PAZARLAMA 5.0

YENI NORMAL DUNYAYA HOS GELDINIZ

ULUSLARARASI PAZARLAMANIN PROJELENDIRILMESI, PAZAR VE FIYAT STRATEJISI
BELIRLEME



mailto:Gulderen.somar@gmail.com

NELERDEN KONUSACAGIZ?

* Neden lhracat?

® Yeni Nesil Pazarlama

® Engeller Neler?

®* Hangi Kanallari segmek gerekiyor?
¢ Strateji Belirleme Metodlari

® Distribitor bulmanin yolu Dijital Pazarlama



PAZARLAMA, SATISA YAPILMASI
GEREKEN EN ONEMLI YATIRIMDIR

SURDURULEBILIR SATIS ICIN...
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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

Yatirimci bulamazsiniz

Calisanlariniz da mutlu olmaz ve
dolayisiyla etkin olmaz




ullanabilmek

ekinmemek
odakli olmaya gegcmek

baslamak ve markalasmaya 6nem

® Statikoyu tamamen ortadan kaldirmak

" Deger teklifleri yaratmak ve satisi bunun izerinden

gelistirmek




PAZARLAMANIN TEMEL ROLU NEDIR?

® |cten iletisim nasil yapilacaktire

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

- i§ Gelistirme nasil etkinlesir?




PAZARLAMANIN DIGER
TEMEL ROLU NEDIR?

* “Sirketin gelecegini gorebilmektir”

* Gelecegi nasil gorebilirsiniz?

® Tahmin ettiginiz gelecegi nasil

planlarsiniz?

® Plan icin sirket icinde entegrasyonu

nasil saglarsiniz?
® Nasil ikna edersiniz?

® Basariyi nasil olgersiniz?




® Eksper olmak yani misteri sorunlarini en

TURKiYEDE.Ki . etkin sekilde ¢ozebilmek
IHRACAT $|RKETLERI ® Sorunlarin ¢ozilebilmesi icin misterinin

problemlerini iyi bilmek gerekir

® Uretim degil de dagitim yapan sirketler

farklihg servis ile de kazanir

®* Ne deger olursa olsun mutlaka

“algilanan” deger olmasi gerekir




B2B NEDEN
INGI@NIT
TASIR?

EN Onemli kisi MUsterinizin
Misterisidir




Anlaml birlesimler araciligiyla...



Temel Misteri

Kategorileri

HEDEF KITLENIZ KIM2

Bu kadar cesitli kitleye nasil iletisim

Temel Misteri Kategorileri saglayabilirsiniz?

Bu ¢esitlilik entegre olursa basariniz da

gicly olur!




PAZARA KURESEL
BAKIS

Ulkemizin bu konuda yilkselmesi en az
bes ayri sektorin biyumesine de katki

saglayacaktir.




>EOBLEMLER NELERDIR?2

[

Yikselen rekabet ve Pazar Ma rku Iu§md
payinin dismesi

N Given Kazanmak
Yetersizligi

Markalasma ve stratejik
Rekabet avantiini . Kendimizi acik acik
etkin iletisime Pezeligineig

sokamams kullanmamiz /dnemsememiz/bilm anlatmamamiz

ememiz

Entegrasyon

Tim partilerle
entegre ¢éziimler
yaratmamiz

Ulkenin genel
problemleri

Ekonomik ve politik stabilite
ile ilgili sorunlari bilimsel
olarak anlatmamiz
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Essiz Deger Teklifi

Bizi neden segsinler?

w

Denenmig,

Referans
verebiliyormuyuz?

|

Pazara llk girenler

Ulkemiz ilk degil. Ama
sunulan servis ilk olabilir

¥

Otantik

Degisik ve bize has
modellerimiz var mi2
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SERVIS

Sunulan hersey birbirini

tamamlayan 6gelerden

o|u§ma||c||r.
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SIZI SIZ YAPAN
BiR DEGER
TEKLIFINIZ VAR
MI?2

Faydalari

® Kimsenin yapamadigini
yapabiliyormusunuz?

