yonetimi biiyitk 6nem tagimaktadir.

Temel Marka Kavramlari ve Dijital Marka Iliskisi

Pazarlamada yer alan markayla iligkili kavramlar ve bu kavramlara yonelik markalagma siirecindeki
girisimlerin, geleneksel iletisim kanallar1 yerine dijital iletisim kanallar1 lizerinden
gergeklestirilmesi ve dijital kosullara uyarlanarak yapilmasi, dijital marka ve dijital markalagsma
siireci olarak ifade edilmektedir. Bu baglamda, marka imaji, marka kisiligi, marka kimligi, marka
bagliligi/sadakati, marka degeri gibi bir¢ok temel kavramin dijital kanallar ve dijital ortamlarda
gerceklestirilmesi s6z konusudur.

Marka imaji, markanin tiiketicinin zihnindeki yerini ifade etmektedir. Marka imajinin
olusturulmasinda, isletmelerin markalara atfettikleri insani 6zellikler anlamina gelen marka kisiligi
onemli bir kavramdir. Diger yandan, isletmelerin marka kisiliginin olusumunda isletmeler biitiinsel bir
kimlik olugturmak i¢in yatirim yaparlar. Marka kimligi de yine marka imajinin olusumunda 6nemli bir
unsurdur. Biitlin bunlar marka farkindaliginin olusumu ile baslamaktadir. Farkindalik, markanin
bilinirligi ve hatirlanabilirligi iizerine yapilan tanitim ¢aligmalarini igerir. Biitiin bunlar ancak, medya
araglarinin kullanimai ile gergeklestirilebilir. Marka farkindaligi, marka cagrisimi ve imaj1, markanin
algilanan kalitesi ve markaya yonelik tiiketicilerin sadakatinin saglanmasi marka degerini olusturan
bilegenlerdir. Biitlin bunlar, medya aracglar1 kullanilarak gergeklestirildiginden, geleneksel
pazarlamada kullanilan dergi, gazete, televizyon gibi araclarin yerini giinlimiizde dijital platformlar
almigtir. Tiim bu kavramlarin dijital ortamlara taginmasi, dijital marka ve dijital markalagsma
kavramini ifade etmektedir.

DIiJITAL MARKALASMA SURECI ve YONETIMI

Dijital markalar, dijital ortamlarda ¢ok sayida kisiye, dogru hedef kitleye, ¢ok hizli bir sekilde
ulasabilme imkani saglayarak, etkilesim ile ilgili olarak veri toplanmasina elverigli olmas1
bakimindan 6nem tasimaktadir. Gilinlimiizde, tiiketicilerin ve isletmelerin kitleler halinde tercih
ettikleri dijital platformlarda kendilerini konumlandiramayan, dijital ortamlarin avantajlarindan
yararlanamayan markalar zarar gormekte ve basarisizlik ile kars1 karsiya kalmaktadirlar. Dijital
markalagma siirecinde, dnemli konulardan biri genis kitlelere ulagsmak ve dijital ortamda elde edilen
verilerden hareketle, pazar boliimlemenin geleneksel pazarlama yontemlerine gore daha saglikli
gercgeklestirilebilmesidir. Boylece, dogru hedef kitleye dogru mesajlar ulastirmak miimkiin
olabilmektedir. Dijital ortamlarda hizli bir sekilde igerik iiretmek ve yaymak miimkiin oldugundan,
markalasma siireci ¢cok daha hizli ger¢eklesebilmektedir.

