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CRM & MARKETING AUTOMATIONS



NEDEN DİJİTAL PAZARLAMA?

- Cost / Effective Maliyet

- Ölçümlenebilirlik & Optimizasyon İmkanı

- Kontrol Edilebilirlik (start-stop-run)

- Geniş Topluluklar & Yüksek Hedefleme Kabiliyeti

- Aksiyon Odaklı Kurgular



CLV - CUSTOMER LIFE TIME VALUE
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CLV - CUSTOMER LIFE TIME VALUE
NASIL MAKSİMİZE EDİLİR?

A) Oratama Harcamayı arttır.
B) Geri Dönüşleri Arttır.

Kendini Özel Hisettir. 
Ödüller, statüler-gamification-ücretsiz hediyeler vs

Etkileşimde Kalmaya Devam Edin. 
Sosyal medya kanalları, hedeflenmiş epostalar, push notofications, sms mesajlar vs

Geri Dönmeleri İçin Bir Sebep (havuç) Ver.
Sana özel, 24 saat geçerli indirim vs..

Ödül Programları (%12-44 Arası Bir Değişim Söz Konusu Olabiliyor)
Fivestar Örneği – fivestar.com (her kahve = 1 yıldız; 20 yıldız = bedava)

Returning Visitor'ı El Üstünde Tut



DİJİTAL PAZARLAMANIN TEMEL ADIMLARI

- Amaçlar Doğrultusunda 'Hedef Kitle' Tanımlama

- Doğru Kampanya Kurgusunu Hazırlama

- Optimizasyon

- KPI'lar – Raporlama
(Key Performance Indicators - Anahtar Performans Göstergeleri)

Örnek:
Cost per conversion
Conversion Rate
Click Through Ratio
Quality Score
Cost Per Click



DİJİTAL PAZARLAMA ARAÇLARI

- Arama Motoru Reklamcılığı (SEM)

- Sosyal Medya Reklamcılığı

- Display Reklamlar

- Sosyal Medya İçerikleri

- E-mail Marketing (trafiğin %1.15'i)

- Arama Motoru Optimizasyonu (SEO)

- Content Marketing

- Affilate

- Big Data Marketing



ARAMA MOTORU REKLAMCILIĞI

- Google Ads

    - Arama Ağı

    - Görüntülü Reklam Ağı

    - Max Performans Reklamları

    - Alışveriş Reklamları (Merchant Hesabı Gerekli)

    - Video Reklamları (Youtube)

- Yandex & Bing



HEDEFLEME

1- PAZARLAMA HEDEFİNİ BELİRLE
   
    - Web Sitesine Ziyaretçi Çekmek

     - Alışveriş (dönüşüm)
     - Marka / Kampanya Bilinirliğini Arttırmak

2- HEDEFİNE UYGUN TEKLİF STRATEJİSİNİ SEÇ

OTOMATİK TEKLİF:
     - Hedef ROAS (Reklam Harcamalarından Elde Edilen Gelir)
     - Tıklamaları Maksimize Et
     - Edinmeyi Maksimize Et
     - Hedef Geçiş (ne sıklıkta rakipleri geçmek istiyorsun)
     - Hedef Arama Sayfası Konumu

MANUEL TEKLİF: 

     - TBM ( Tıklama Başına Maliyet - CPC)
     - BGBM (Bin Gösterim Başına Maliyet – CPM)
     - EBM (Edinme Başına Maliyet) 



- Google Adwords

- Dönüşüm & Dönüşüm Maliyeti (Conversion)

- CTR (Click Through Rate - TO)

- CPM (BGBM), CPI (cpm= cost per mille – milia)

Bin gösterim başına gelir: eCPM

- CPC (TBM), Avarage CPC

- ROI ( Yatırım Getirisi – YG) 

- Keywords (Anahtar Kelimeler)

- Kalite Puanı

- Re-Marketing (Yeniden Pazarlama)

- Search Network / Display Network

- ROAS (yatırımın kaç katı kar ettin)

- Cross-Device Targeting

- Landing Page

- Affilate

- Analytics & Metrica

- Bounce Rate

- Brand Awareness

- Banner

- Expandable Banner

- Rich Media

- Frequency

- Call To Action

- CLTV

- Programatic

- Envanter

- AD Network

- AD Exchange
 Doubleclick, 
AdECN(microsoft), 
OpenX vs..



YATIRIM GETİRİSİ (YG) HESAPLAMA:
ROI (Return On Investment)

(TOPLAM SATIŞ – (TOPLAM MALİYET + MASRAF))

(TOPLAM MALİYET + MASRAF)

ÖRNEK:

Üretim maliyeti 100 TL olan ve 200 TL'ye satılan bir ürününüz olduğunu düşünelim. 
AdWords'de reklamını yayınlayarak bu üründen 6 adet sattınız.

Toplam satışınız 1200 TL olur. AdWords maliyetleriniz de 200 TL olsun. 

YG'niz (1200 TL-(600 TL+200 TL))/(600 TL+200 TL) veya %50'dir.

Yani == 400 TL kazanmak için, 200 TL yani rakamın yarısı reklam yatırımı yaptık.