® Inovasyona odaklimisiniz?




Vi

KURESEL GUCLERLE REKABET
AVANTAJI SAGLAMAK

EGiTiM SiSTEMLERINiIN DESTEK
VERMESINi SAGLAMAK

EKONOMIK GUCUN ULKENIN TUM
SEKTORLERINE YANSIMASINI
SAGLAMAK




PAZARLAMANIN GUCUNU HAFIFE ALMAYALIM!

BIR VIZYON GELISTIRIRKEN CESUR OLALIM
SABIRLI OLALIM

SURDURULEBILIRLIGE ODAKLANALIM

ASLA UNUTMAYALIM, HER SEY MUSTERIYLE
ILGILI BiZIMLE DEGIL!

: ,"r




DIJITAL
PAZARLAMA
NEDIR?

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







BURAYA NASIL
GELDIiK?

LJ8 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 misteriye

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

® |kincisi, teknolojinin, insanligin her alaninda ilerlemesi ve daha da ileriye
gotirmektir. Z Kusagi ve Alfa Kusagi'na hizmet etmek , pazarlamacilarin insan

yasamlarini iyilestirmek igin bir sonraki teknolojiyi benimsemesi gerekmektedir.



i anlamaya

dikse yeni

olma imkanimiz daha




Sirketinizin Varolma Sebebini

Dinyanin
ihtiyaclar
Nedir?

Sirketinizin
Calisanlarin C

Cosku Kendine

Konular Has Degeri
Nedir2 Nedir?

Sirket ekonomik degeri nasil

ya ratacakhr®

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

12. Sorumlu tuketim 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 ortakhiklar

Kazancin dagihmi

6. Temiz Su

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

Sifir yoksulluk
Sifir Aghik
Saglkli yasam
Degerli egitim
Azalan esitsizlik

Herkes icin Gegerli

Cevreci
Gorusler

Insaniyetli
Gorisler




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.



DIGITAL DUNYA /YENI NORMAL DUNYA

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

icin cevrimici satis platformlarina biyik yatinm yapt

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

cok yukseltti.

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

olmadigini, daha dogrusu hazir olmadigini ortaya cikardi.






Siurdurulebilir

biyime zorunlulugu

Topluma yeniden yatirim
yapmak yeni firsatlar
yaratacaktir

YENI HiJYEN FAKTORU

Mdisteriler sirketlerin etik

hareket etmesini cok 6nemsiyor

ICERDEN GELEN GUC

Y ve Z nesli bu konuya
cok yakindan ve aktif
olarak bakmaya
basladi




HIJYEN FAKTORU

® Hijyen faktori temeli:

Hi¢ bir sirket genis agcili vizyon, misyon ve degerleri saptamazsa markalar hig bir
sekilde lisans alamiyacak ve kabullenilmeyecektir. Kurumsal sorumluluklari 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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2sme sadece temel misteri etkilesimi ile
karmamali. Pazarlamadan satisa, dagitimdan
Urin teslimine ve hizmete kadar musteri temas
noktalarinda her seyi kapsamalidir. Ve tim bu
dijital temas noktalari senkronize bir muisteri

deneyimine gore dizenlenmelidir.



l * Calisanlc
sanal olarak isk

araglarla giclendirilr

Donissum surecindeki geleneksel sirketlerde
u yeni dijital araglarin eski IT 5|s’rem|er|y|e

~entegre olmasi gerekir.




Uriinler komodite oldukga, isletmeler inovasyon odaklarini irinleri
etrafindaki her temas noktasina ¢evirmeye basladi.

STRATEJILER e . e
Bir Urinle etkilesim kurmanin yeni yollari artik Grinin kendisinden ¢ok

NE daha ilgi ¢ekici hale geldi.

OLACAKTIR?