DiJITAL MARKALAMANIN BIiLESENLERI

Dijital markanin kimlik, giivenirlik ve goriiniirliik olmak iizere ii¢ temel bileseni bulunmaktadir. Biitiin
bu bilesenlerin ortak noktasr iletisim, tanitim ve etkilesim ile ortak paydasi bulunmaktadir. Igerik
pazarlamasi ve dijital medya unsurlar1 bu ii¢ bilesenin ortak alt unsurudur. Dijital markalarin
giivenirlik boyutu gerek mesaj ve icerik agisindan gerekse kaynak agisindan tiiketicilerin giivenini
saglamak iizere tutarliligin gosterilmesi gerektigi anlamina gelmektedir. Giliniimiiz tiikketicilerinin
dijital alanlarda giderek daha fazla etkin olmas1 ve birgok ihtiyag¢larini bu alanlarda karsiladiklar
bilinmektedir. Bu durum, isletmelerin dijital alanlarda marka degeri gelistirmelerinde, bu alanlar
dogru ve etkin bir sekilde kullanmalarinin 6nemini ortaya koymaktadir. Buradan hareketle, dijital
markalagma siirecinde dijitallesmenin olumlu etkisinin agik oldugunu sdéylemek miimkiindiir.
DiJITAL MARKA ILETIiSiMIi

Dijital iletisim kanallarindan baglicalari, web sayfalari, wikiler, bloglar, mikrobloglar, forumlar ve
sosyal aglar olarak karsimiza ¢ikmaktadir. Web sayfalar1 en eski ve ¢ok kullanilan kanallardir.
Baglangigta statik olan web sayfalar1 daha sonra gelistirilerek dinamik hale getirilmis, yonetimi
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isletmeler tarafindan yapilmakta, aligveris ve ticari islemlerin de gergeklestirildigi kanallardir.
Wikiler, serbest bir ortamda kullanicilarin icerik iirettigi bir ¢esit ansiklopedilerdir. Bloglar, tek
kisinin kullandig1 ve igerik tirettigi alanlardir. Mikrobloglar daha kisa mesajlar ile igerik iiretilen
bireysel alanlardir. Forumlar bir konu {izerine kurulmus katilimcilarinin o konu hakkindaki mesajlarini
icermektedir. Sosyal aglar ise, yine bireylerin kendi 6zgiin mesajlarinin yer aldigi ve kendi sosyal
aglari ile etkilesim kurdugu alanlardir. isletmeler de kendilerine sosyal medya ortamlarinda alanlar
kullanabilmektedirler. Kanallarin kendine has 6zellikleri ile birlikte, ortak norktasi dogru hedef
kitlelere, hizl1 ve etkili bir sekilde ulagsma imkan1 sunmakta ve geleneksel iletisim kanallarina gore
daha {istiin 6zelliklere sahip oldugu goriilmektedir.

DiJITAL MARKA TOPLULUKLARI

Sosyal aglar ile yakindan iligkili olan kanallardan biri de marka topluluklar1 olup, markalarin
kendilerine 6zel, kendi iiyelerinin i¢erisinde yer aldigi ortamlarin da dijital markalagma siirecinde
o6nemli rolil oldugu ifade edilebilir. Marka topluluklari, ticaret topluluklari, ilgi alan1 ve kaynak
paylasimi topluluklari, imgelem yasama topluluklar: ve kisisel iligkiler kurma topluluklart olmak
iizere dort farkli kategoride bulunmaktadirlar. Marka topluluklarinin marka imaj1 olusturma, marka
sadakatini gelistirme, markaya 6zel paylasimlarda bulunarak iiyeler arasi iliskileri etkinlestirmede
onemli rolii olup, marka degerinin yaratiminda olumlu etkisi vardir. Uyelerin markanin temsilcisi
olarak markalasma siirecine dahil olmalari, markanin gelisimine katkida bulunacak 6nerileri,
isletmeler i¢in geri bildirim alma ve dogrudan veri toplama ortami1 olarak 6nem tagimaktadirlar. Giigli
marka kimligi gelistirilmis tiriinler, gii¢lii marka imajina sahip markalardir. Tiiketiciler ile marka
arasinda duygusal bagin kurulmasi ve sadakatin gelisiminin saglanmasi etkili bir iletigim ile miimkiin
olmaktadir. Boylece gii¢lii bir marka degeri olusturulabilecektir. Dijital markalagmanin bu siirecgteki
etkisi oldukga biiyiiktiir.
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DERS ADI Dijital Pazarlama

