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“Akl baginda higbir
calismaz.”
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PAZARLAMA, SATISA YAPILMASI

GEREKEN EN ONEMLI YATIRIMDIR

SURDURULEBILIR SATIS ICIN...




EGER AYNI SEKILDE DEVAM EDERSEK...

Hicbirsey degismez
Kurumsal olmaniza imkan yoktur

Marka olmaniza imkan yoktur

Surdurulebiir olmaniza imkan
yoktur

Daima reaksiyon halinde
olursunuz

Daima Fiyatla rekabet edersiniz

Kriz donemlerini atlatmak da
zorlasir

Yatirimcl bulamazsiniz

Calisanlariniz da mutlu olmaz ve
dolayisiyla etkin olmaz




emek

odakl olmaya ge¢mek
sinmeye baslamak ve markalasmaya 6nem vermek

®  Statikoyu tamamen ortadan kaldirmak

® Deger teklifleri yaratmak ve satisi bunun Uzerinden gelistirmek




PAZARLAMANIN TEMEL ROLU
NEDIR?

* “Sirketin gelecegini gorebilmektir”

* Gelecegi nasil gérebilirsiniz?

® Tahmin ettiginiz gelecegi nasil planlarsiniz?

Plan icin sirket icinde entegrasyonu nasil

saglarsiniz?

Nasil ikna edersiniz?

Basariyi nasil dlgersiniz?




PAZARLAMANIN TEMEL ROLU NEDIR?

® [cten iletisim nasil yapilacaktire

* Hedef pazarlara nasil iletisim yapilir?
®* Marka nasil yaratilir ve sirdirilebilir?
* Deger Teklifi nasil olusure

- i.f. Geli§’rirme nasil e’rkinle§ir?




NERDEN NEREYE
GELDIK?

~WVWE EVOLUT/OA,
MODERN B2B MARKETING

IBM introduces Introduction of guerilta marketing Desktop publishing makes Direct mail / Development of
the personal = print advertising easier with database marketing
computer the emergence of the personal as a precursor
computers. Leads to an to CRM w’
explosion of print advertising ————

-_—

by posting a message on several thousand newsgroups. Likely the
first automated. large-scale commercial example of spam

Ask.com launches - then known as Ask First use of the term “content o Search engines Alta Vista and Yahoo!

Jeeves. The character was based marketing” by John F Oppedahl « r?-‘ taunched
on Bertie Wooster's valet whe led a roundtable for

Jeeves. in the fictional journatists at the American |E= SRS asioor
waorks of P 6. Wodehouse

ociety for Newspaper Editors.

Google taunches and uses Siashdor 7.

Go: ,g Be& ! PageRank. the metric to determine SlashDot a still-popular blog for tech
how websites should rank “nerds” taunched in September 1997

Elogua is founded. Salesforce com PPC/Adwords launches with 350 =
enters as the first major payer in customers — keyword targeting ReadyTalk

SaasS CRM space =nd pertormance feadbeck vie ReadyTalk is founded as one of the

y ~ - . -
=N (‘\'I(\,‘ (,,’8lk earbest companies dedicated to

web conferencing and webinars.

— D) — D

The dawn of social media =-
Dt o ve. Linked 33

Google Analytics emerges to track traffic “TheFacebook™ lasnches.
le
lasnches =
Remarketing — ads for
your sites’ past visitors.

. Apple releases the .
m frstRane. YouRUIL S

Facebook ad revenue hits Marketing automation has
$764 million as they beceme an industry of its own 8+ Goegle + launches.
introduce more ad . with 110 known vendors.
targeting - > Linkeal tops list of most impertant

o=
facebook i ! Sociat network for B2B marketers

Google Instant launches Facebook hits $5.85b in revenue. Introduces
for real-time search e mobile ads. Social Graph and retargeting ads to
results < the News Feed

Mobile apps overtake PC Internet The creation of highty
usage in the US._ Mobile devices - Sargetad Ctalisdn
accoumted for SSX of Internet usage markaling becomes an
in the United States in January. important factor in 528
marketing plans