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




PAZARLAMA NE YAPACAK?

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

* Ozellestirilmis pazarlama g dizeyde sunulabilir:

* |k seviye bilgilendirici pazarlamadir. Bu seviyede, pazarlamacilar dogru teklifi
saglar: pazarlama iletisim iletisi, Urin se¢imi veya fiyat promosyonu. Ikinci seviye
interaktif pazarlama, pazarlamacilarin iki yonlu iletisim arayizinden olusan bir
kanal olusturduklari ve musterilerle akillica etkilesimde bulunduklari. En Ust
dizey, pazarlamacilarin musterileri duygusal deneyimlerle derinlemesine
etkilesime girdigi surikleyici pazarlamadir.



PAZARLAMA NE YAPACAK?

® B2B sirketleri, satis temsilcilerinden olusan bir ekiple nitelikli miUsteri adaylarini ve
sicak potansiyel musterileri takip ederken dijital bir arayiz araciligiyla erken musteri
adaylarini yakalayabilir ve besleyebilir. Bu yaklasimla, isletmeler misteri adayi ile
daha genis ¢capli bir erisime sahip olabilir. Ayni zamanda, satis giici de anlasmalari
kapatmaya odaklanabilirler. Bu dizenleme en uygun olanidir, ¢cinki satis hunisindeki
son adim genellikle gicly iletisim ve mizakere becerileri gerektirir.

Dijital kanallar farkindalik olusturmak, cazibe yaratmak ve denemeleri tesvik etmek
icin kullanilir.Sonug olarak pazarlamacilar tim prosesi satis elemanlara gegirdikleri
zaman is onlarin misterilerle karsilikli konusarak satisi sonlandirmaktan sorumlu
plalarini saglar.

® Basari da daha yiksek olacaktir ¢cinki bu iletisimde satis glicinin Pazar ve misteri
bilgisi cok zengin olacaktir.



SATIS HUNISI

Uygun konusmalarla misteri
Huninin En Usti adayi verilerini yakalayan

Chatbot

Bilgi gondererek musteri

Huninin orta kismi adaylarini aydinlatan Chatbot

Satis 6n bilgi alan

Huninin Alt tarafi . )
mu§’rer||er|e dcm|§mcm||k

konusmasini yapabiliyor

Satisin basarili

Son‘|§ son muzakereleri ve

nuclanmasi -
sonuglanmas kontrati imzalayarak

projeyi tamamliyor




aldirir

arsa uydurmazlar

al yasam alanidir

usmalari, sorulmasi gereken dogru soruyu bulmada da

yardimci olur

® Chatbot konusmalarini mesajlasma vygulamalarina aktarir




Deger

Uriin, servis, marka, fiyat, iletisim ve dagitim

Sirket yapisi Prosedirler ‘ Tatbikatlar

Perfomans

o . . Cevre Degerlendirmesi
Degerlendirmesi




YOLUMUZ UZUN...NEDEN¢

* Hala Pazarlama uzmanhgini satis ile ayni sapkaya koyuyoruz

®* Hala pazarlamanin sadece taktiksel yonini kullaniyoruz

®* Hala geleneksel promosyon ve reklam gibi kanallara yatirrm yapiyoruz

* Hala LinkedIn platformunu ihracati gelistirmek icin etkin kullanmiyoruz

®* Hala Facebook ve Instagram gibi platformlara sadece bireysel bakiyoruz

®* Hala bir giin fuarlari devaml dolasicagimizi umut ediyoruz

* Hala markalasmada biyik adimlar atamiyoruz

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

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

® Ve hala irinlerimizi ve sirketlerimizi websitesinde goklere cikararak olumlu bir
sonu¢ bekliyoruz



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

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

bazl takimlasmasina odaklanmasi gerekiyor.