UNITE ADI Dijital Pazarlama Ornekleri
UNITE NO 14

YAZAR  Dr.Ogr.Uyesi DERYA ALTINTAS

Dijital pazarlama, isletmelerin dijital platformlar araciligiyla iiriin ve hizmetlerini tanitarak hedef
kitlelerine ulasmasini saglayan teknoloji temelli bir kavramdir. Teknolojinin hizli gelisimi, tiiketici
ile isletme arasindaki etkilesimi hizlandirmis ve daha da kigisellestirilmis hale getirmistir. COVID-
19 pandemisi sonras1 dijital pazarlama, isletmelerin zamandan ve mekandan bagimsiz olarak miisteri
kitlesine ulasmasini saglamais, kiiresel pazarlarda rekabet giiciinii artirmistir.

Dijital Pazarlamanin Isletmeler ve Tiiketiciler Icin Onemi

Dijital pazarlama, isletmelere diisiikk maliyetle genis kitlelere ulagma, kampanya performansini 6lgme
ve yeniliklere hizla uyum saglama firsatlar1 sunar. Tiiketiciler agisindan ise dijital pazarlama,
kisisellestirilmis oneriler, hizli erisim ve bilingli satin alma kararlar1 alma imkani1 saglamaktadir.
Ayrica, sosyal medya gibi araglar tiiketicilere markalarla dogrudan iletisim kurma, geri bildirim
verme ve topluluk olusturma firsati sunmaktadir.

Dijital Pazarlama Bilegenleri ve Kullanim Alanlar

Dijital pazarlama, ¢esitli arag ve bilesenlerden olugsmaktadir:

Arama Motoru Optimizasyonu (SEO)

SEO, web sitelerinin arama motorlarinda daha goriiniir hale gelmesini saglayarak organik trafik elde
edilmesine yardimci olur.

Arama Motoru Pazarlamasi1 (SEM)

SEM, iicretli reklamlarla arama motorlarinda goriiniirliik saglamay1 amaglar.

Bu bilegenler, isletmelere hedef kitlelerine ulagma, miisteri memnuniyetini artirma ve satiglarini
optimize etme imkan1 saglamaktadir.

Sosyal Medya Pazarlamasi

Sosyal medya pazarlamasi, markalarin Facebook ve Instagram gibi platformlarda hedef kitleleriyle
etkilesimde bulunmasini saglar. Bu strateji, markalarin daha genis kitlelere ulasmasina yardimci olur.
Igerik Pazarlamasi

Icerik pazarlamasi, markalarin blog yazilari, videolar gibi degerli igerikler ile hedef kitlelerinin
ilgisini ¢ekmelerini saglar. Bu, markalarin giivenilirliklerini artirmaya da yardimci olur.

E-posta Pazarlamasi

E-posta pazarlamasi, markalarin dogrudan miisterilerine ulagsmalarini saglar. Bu strateji, 6zellikle
mevcut miisterilerle iliskileri giiglendirmede ve sadakat programlar1 olusturulmasinda etkili olur.
Video Pazarlamasi

Video pazarlamasi, gorsel ve isitsel icerikler araciligiyla iiriin tanitimlar1 ve egitim igerikleri sunar.
Bu, marka mesajlarinin hizli ve etkili bir sekilde iletilmesini saglar.

Influencer Pazarlamasi

Influencer pazarlamasi, sosyal medya fenomenleri ile yapilan igbirlikleriyle markalarin goriiniirliglinii
artirir. Bu strateji, markalarin giivenilirligini de artirarak daha genis kitlelere ulagmalarini saglar.
Remarketing (Yeniden Pazarlama)

Remarketing, kullanicilarin daha 6nce etkilesimde bulunduklar1 markalarla yeniden kargilagmalarini
saglar. Bu, donilislim oranlarin1 artirmaya yardimci olur.