Coatent marketing reaches its
peak — 93% of BZB marketers use
content marketing




® Eksper olmak yani misteri sorunlarini en

TURKiYEDEKi ITHALAT etkin sekilde ¢o6zebilmek

® Sorunlarin ¢oéziilebilmesi icin misterinin

V.E IH RACA.T problemlerini iyi bilmek gerekir
$I RKETLERI * Uretim degil de dagitim yapan sirketler

farkhhgi servis ile de kazanir

®* Ne deger olursa olsun mutlaka “algilanan”

deger olmasi gerekir
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B2B NEDEN
AYRICALIK
TASIR?

EN Onemli kisi Misterinizin
Misterisidir



MARKETINGLANY V;

N
.| Quantitative
research

Yol Haritasini Cizmek ve Yenilemek
Pazari Devamli Takip Etmek

Deger Teklifini Yaratmak

Guclu icerikler Yaratmak

Marka Haline Gelebilmek

Most markete"
start here

The Marketingland concept. design and all inclusions are the property of The Proper Marketing Club 2019. All rights reserve d




DIJITAL
PAZARLAMA
NEDIR?

DUITAL PAZARLAMA, HEDEF
PAZARIN OLUMLU ADIMLAR
ATABILMES|, MARKA DEGERINE
KATKIDA BULUNMASI VE DEGER
YOLUYLA KARLILIGI ARTIRMASI ICIN
MESAJLARIMIZI ILETMEK ICIN
INTERNET'TEN YARARLANMA SANATI
VE BILIMIDIR...







DEGER (Tium sirketi temsil eder)

MARKA NEDIR?

' Anlamh birlesimler araciligiyla...



ROBLEMLER NELERDIR?

s

Yikselen rekabet ve Pazar Mq rkq Iq § ma

payinin dismesi

. Given Kazanmak
Yetersizligi

Y Markalasma ve stratejik
Rekabet avantjini

etkin iletisime
sokanany kullanmamiz /8nemsememiz /bilm

pazarlamayi Kendimizi agik agik

anlatmamamiz

ememiz

Entegrasyon

Tum partilerle
entegre ¢ézimler
yaratmamiz

Ulkenin genel
problemleri

Ekonomik ve politik stabilite
ile ilgili sorunlar bilimsel
olarak anlatmamiz

page 16
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Essiz Deger Teklifi

Bizi neden secsinler?

W

Denenmis

Referans
verebiliyormuyuz?

|

Pazara llk girenler

Ulkemiz ilk degil. Ama
sunulan servis ilk olabilir

Y

Otantik

Degisik ve bize has
modellerimiz var mi?

e

Wil

A

N

SERVIS

Sunulan hersey birbirini

tamamlayan 6gelerden
olusmalidir.

page 17



SIZI SIZ YAPAN
BiR DEGER
TEKLIFINIZ VAR
MI?2

Faydalari

® Kimsenin yapamadigini
yapabiliyormusunuz?

® Inovasyona odaklimisiniz?




Vi

KURESEL GUCLERLE REKABET
AVANTAJI SAGLAMAK

EGITiM SISTEMLERININ DESTEK
VERMESINi SAGLAMAK

EKONOMIK GUCUN ULKENIN TUM
SEKTORLERINE YANSIMASINI
SAGLAMAK




UC TAS KESICININ HIKAYESI

®* Bir gezgin, bir tas ocaginda ¢alisan ¢ tas kesiciye rastladi ve onlara ne

yaptiklarini sordu.

® Birincisi yaptig seyi durdurdu ve cevap verdi, 'Gegimimi sagliyorum..’

* Ikincisi cekiclemeye devam ederken, "Tim ilcede en iyi tas kesme isini
yapiyorum" dedi..

* Uciinciist gozlerinde bir pariltiyla yukari bakti ve «Ben harika bir sato insa

ediyorum" dedi.