® Misyon
® Bir sirket misyonunu varlig i¢in temel amag olarak karakterize
etmelidir. Sirketin sirdirilebilirligini belirlemesi gerekir...
® Vizyon
® Vizyon gelecegi icat etmektir

® Vizyon sirketin gelecekte nasil gérindiigini belirlemektir

® Degerler

= $irke’rin kurumsal i§|e’rme Selilelelgilelglells

MISYON VIiZYON VE DEGERLER



PROAKTIF OLMANIN FAYDALARI NELERDIR?

® Rekabetten onde olmak

®* Ne zaman proaktif olursaniz, hedeflerinizi belirler ve sonra, bu hedeflere

ulasmak icin kullanacaginiz yontemi olusturursunuz

® Pazar analizi yapar ve olabilecek zorluklari onceden tahmin edebilir ve bu

zorluklari firsata cevirebilirsiniz

* Ozetle, pazardaki her degisime zamaninda adapte olup hem riskinizi azaltir

hem de rekabetin onune gecebilirsiniz



Rekabet

MUSTERIYI ODAKLAMAK




KURESEL MARKA NEDIR?

* Kiresel Marka, ayni ismi ve logoyu kullanan, bilinirligi ve kabullenilmesi
dinyada her kitada var olan, buralarda ayni deger teklifini sunan ve stratejik
konumunu belirliyen ve pazarlama igerigini degisik pazarlara etkin olarak

sunan markadir.



KURESEL MARKALASMADA TOPLUMSAL ENGELLER

® Risk almaktan korkmak

® Pazarlamay: bir isletmenin Uzerine semsiye gibi oturtup her bdlime entegre edilmesini saglamamak ve
pazarlamayi sadece promosyon ve reklam araci olarak kullanmak

* Inovasyona agik kiltiri olusturmamak
* Dinlemeyi sevmemek ve ¢ift yonly iletisimin ancak bu yolla olabilecegini kabullenmemek

® En Snemlisi VIZYON sahibi olmamak veya “Turkiyenin ilk 5 firmasi arasina girmek”gibi sadece operasyonel bir
hedefi anlatmak, yani hedef misteriyi hi¢ bir sekilde vizyonlarinin merkezine koymamak

® Uzun vadeli stratejik planlamadan kaginip devamli olarak degisimlere reaksiyon géstererek adapte olmaya
calismak ( proaktif - yani énceden hazirlkli olmamak)



NEDEN B2B MARKALASMA?

B2B- markalasma, direkt olarak sirketin itibari, giiven
saglamasi ve ortakhginiz ile ilgilidir

Bu nedenle Urin markalasmasi gegerli degildir

B2B- markalasma sirkete pazarlk etme gici verir, commodity
olma riskini ortadan kaldirir

B2B- marka uzun vadeli iliski kurmaniza yardim eder- bu da
B2B icin bir anahtardir

B2B- mquq|a§mq itibarinizin mij§’rerilerinizin musterisine kadar
ulasmasini saglar- Bu da denklemin en 6nemli kismidir



DEGER YARATMAK

" Farklilasmanin gekirdegi sectiginiz degerin sadece size ait
olmasi ve Pazar tarafindan da deger olarak algilanmasidir

" Deger zinciriniz bu deger teklifinizi dagitim kosullarina gére
yapilandiriimalidir

" Deger teklifiniz farklilastiriimis deger zinciri yoluyla pazara
iletilmez ise bu deger teklifini uzun zaman korumaniza
imkan yoktur

>Sfrateii demek deger teklifinizi farkhlastiracak plan ve
hareketlerin dikkatle ve aciklikla insa edilmesidir



FARKLI DEGER TEKLIFI

" Sorulmasi gereken sorular:

1. Hangi misterilere hizmet vereceksiniz?
2. Hangi ihtiyaglarini karsilayacaksiniz?

3. Sirket i¢in karli ayni zamanda misteri i¢in degerli

gorinen Urininizi nasil fiyathyacaksiniz?