Goriintii Reklamcihigi

Gortintil reklamciligi, gorsel temelli bir reklam stratejisidir. Banner ve video reklamlar araciliiyla
markalarin mesajlarini ileterek kullanicilarin markay1 hatirlamalarini saglamaya calisir.

Mobil Pazarlama

Mobil pazarlama, mobil uygulamalar, SMS pazarlama ve mobil dostu web tasarimi gibi araglarla
hedef kitlelere ulasmay1 saglar. Bu strateji, kullanicilarin hareket halindeyken bile markalarla
etkilesimde bulunmalarini saglar.

Yapay Zeka (YZ) ve Gelismis Teknolojiler

Yapay zeka, dijital pazarlamanin gelecegini sekillendiren 6nemli bir bilesendir. YZ, kullanici
davraniglarini analiz ederek kisisellestirilmis dneriler sunar. Ayrica, artirtlmis gerceklik (AR) ve
sanal gergeklik (VR) ile birleserek daha etkili pazarlama ¢oziimleri sunar.

Bu bilegenler, isletmelerin miisteri deneyimlerinin gelistirilmesine yardimc1 olmaktadir.

Dijital Pazarlama Ornekleri

Coca-Cola’nin “Share a Coke” Sosyal Medya Pazarlamasi Kampanyasi
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Coca-Cola, popiiler isimleri siselere basarak kigisellestirilmis iiriinler sunmustur. Bu kampanya, sosyal
medyada genis yanki1 uyandirmig, marka etkilesimini artirmis ve satiglarda énemli bir artis
saglamistir.

Spotify’in “Wrapped” E-posta ve Sosyal Medya Pazarlamas1 Kampanyasi

Spotify, kullanicilarin dinleme aliskanliklarini analiz ederek her yil sonunda kisisellestirilmis 6zetler
sunar. Bu igerikler, sosyal medya paylasimlarini tegvik ederken marka bagliligini artirmig ve Spotify’
n dijital pazarlama alanindaki yenilik¢i yaklasimini ortaya koymustur.

Nike’mn “Nike Training Club” Mobil Pazarlama ve Netflix isbirligiyle Video Pazarlama
Kampanyalan

Nike, fitness i¢eriklerini ticretsiz sunarak kullanicilarin evde egzersiz yapmasina olanak tanimaistir.
Netflix ile yapilan isbirligi sayesinde bu igerikler daha genis bir kitleye ulagmis, marka sadakati
gliclenmistir.

Red Bull’un Icimdeki Ses icerik Pazarlamasi Kampanyasi

Red Bull, Ezhel gibi {inlii sanatgilarla isbirligi yaparak igerik pazarlamasiyla genis bir kitleye
ulagsmistir. Kampanya, Red Bull’un yagsam tarzi markasi olarak konumlanmasini saglamistir.
Amazon’un SEM Optimizasyonu ve Kisisellestirme Uygulamalar

Amazon, satin alma davraniglarini analiz ederek bireysellestirilmis 6neriler sunmaktadir. "Diger
miisteriler bu iirlinleri de inceledi” gibi stratejiler, kullanic1 deneyimini iyilestirerek satig oranlarini
artirmistir.

Getir Tiirkiye’nin Renault Isbirligiyle Mobil Pazarlama Kampanyasi

Getir, Renault ile gergeklestirdigi is birligi kapsaminda yenilik¢i bir mobil pazarlama kampanyasina
imza atmigtir. Getir uygulamasi {izerinden sunulan “Test Siiriisii” se¢enegi, kullanicilarin Renault
Megane araclarini istedikleri yer ve zamanda deneyimlemesine olanak tanimis, kullanici deneyimini
zenginlestirmistir. Bu strateji, dijital perakendecilik ve otomotiv sektorlerini bir araya getirerek
miisteri memnuniyetini artirmistir.