PAZARLAMANIN GUCUNU HAFIFE ALMAYALIM!
BIR VIZYON GELISTIRIRKEN CESUR OLALIM
SABIRLI OLALIM
SURDURULEBILIRLIGE ODAKLANALIM

ASLA UNUTMAYALIM, HER SEY MU$TERIYLE ILGILI, BIZIMLE ILGILI
DEGIL!




BURAYA NASIL
GELDIK?

CLJ8 Pazarlamal.0

Pazarlama 2.0

Pazarlama 3.0

(B2B Baslangici!)

, = _ Pazarlama 4.0
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PAZARLAMA 5.0

* insanlik icin Teknoloji Pazarlama 5.0, Pazarlama 3.0'in insan odakli her

musteriye ozellikli pazarlama Uzerine insa edilmistir.

* Z Kusagi ve Alfa Kusagi'nin yikselisiyle ortaya cikti, ve pazarlamanin bir kez
daha degisim zamani geldi. Bu en geng iki neslin ilgi ve endisesi iki yonde:
* Birincisi, insanliga olumlu degisiklikler getirmek ve insan yasam kalitesini artirmak

* ikincisi, teknolojinin, insanhgin her alaninda ilerlemesi ve daha da ileriye gétirmektir. Z
Kusagi ve Alfa Kusagi'na hizmet etmek , pazarlamacilarin insan yasamlarini iyilestirmek icin

bir sonraki teknolojiyi benimsemesi gerekmektedir.
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Sirketinizin Varolma Sebebini

Dinyanin
ihtiyaglari
Nedir2

Calisanlarin Sirketinizin
Cosk,u Kendine
Kor’wlqn Has Degeri

Nedir? Nedir?

Sirket ekonomik degeri nasil

YGI'CITCICGI(TII’?

Source: The Heart of Business, by Hubert Joly
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Finansal Kazang

12. Sorumlu tiketim ve

imalat

13. iklim Aksiyonu

14. Suyun Altindaki
Hayat

15. Topragin Ustindeki
hayat

8. insana yakisir is ve
ekonomik biyime

9. inovasyon ve Altyapi
16. Baris, Adalet, Gigli
kuruluslar

17. Hedef ortakliklar

Kazancin dagilim

6. Temiz Su

7. Erisilir ve temiz eneriji
1. Sirdirilebilir sehirler
ve toplumlar

Sifir yoksulluk
Sifir Aghik
Saghkh yasam
Degerli egitim
Azalan esitsizlik

Herkes icin Gecgerli

Cevreci
Gorisler

Insaniyetli
Gorisler
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TEKNOLOJININ BASARDIGI

Teknolojiler neleri
okuyabilir?

REHUAVINR

insan Beyni T~ iclar
Neyi
Okuyabilire

Degerler

\

Eylem hareketlerinin

inis ve cikislari




BU NEDENLE PAZARLAMA 5.0...

TEKNOLOJININ VE INSANLARIN NEREDE
OLABILECEGINI SECMEK VE MUSTERILERIN
YOLCULUGU BOYUNCA EN FAZLA DEGERI
SUNABILECEKLERI YERLERI BELIRLEMEK VE
ENTEGRE ETMEKTIR!

ANAHTAR, BU SIRKETLERIN CESITLI PAZARLAMA
YOLLARI ICIN DOGRU TEKNOLOJIYI UYGULAYAN
BIR STRATEJININ NASIL TASARLANACAGINDAN
ANLAYAN PAZARLAMACILARA SAHIP OLMASI
GEREKTIGIDIR.