4. Tim planlariniz dinyayi nasil olumlu etkileyecek?



REKABET

®* Tim firmalarin rakipleri vardir

®* Dinyada tek bir havayolu olsa, havayolu otobis, tren ve arabalara
karsi rekabet gostermek zorundadir

* Sirketler ne kadar basarili olurlarsa rekabeti o kadar daha fazla
cekerler

® En koti rekabet sizinle tamamen ayni seyleri yapan sirkettir —
FARKLILIK SARTTIR

* Ornek olarak IBM zamaninda Fujitsu firmasini en biyik rakip olarak
tanimis ve garajinda yeni tasarimlar pesinde olan Bill Gates hig¢ 6nem

vermemi§’rir



I

1. “Eniyi” olmak
2. “En biyik” olmak

3. Rakipler arasinda direkt miicadele

4. Satis elde etmek

5. Rakiplerini yenmek

REKABET ILE ILGILI YANLIS
ANLASIMLAR



\
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B ...kar elde etmekle ilgilidir

" ...bir savas degildir bu nedenle birden fazla

kazanan vardir

ASLINDA REKABET SADECE...




Rekabetin Bes Gucu

“ lkame
Uranlerin
Tehditi

Michael Porter

Masterilerin
Pazarlik
Gucd

Tedarikcilerin Pazardaki

Pazarlik Guc Rekabet

Yeni Rakiplerin
Pazara Girme
Potansiyell
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Y1 BIR STRATEJININ BES TESTI

Benzersiz deger teklifi

Hedeflenmis Pazar dilimine size 6zel bir deger teklifiniz var mi2

Ozellestirilmis bir deger zinciri

Rakuplerinizden farkh bir deger zinciri sunuyormusunuz?2?

7] B k|||yor mu? Degerinizi farkhlastirmak icin yapmamaniz gereken
!»:-»a-_ M) seyleri ve almamaniz gereken yolu agiklikla biliyormusunuz?

Deger Zincirinde FIT olabilmek

Degeriniz diger aktiviteleriiniz ile daha da kuvvetleniyor mu?

J/

J \\

Zaman icinde sirdirilebirligi saglamak

Stratejilerinizde bitin bunlari yiritebilecek stabilite var mi2




BES GUCLER STRATEJIYi NASIL ETKILER?

" Atilmasi gereken adimlar:
® Endistrinin tanimlanmasi (yeni ve eski trendler)
" Her gi¢ grubunda kimlerin oldugunun tanimlanmasi
" Her gicu yuritenlerin degerlendirilmesi
" Geri ¢ekilip endistriye detayli bakmak
" En son ve muhtemelen gelecek degisikliklerin analizi

" Yukardaki bilgilere gire konumlandirma plani baslatmak



FIT- IKEA

IKEA’s activity map

Food,
childcare
promote
long visits

Stores
promote
heavy traffic
and self-
service

Self-
delivery by
customers

Suburban
locations,
parking

More
implulse
buying

Flat
packaging

assembly by
customers

inventory at
each store

High-
volume
production

Sourcing
from
long-term
suppliers

In-house
design
Cheaper
materials

Modular
designs




KESINLIKLE UNUTMAMAK GEREKIR!

Bugunku kuresel rekabet icinde her
sirketin ufak dahi olsa ayricalik
yaratan bir degeri olmasi sarthir



STRATEGY OLUSMASI
REKABETIN 5 GUCU

~

Suppliers

I - Bargaining power of suppliers
2-Borgaining power of buyers
3-Threat of new enfrants

Subsftutes 4—Threoi of substitutes ‘
§-Rivalry among extant compefitors

* sanayi duzeyinde stratejik
kararlar icin Endistri
tabanh analiz

SWOT ANALIZI

Favorable Unfavorable
factors

factors
Infeml Company
foctors analysi

Extemnal . Market
f
factors T analysi

* Basit, esnek, kolay

* Sirketin genel durumu

 Bazi degerlendirme
oznel/onyargili olabilir



\ Strateji metodlari

BCG Matrisi

=
-
=
o
g'
3
=
=

Pazar pay:




MUSTERI DEGERI OLCUM KRITERLERI

Degeri yiiksek miisteri

Bedeli 6demeye istekli
« Uriinler & Hizmetleri

Orta degerde miisteri
* Fiyat onemlidir

- Siirekli gelisme imkanlar arayan * Her seyi ispatlamasi gerekir

» Sorar ve ¢ok fazla konusmaz  Radikal bir degisim istemez

+ dzun vadeliocSKIIRLA - Firsatlari dinler ama daima iist
» Oz degerlendirme olgiitleri vardir o . . F

. Faturalan éder yonetimin onayi gerekir

- Inovativdir

- Risk alir

+ Ust diizey yoneticileri de ise karisir

Disiik degerli miisteri Kotii secilmis miisteri

Fiyat & sadece fiyat
Odeme yavas

Ik degerlendirme fiyattir
» Fiyatlandirma islemine sahip cikar
« Tim sunulan faydah uygulamalan Bir sonraki firsati arar

ister ama karsiliginda fazla para Son zamanlarda benim igin ne yaptin der
odemek istemez devamli



Kisa bir sire sirer ama
hazirlanmak aylarca sirer

Hedefleri ¢ok dikkatli bir sekilde
hazirlanmasi gerekir yoksa ¢ok
pahalya mal olabilir

Ayni zamanda yeni Uriin sunumu
icin harika bir yer olabilir,
ortakliklar baslatilabilir, piyasa
bilgileri ve rekabetci bilgi gibi
¢ok onemli bilgiler elde
edilebilir...

Konferansdan sonraki takip ve
konferansdan onceki takib de
entegre olmailidir




° 1.

* Ureticinizin veya distribitér pazarlama stratejinizin ilk adimi, web sitenizin potansiyel musteriler

URETICILER VE DISTRIBUTORLER ICIN 6 ETKILI PAZARLAMA STRATEJISI

tarafindan yapilan aramalarda kolayca bulunabilmesini ve rakiplerinden daha Ustin olmasini saglamak
olmalidir. Bu, genellikle SEO olarak kisaltilmis arama motoru optimizasyonu ile yapilir. SEO'ya asina
degilseniz, iste kisa agiklama: SEQ, birisi isletmenizle ilgili bir anahtar kelimeyi bir arama motoruna
yazdiginda web sitenizin ortaya ¢ikip yiksek sirada yer alma olasiligini daha yiksek hale getiren ¢ok
sayida ydntemden olusur. SEO'da yeniyseniz, baslamanin en kolay yolu potansiyel misterilerin
isletmenizle veya Urinlerinizle iliskilendirecegi kelimeleri ve ifadeleri disinmektir. Bunlar ¢ok kisa veya tek
sézciklerden daha uzun ifadelere kadar degisebilir. Ornegin, kalem iretiyorsaniz, "kalemlerden™
"siyah mirekkepli tikenmez kalem satin almaya™ kadar her seyi disUnebilirsiniz. Daha sonra, bu
sozciiklerin veya ifadelerin (anahtar kelimeler olarak adlandirilir) iceriginizde herhangi bir yerde
gorinip gorunmedigini gormek icin web sitenizi gozden gegirmelisiniz.

Ayrica, web sitenizin duyarl oldugundan emin olmak dnemlidir. insanlarin akilli telefonlar ve tabletler de
dahil olmak Uzere gesitli cihazlardan sitenize erisebilmesini saglayarak, misteri adaylarinin sayisini
artirabilir ve sonugta daha fazla anlasma kapatabilirsiniz.



* 2.