DİJİTAL PAZARLAMA DENETİMİ:

- Performans indikatörlerini (KPI) yani kampanya hedeflerini doğru belirle 
(asıl beklentin ve o beklentine ulaşmak için ödediğin para ne?)

- Panellerden değişiklik geçmişini takip et

- Bouce Rate yani çöp ziyaretçi oranını takip et

- Amacın satış yapmaksa ve bütçen kısıtlıysa, marka ve farkındalık reklamlarından uzak dur; 
sadece kampanyalardan gelen satış sayısı ve 1 yeni satış için harcadığın maliyete odaklan.

- Marka aramalarından gelen trafiği performans rakamlarından çıkart.

- Arama ağı reklamlarında hedef anahtar kelimelerin ötesinde, ‘arama terimlerini kontrol et’, 
ki yanlış tıklamalar alma.



ANAHTAR KELİME (KEYWORD) KULLANIMI



KALİTE PUANI HESAPLAMA

- Beklenen Tıklama Oranı

- Reklam Alaka Düzeyi

- Açılış Sayfası Deneyimi



DİJİTAL PAZARLAMA & DENETİM

- Performans indikatörlerini (KPI) yani kampanya hedeflerini doğru belirle 
(asıl beklentin ve o beklentine ulaşmak için ödediğin para ne?)

- Panellerden değişiklik geçmişini takip et

- Bouce Rate yani çöp ziyaretçi oranını takip et

- Amacın satış yapmaksa ve bütçen kısıtlıysa, marka ve farkındalık reklamlarından uzak dur; 
sadece kampanyalardan gelen satış sayısı ve 1 yeni satış için harcadığın maliyete odaklan.

- Marka aramalarından gelen trafiği performans rakamlarından çıkart.

- Arama ağı reklamlarında hedef anahtar kelimelerin ötesinde, ‘arama terimlerini kontrol et’, 
ki yanlış tıklamalar alma.

- Negatif arama kelimelerini takip et.



BIG DATA ( BÜYÜK VERİ ) & PAZARLAMADA KULLANIMI

Nasıl Segmente Ediliyorsun?

Müşterinin gelecekteki satın alımlarını tahmin etmek, 
yeni keşiflere ve bir üst segmente teşvik etmek için kullanılıyor.

Yaratıcı Örnekler:
BOYNER – HOPİ, DOĞUŞ GRUBU – ZUBİZU

- Metro Mağazalarının Sepet/Tablet Projesi
- Hepsiburada'nın Çocuk Sahibi Olacak Çiftleri Tespit Çabası
- Akmerkez yakınında, push notification ile 2 saat geçerli 20 tl paracık..
- Beacon ile, bebek mağazasında zaman geçiren birine bebek bezi önerisi.
- Kim hamile, kimin okul öncesi çocuğu var, kim araba - kim servis kullanıyor..
- Google dünyanın en büyük artificial intelligence firması; her saniye yeni bir şey öğreniyor.

https://www.google.com/settings/u/1/ads/authenticated






MARKALI & MARKASIZ ARAMALARDA CTR DEĞİŞİMLERİ



CTR DEĞİŞİMLERİ



SEO (ARAMA MOTORU OPTİMİZASYONU)
Etkili Faktörlerden Bir Kaçı:

Sitenin hızı -> google speed test
Mobil uyumluluk
Sitenin yaşı / yeni sitelerin durumu
Sitenin IP'si
Site otoritesi / sayfa otoritesi
Backlink sayısı, kalitesi, ilgisi, coğrafi dağılımı, yaşı, periyodu, hedefi vs
W3C validasyonu (kodlama hataları – h1 tagı, alt tagı, title tagı, nofollow, canonical vs)
SSL Sertifikası
AMP yapısı
Link çıkışları ve site içi link yapısı
Meta Tag Kullanımı
Rich Snipet'lar
Anchor Textler
UX – User experience, bounce rate, ziyaretçi/sayfa vs.
Sayfa Gösterimi
Crawl Budget (tarama bütçesi)
Duplicate Content
Sosyal Medya Popüleritesi
Long tail strateji
Vs vs....





ÇAPRAZ SATIŞ / DİKEY SATIŞ

Kasiyer: Hoş geldiniz efendim. Nasıl yardımcı olabilirim? 
Müşteri: Bir tane Mc Royal Menü alabilir miyim? 

Kasiyer: Tabii ki efendim. Sadece 50 kuruş fark ödeyerek patates ve kolanızı büyük boy yapmak istermisiniz? 
(Dikey Satış Teklifi) 
Müşteri: Evet öyle olsun. 

Kasiyer: Yemeğinizin ardına tatlı istermisiniz? (Çapraz Satış Teklifi) 
Müşteri: Güzel olur. Bir bardak dondurma alayım.



BUNDLE SATIŞ



FİYATLAMA
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FİYATLAMA



FİYATLAMA



PERFORMANCE TOOLS - INSIDER



HIZ SKORU - PAGE SPEED - INSIGHT



SOSYAL MEDYA
YÖNETİMİ



SOSYAL MEDYA YÖNETİMİ
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