(JQ
COVID PANBEMISI iLE BASLAYAN VE
HIZLA BUYUYEN DIiJITTALLESME
TRENDLERI
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MUSTERI
SEGMENTLERI

AN

SEKTOR
OYUNCULARI

X\@J ZORLANANLAR

Teknolojiyi umursamiyan teknolojiyi
benimsemeyen yasl nesiller
Internete rahat baglanma firsat
olmayan disik gelirli aileler

Misteriyle yiz yize olmasi
gereken endistriler

Is giictniniin yogun ve agir oldugu
sektorler

HIZLI ALISMA

Dijital teknolojiye dogmus
kullanan ve teknolojileri takip
eden daha geng nesiller

En son dijital prossesleri kullanan
sirketler

Yalin Gretim yapanlar

Gelecegi aciklikla goren yodneticiler
Sirketleri buna gore yonlendirenler




DIGITAL
DUNYA /YENI

NORMAL
DUNYA

i§le’rmeler bir daha asla eskisi gibi olmayacaktir

Fiziksel etkilesimlere biyik ol¢ide givenen endistriler
stratejilerini yeniden disinmek zorundalar

Gida hizmetleri sektéry, gelir kaybini telafi etmek igin
gida dagitimini arttirarak salgina uyum sagladi. Bazi
restoranlar bulut veya sanal mutfaklara gecerek
sadece siparis ald.



DIGITAL DUNYA /YENI NORMAL DUNYA

* Otomobil Ureticileri ve bayiler, artan dijital etkilesim talebine hizmet etmek

icin gevrimigi satis platformlarina biyik yatirnm yapt

® Her seyden once, farkh sektoérlerdeki her marka, sosyal medya izerinden
musterilerle etkilesime girmeyi amaclayan dijital icerik pazarlama aktivitisini

cok yikseltti.

® Kriz, belirli pazar segmentlerinin ve sektor oyuncularinin dijitale hazir olup

olmadigini, daha dogrusu hazir olmadigini ortaya ¢ikard.






MUSTERI YOLCULUGUNUN 5 A’ si...

@ @ O 1‘ O ®
Farkindalik Cekicilik Sorgulama  Harekete gegme Destekleme

“Awareness” “Appeal” “Ask” “Act” “Advocate”
i S Z tik
Mdisteriler tecribe, Misteriler marka Merak ederek llave bilgilerle amen gegtise

. ‘ k . markayi
reklam ve mesajlarini devaml daha fazla INCIKCHYRSECHYOIRYE

desteklemeye ve
midafaa etmeye
bashyorlar

tavsiyelerle aliyor ve bazilarini arastirma kullanmaya
markalarin benimsiyorlar yapiyorlar bashyorlar
farkindalar

Pazarlamanin 4P sinden

artik cok uzaklardayiz...




Yuksek degerli ve
yiksek Ucretli isler
ve disik degerli ve
distk Ucretli isler
cogaliyorken
ortadakiler
kigiluyor

Kutuplasan
ideolojiler ve
dinyaya bakis
tarzi ile
muhafazakarhk ve
serbest sistem iki
ayri yonde gidiyor

Minimalist ve tiketici
hayat tarzlari
yikselirken bir seyi
satin almanin
sebepleri de
degisiyor

Liks Urin segmenti
ve ucuz Urin
segmenti biylyor
ve ortadaki
segment ki¢iliyor

TOPLUMDA KUTUPLASMALAR

YOLO -You Only Live Once Motto
Hayatta Bir Kere Yasariz Motto su orta sinifin

Ref. OECD Economic

Cooperation and

Development tuketim aliskanligini kérikliyor



Surdurulebilir

biyime zorunlulugu

Topluma yeniden yatirim
yapmak yeni firsatlar
yaratacaktir

YENI HiJYEN FAKTORU

MU§’reriIer §irke’rlerin etik

hareket etmesini cok 6nemsiyor

ICERDEN GELEN GUC

Y ve Z nesli bu konuya
cok yakindan ve aktif
olarak bakmaya
baslad:




HIJYEN FAKTORU

® Hijyen faktori temeli:

Hi¢ bir sirket genis agili vizyon, misyon ve degerleri saptamazsa markalar hig bir
sekilde lisans alamiyacak ve kabullenilmeyecektir. Kurumsal sorumluluklar: yerine
getirmeyen is yerleri kiresel dinyada ticaret yapma imkanini kaybedecektir.
Markalar erismek istedikleri pazarlarda sadece satmak ve para kazanmak
amaciyla degil ayni zamanda her atiimda o topluma bir fayda sagladiklarini

ispat etmek zorunda olacaklardir.
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i olusturma
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ilesimi ile karmamali.
dan Urun teslimine ve hizmete
oktalarinda her seyi kapsamalidir. Ve tim

bu dijital temas noktalari senkronize bir misteri deneyimine gore

diuzenlenmelidir.
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NMelgle

araglarla gi

Donisim sirecindeki ge
yeni dijital araglarin eski IT siste
entegre olmasi gerekir.