* Ureticiler icin en 6nemli pazarlama stratejilerinden bir digeri, reklam seklinde gelir, ancak beklediginiz

URETICILER VE DISTRIBUTORLER ICIN 6 ETKILI PAZARLAMA STRATEJISI

tirden bir reklam degildir. Tiklama basina 6deme veya PPC, arama motoru sonug sayfalarina (SERP'

ler) ve diger web sayfalarina reklam yerlestirmeyi iceren modern bir reklam yontemidir.

PPC reklamlari genellikle ucuzdur ve Ureticiler veya distribitorler icin cok yiksek yatirim getirisine
sahip olabilir. Web sitenize baglanti iceren yalnizca bir veya iki kopya icerirler, ancak en biyik

yarari, yalnizca tiklandiklarinda édemenizdir - gorintilendiginde degil.

Arama motorlarinda ¢ok iyi siralama yapmiyorsaniz, PPC reklamlari markaniz i¢in biyik bir fayda
saglayabilir, ¢cinki arama motoru sonuglarinda pozlama bulmak icin tam olarak ne kadar para
harcadiginizi kontrol etmenize izin verir. Raporlar da ¢ok ayrintihidir, bu nedenle her tiklamaya tam
olarak ne kadar harcadiginizi, her bir reklami kag kisinin tikladiginizi, hangi reklamlarin en gok
tiklandigini ve sonug olarak kag telefon gdrismesi veya e-posta aldiginizi bileceksiniz. PPC'nin en
biyik faydalarindan biri sonuglarin anlik olmasidir. Reklamlar yayina girmek icin tiklanir tiklamaz, web

sitenize nitelikli trafik yonlendirmeye baslayabilirler.



URETICILER VE DISTRIBUTORLER ICIN 6 ETKILI PAZARLAMA STRATEJISI

* 3.

®* (CRO) Conversion Rate Optimization Services for Driving Revenue- doniisim orani optimizasyonu
(veya CRO), test etmeyi ve basarisizligi tesvik eder ve hepsi size daha fazla para kazanma
adinadir. CRO'nun 6nciili ¢ok basittir. Hangi guncellemelerin teklif veya telefon gdrismesi
talepleri gibi dénisimlerin artmasina yol agtigini gérmek igin web sitenizdeki degisiklikleri test
etmenizi saglar. Ornegin, bazen bir “CONTACT US" tiklama yeri bir sayfasinin altindan en iste
¢iktigi zaman bile déniisime neden olur. Ancak, bunu kalici olarak uygulamak istemezsiniz ve bir
sey Uzerindeki 6nsezinizin veya iggidulerinizin yanlis oldugu ortaya ¢ikarsa, ay boyunca tiim
misteri adaylarimizi kaybetme riskiniz vardir. CRO, bu fikirleri givenli bir sekilde test etmenizi

saglar.



URETICILER VE DISTRIBUTORLER ICIN 6 ETKILI PAZARLAMA STRATEJISI

® 4,

® Perakendeciler magazalarinda tasiyacak irinler aramak igin gevrimigi olduklarinda, normalde
elde edebilecekleri temel 6zetin tesine gegen fotograflar, video veya derinlemesine bilgiler
arryor olabilirler. Bu isteklerden yararlanabilmenin ve web sitenize daha fazla potansiyel misteri

cekmenin bir yolu, bu ilgi gekici igerigi olusturmak ve aramalarda Ust siralarda yer almasidir..

Arama motorlarindaki sonuclar artik web sitelerine baglantilarin cok étesine geciyor. Birisi belirli
bir sorguyu aradiginda videolar, resimler, konumlar ve alisveris sonuglari da alabilir. Bu nedenle,
siralama olasiligr yuksek ilgi gekici icerik olusturmak, ziyarefgileri web sitenize ¢ekebilir ve
urinleriniz hakkinda daha fazla bilgi edinmelerini saglayabilir

Urinlerinizden biri veya daha fazlasi, trini calisirken gosteren bir videodan yararlanir mig Bir
video olusturun, anahtar kelime agisindan zengin bir baslik ve agiklama yazin ve YouTube'da

barindirin (agciklamada web sitenize bir baglanti ile).