Tiirk Hava Yollar’’nin (THY) “Widen Your World” Sosyal Medya ve Viral Pazarlama
Kampanyalan

Tirk Hava Yollari, Kobe Bryant ve Lionel Messi’nin yer aldigi reklam filmleriyle uluslararast marka
bilinirligini artirmistir. Sosyal medyada genis ¢apta paylasilan bu igerikler, marka etkilesimini ve
miisteri sadakatini giiglendirmistir.

LC Waikiki’nin E-posta Pazarlamasi, Sosyal Medya Pazarlamasi ve Dijital Asistan Kampanyalari
LC Waikiki, yapay zeka destekli stil danismani Elsiva ile kigisellestirilmis moda onerileri
sunmaktadir. Sosyal medya kampanyalar1 ve influencer isbirlikleriyle marka bilinirligini artirmas,
miisteri deneyimini geligtirmistir.

Hepsiburada’nin “Efsane Cuma” Mobil Pazarlama Kampanyasi

Hepsiburada, genis indirim kampanyalariyla kullanicilarin dikkatini ¢ekmis ve uygulama indirme
oranlarini artirmistir. Kisisellestirilmis 6neriler ve canli yayinlarla desteklenen bu kampanya, miisteri
memnuniyetini gli¢glendirmistir.

ALS Ice Bucket Challenge (Buz Kovas1 Meydan Okumasi) Viral Pazarlama Kampanyasi

ALS Ice Bucket Challenge, sosyal medya araciligiyla ALS hastaligina farkindalik olusturmak
amaciyla diizenlenen ve kiiresel 6l¢ekte dikkat ¢eken bir viral pazarlama kampanyasidir. Kampanyanin
basarisinda, toplumda kanaat 6nderi olarak kabul edilen iinliilerin katilimi1 ile demografik ¢esitlilik
belirleyici bir rol oynamis; bu unsurlar, mesajin daha genis kitlelere ulasmasini ve kampanyanin viral
etkisinin hizla artmasini saglamistir.

Tesla’nin Elektrikli Otomobilleri ve Elon Musk’in Sosyal Medya Kullanimi

Tesla, geleneksel reklamciliktan ziyade Elon Musk’in sosyal medyadaki etkisini kullanarak marka
bilinirligini artirmistir. Musk’1n aktif sosyal medya kullanimi, Tesla’nin kiiresel taninirligini
gliclendiren bir dijital pazarlama stratejisi olarak 6ne ¢ikmaktadir.

Airbnb ve Defacto’nun SEO ve Yeniden Pazarlama Kampanyalari

Airbnb, SEO bileseni kullanimiyla web sitesinin goriiniirliiglinii artirarak organik trafik elde etmistir.
Yeniden pazarlama kampanyalariyla siteyi terk eden kullanicilar1 hedefleyerek rezervasyon oranlarini
artirmistir.

IKEA ve Ray- Ban AR (Artirilmis Gergeklik) ve VR(Sanal Gergeklik) Kampanyalari

IKEA, artirilmis ve sanal gerceklik teknolojilerini kullanarak miisterilere {irlinlerini sanal ortamda
deneyimleme firsati sunmustur. Ray-Ban ise benzer sekilde kullanicilarin ¢evrimigi ortamda gozliik
modellerini denemelerine olanak tanimistir.

Dijital pazarlama, yapay zeka, artirilmis gergeklik ve biiyiik veri analitigi gibi teknolojilerle daha
etkili hale gelecektir. Markalarin bu yeniliklere yatirim yapmasi, miisteri memnuniyetini artirirken
pazarda rekabet avantaji saglamalarina olanak tantyacaktir.

Dijital pazarlama, isletmelerin kiiresel pazarlarda rekabet etmesini saglayan yenilik¢i bir aragtir.
Basarili 6rnekler, dijital pazarlamanin isletmelere deger kattigini ve tiilketici memnuniyetini artirdigini
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gostermektedir. Gelecekte bu stratejilerin, teknolojik yeniliklerle daha da gelismesi beklenmektedir.
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