Urinler komodite oldukga, isletmeler inovasyon odaklarini Grinleri
etrafindaki her temas noktasina gevirmeye baslad.

STRATEJILER e | e
Bir Urinle etkilesim kurmanin yeni yollari artik Griniin kendisinden ¢ok

N E daha ilgi cekici hale geldi.

OLACAKTIR?

Yarisi kazanmanin anahtar artik drinde degil, asil nokta misterilerin
bunu nasil degerlendirdiklerine, satin almalarina, kullanmalarina ve
tavsiye etmelerine dayaniyor.




STRATEJILER NE OLACAK?

® Her sirketin nihai hedefi, yolculuk boyunca mikemmel etkilesimler saglayarak
misterileri sadece farkindalik degil ondan da 6tede savunuculuga

yonlendirmektir.

®* Her temas noktasini dikkatlice tasarlamali ve otomasyonun ne zaman
kullanilacagini ve kisisel bir insan dokunusuna ne zaman ihtiyaci olacagini

belirlemelidir.



Sirketlerin ¢ok énceden 4.0 pazarlamayi hakkiyla yaptigini ve tim C/

P ROSES LER paydaslarinin iletisiminde dizenli olarak dijital kanallar

kullanildigini ve markalasmaya basladigini varsayiyoruz. )

degisim
gerekiyor

»







PAZARLAMA NE YAPACAK?

®* Pazarlamacilar, profile uygun dinamik icerik sunmak icin misteriler hakkindaki dijital bilgileri
kullanacak

* Ozellestirilmis pazarlama ¢ dizeyde sunulabilir:

° llk seviye bilgilendirici dedl‘lClmCIdll'. Bu seviyede, pazarlamacilar dogru teklifi saglar:

pazarlama iletisim iletisi, Urin se¢imi veya fiyat promosyonu.

® lkinci seviye interaktif pCIZCII'ldmCI, pazarlamacilarin iki yonli iletisim arayizinden olusan bir kanal

o|u§’rurduk|qr| ve mij§'reri|er|e akillica e’rkile§imde bulunduklari.

® En Ust diizey, pazarlamacilarin misterileri duygusal deneyimlerle derinlemesine etkilesime girdigi Surukleyici

Pazarlamadiur.

Musterileri takip ederken dijital bir arayiz aracili§iyla erken misteri adaylarini yakalayabilir ve besleyebiliriz.

Dijital kanallar farkindalik olusturmak, cazibe yaratmak ve denemeleri tesvik etmek igin kullanilir.



Buyuk verinin yikselisi is dinyasini degistirdi, bu yizden gevik
olmak rekabet avantajini artiracak ve sirdirilebilirlik yaratacak

Farkli nesillerin dinamikleri ve davranislar ve tercihleri de is icin
gerekli aksiyonlarin ne oldugunu anlamak icin veri analizi
kullanilarak dengelenmelidir.

Atik olmak, yeni ¢6zim dinamigi olarak gdrindiginden
piyasadaki beklentilerin zamaninda karsilanmasinz da yardime
olacaktir.

Bu teknoloijilerin kombinasyonu deger yaratir ve bu, ginimiz
dinyasinda herkesin her seyi ireten bir diinyada en énemli
noktadir.




VE ASIL....VIZYONUMUZU HALA ETKIN
YARATAMIYORUZ....

® Pazarlamacilarin 5.0 da gorevleri ¢cok fazla. Arastirmaya bazh bilgilerle
ileriyi tahmin edip dijital teknolojilerle tim bolimlerin entegrasyonuna on ayak
olmak ve IT satis ve Uriin planlama Lojistics Uretim ArGe gibi bélimlerin proje

bazli takimlasmasina odaklanmasi gerekiyor.