URETICILER VE DISTRIBUTORLER ICIN 6 ETKILI PAZARLAMA STRATEJISI

Bazen, B2B sirketleri sosyal medya pazarlamasini entegre etmek icin yavastir. Ancak sosyal medyaq,
Uretim sirketleri icin en iyi endistriyel pazarlama ¢6zimlerinden biridir.. Sosyal medya profilleri
olusturmak, potansiyel misterilerle etkilesim kurmaniza ve uretim sirketinizi karar vericilerin 6nine
gegmenize yardimc olacaktir.

Facebook, Twitter ve LinkedIn gibi siteler, Ureticilerin marka bilinirligine ve anlamli baglantilar
kurmalarina olanak saglar. Uriin fotograflarini paylasmak, yarismalar ayarlamak ve marka elgileri
olusturmak igin sosyal medyayi da kullanabilirsiniz.

Ayrica, YouTube B2B sirketleri icin harika bir aractir ve Grinlerini gostermelerine ve video formatinda
egitim icerigi saglamalarina izin verir.

Ureticiler, Grin gelistirme sirasinda fikir ve geri bildirim kazanmak icin sosyal medyayi da
kullanabilirler. Sosyal medya dinleme araglari, misterilerin sirketiniz hakkindaki duygularini
yakalamaniza olanak tanir ve pazarlama stratejinizi beklentilerini karsilayacak sekilde
ayarlayabilirsiniz. Ve misteri gorisleri hakkinda daha fazla bilgi edinmek igin irin forumlarini
kullanabilirsiniz.
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° 6.

* Onerdigimiz son strateji, potansiyel musterilerin sizinle iletisim kurmasini son derece
kolaylastirmaktir. Bu, telefon numaranizi web sitenizin Ust kisminda ¢ok belirgin bir yere
yerlestirmek, 6zel bir iletisim formu eklemek veya sosyal medyada aktif olmak kadar basit

olabilir.

® Potansiyel misteri adaylariniza en az direng yolunu sunarak, daha fazlasinin telefonu agmasini
veya size bir e-posta géndermesini saglayabilirsiniz.. Ayrica, bircogunun sorularla size
ulasabilecegi sosyal medyada mevcut ve aktif olarak onlarla iletisime gegme sansinizi
artirabilirsiniz. Fiyatlandirmaniz veya Urinleriniz hakkindaki sorularin Facebook veya Twitter

Uzerinden size gonderilmesi nadir degildir, bu yizden hazirlikh olun!



WHITE PAPER

* B2B “White Paper” uzmani oldugunuz alanda sizin dijsiincelerinizi
ortaya ¢ikarir ve sizin bu konuda lider olarak algilanmaniza ve bu
yolla potansiyel misterileri ve yatirmcilari daha fazla etkilemenize

yardim eder
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Performance Marketing Platform Expert guide Customes Jowmey Iracking

On the Trail of Success

How you can learn to understand your
customers with Customer Journey Tracking
and use your budget efficiently
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* Teknik: Urinleri, ’reknololllerl
ve /veya islemleri qyrmh
olarak aciklar.. Daha ¢ok

ibi teknoloji satin calqnlarl
ilgilendirir

®* CozUm odakli : Oncelikle Ust
yone’rlme OdCIk|I olarak
sunulan ¢6zimlerin
gerekgeleri ve faydalari
anlcm

* Stratejik: Herkese hitap eder,
yeni teknolojilerin sunumu yeni
islemlerin sunumu ve bunlarin
faydalari ve faydasiz
yonlerlnln analizini yapar




INOVASYON YOLUYLA BUYUME

®* Inovasyon kolayca olusamaz

* Inovasyonu kullanan sirketler bitcelerinin en az

%4 veya %5 miktarini buna ayirirlar
* Inovasyon teknik bulus ve icat degildir

® Inovasyonlar markanin oksijenidir