VIZYON

®*“Yeni Dinyada, seyahat etmenin
ilk adimini, zevkli, givenli, hizl,
rahat ve endisesiz atmaniz igin

size sunuyoruz...”



SATIS HUNISI

Uygun konusmalarla misteri
Huninin En Usti adayi verilerini yakalayan

Chatbot

Bilgi gondererek musteri

Huninin orta kismi adaylarini aydinlatan Chatbot

o Satis on bilgi alan
Huninin Alt tarafi . )
mu§'rer||er|e dqn|§mqnllk

konusmasini yapabiliyor

Satisin basarili

Sa’r|§ son muzakereleri ve

sonuglanmasi kontrati imzalayarak

projeyi tamamliyor




CHATBOT NEDIR?

' What is a Chatbot 2

® Chatbot, insan konusmalarini simile eden What they can do for Your Business ?
yapay zeka tabanh bir bilgisayar programidir.
Ayrica insan yeteneklerini anlayan dijital
asistanlar olarak da bilinirler. Botlar kullanici
amacini yorumlar, isteklerini isler ve derhal

ilgili yanitlari verir.

® Botlar ses ve metin yoluyla iletisim kurabilir ve

Web siteleri, uygulamalar ve Facebook

Messenger, Twitter veya Whatsapp gibi

mesajlasma kanallar arasinda dagitilabilir.



aldirir

irsa uydurmazlar

al yasam alanidir

alari, sorulmasi gereken dogru soruyu bulmada da

yardimai olur

® Chatbot konusmalarini mesajlasma uygulamalarina aktarir




J; “ DAHA IYI
HEDEFLEME
ICIN VERI
EKOSISTEMI
OLUSTURMA

Buyuk verinin yikselisi is dinyasini degistirdi, bu yizden gevik
olmak rekabet avantajini artiracak ve sirdirilebilirlik yaratacak

Farkl nesillerin dinamikleri ve davranislari ve tercihleri de is icin
gerekli aksiyonlarin ne oldugunu anlamak icin veri analizi
kullanilarak dengelenmelidir.

Atik olmak, yeni ¢6zim dinamigi olarak gdrindiginden
piyasadaki beklentilerin zamaninda karsilanmasinz da yardime
olacaktir.

Bu teknolojilerin kombinasyonu deger yaratir ve bu, ginimiz
dinyasinda herkesin her seyi ireten bir diinyada en énemli
noktadir.




ile

Es zamanli ‘
v

prosesler N

Esnek Urin gelistirme
platformu

@ i o &

Aninda bilgi ve Dagitilmis Hizli Denemeler

analiz gruplar

AGILE (ATIK) PAZARLAMANIN GELISIMI




YOLUMUZ UZUN...NEDENZ?

* Hala Pazarlama uzmanhgini satis ile ayni sapkaya koyuyoruz

®* Hala pazarlamanin sadece taktiksel yoninin kullaniyoruz

®* Hala geleneksel promosyon ve reklam gibi kanallara yatirim yapiyoruz

* Hala LinkedIn platformunu ihracati gelistirmek icin etkin kullanmiyoruz

®* Hala Facebook ve Instagram gibi platformlara sadece bireysel bakiyoruz

®* Hala bir giin fuarlari devamli dolasicagimizi umut ediyoruz

* Hala markalasmada biyik adimlar atamiyoruz

* Hala g¢alisanlarin en az misteriler kadar sonuglar etkiliyecegini ciddiye almiyoruz
® Hala Sosyal sorumluluk projelerini bir diinya vatandasi olarak kabullenmiyoruz

®* Hala deger teklifi yaratmakta zorlaniyor ve fiyati rekabette dnde tutuyoruz

® Ve hala Urinlerimizi ve sirketlerimizi websitesinde goklere ¢ikararak olumlu bir sonug bekliyoruz






