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PERMISSION MARKETING ON INTERNET

Abstract: The most important technological development
affecting our lives lately is internet. It is a tool easing the lives
of people complaining from lack of time. People can order
and purchase any product they need; buy theater, bus, or
airplane tickets; can read any newspaper, magazine, or
scientific article; can play games and meet people; and join
discussion groups using internet.

All of these developments initiated the use of internet in
marketing activities. Especially in extending information on
marketing activities of firms web sites and e-mails have been
used as a tool. The usage of the same method by many firms
caused a mail incursion and ceased the effectiveness of this
method. Therefore if firms wish to use e-mail to convey
information they should take permission from their
consumers. And this is called “permission marketing”.

In this article “permission marketing” concept will be
discussed.
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INTERNET UZERINDE iZINLi PAZARLAMA YAKLASIMI

Ozet:
etkileyen arag internettir.

Teknolojik gelismeler arasinda insanlari en c¢ok
internet, zaman sikintisi ceken
gunimuz insaninin hayatini onemli olcide
kolaylastirmaktadir. insanlar internet sayesinde
bilgisayarlariyla her turld Grdnun siparisini verebilmekte,
tiyatro, sinema, ucak bileti satin alabilmekte, gazeteleri,
dergileri, bilimsel makaleleri takip edebilmekte, oyunlar
oynaylp yeni insanlarla tanisabilmekte, belirli gruplara girip
tartismalara katilabilmektedir.

Tum bu gelismeler isletmeleri pazarlama faaliyetlerini yerine
getirirken interneti 6nemli bir ara¢ olarak kullanmaya
yonlendirmistir. Ozellikle, isletmelerin pazarlama
uygulamalar ile ilgili bilgilerin musterilere ulastiriimasinda
web siteleri ve e-postalar énemli bir pazarlama araci olarak
kullanilmaktadir. Ancak, hemen hemen tim isletmeler ayni
yontemi kullandiklari igin musterilerin e-posta kutulari
istenmeyen cok fazla sayida e-posta ile dolmustur. Bu nedenle
isletmeler eger internetten daha fazla verim almak istiyorsa
musterilerine e-posta gondermeden ©nce onlardan izin
almalidir. izin alinarak yapilan pazarlama faaliyetlerine
“izinli pazarlama” denilmektedir. Bu c¢alismada da internet
Uzerinde isletmelerin daha basarili uygulamalar yapmalarina
yardimci olmalari agisindan “izinli pazarlama” kavramina yer
verilmektedir.

Anahtar Kelimeler: izinli Pazarlama, Elektronik Ticaret,

internet.

I GIRIS

Guniimuzde isletme performansini  etkileyen
makro cevre, is dinyasini ve sosyal manzaray! yeniden
yapilandiran benzersiz tarihi bir degisimi yasamaktadir.
Bu degisimlere “endiistrilesme sonrasi toplum”, “global
kdy”, “Ucuncii dalga” ve “bilgi cag1” gibi degisik isimler
verilmistir [1]. Ismi ne olursa olsun bu degisimlerin
temelinde hizli  bilimsel ve teknolojik yenilikler
yatmaktadir. Bu yenilikler pek cok endistriyi kokten
etkilemis, yeniden sekillendirmis ve sekillendirmeye
devam etmektedir.

1960 wve 1970°li yillarda  bilgisayarlarin
gelistirilmesi ile baslayan sureg, 1990’1 yillarda internetin
yaygin kullanimi ile belirgin hale gelmistir. 2001 yilinda
world wide web’in ortaya ¢ikisindan sadece on yil sonra
isletmelerde  ve toplumda esash  bir  degisim
gerceklesmistir [1]. Zamanin biyik kesfi radyonun 150
milyon kisiye ulasmasi 38 yil, televizyonun ise 13 yil

almistir. internet ise, bu rakami sadece 5 yil icinde
yakalayarak hizini ortaya koymustur. 2009 Eylil ayi
internet kullanicilari sayisinin 1,73 milyar [2], ayni ayda
diinya nifusunun yaklasik olarak 6.80 milyar [3] oldugu
distinildiginde dinya niifusunun yaklasik %25’inin
internet kullanicisi oldugu ifade edilebilir. Bu yiizden,
internetteki bllyiime 20.yy’in sonlarindaki en sasirtici
teknolojik fenomen olarak goriilebilir [4]. Ozellikle
iletisim alaninda “devrim” olarak nitelendirilen bu hizli
gelisim ve yarattigi etkiler “yeni ekonomi”nin dogmasini
saglamistir [5].

Yeni ekonomi, pazar temelinde bazi degisimler
yaratmistir.  Bilgi, Onemli bir deger halini almis,
dijitallesme ve sanallasma ekonominin yapisini ve
ekonomik sirecleri degistirmistir. iletisim aglarinin
genisliginin artmasi veri, metin, ses, gorintl ve video
seklindeki multi-medya kaynaklarina kolayca ulasima
imkan vermis ve buna bagl olarak yeni kurumsal
yapilarin hizla ortaya c¢ikmasina olanak saglamistir.
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Aracilar bu ekonomide buyik 6lcide ortadan kalkmis,
yenilik ve hiz olduk¢a 6nem kazanmistir. Yeni ekonomi,
musteri temelinde de bazi degisimler yaratmistir.
Musterilerin  kendi sosyo-kltlrel yasamlarindaki hiz
onlar icin zamani cok dederli bir unsur olarak ortaya
cikartmistir. Bu nedenle de musteriler kendilerine daha
kolay ve daha hizli mal ya da hizmet sunan isletmeleri
dikkate almaktadirlar. Gunlimiz mausterisi  daha
mesguldir, nadir ihtiyaglarini gideren ve duyarli hizmet
sunan firmalari  segmektedirler.  insanlarin aligveris
zamanlari, Kkariyerleri, bos zaman ugraslari nedeniyle
giderek  daha sinirli hale geldikge, internet, posta,
televizyon ve katalog aracthgr ile alimlarin sayisi
artmaktadir. Ayni  zamanda musteriler, Urin ve
hizmetlerde daha ok cesit talep etmekte ve bunu elde
etmektedir. Seyahat eden bir kisi, butcesine uygun bir
kiralik otomobil, gosterigsiz bir motel ve ekonomik sinif
ucak bileti secebilmektedir. Bu hizmetlerin Uglinde de
luksu tercih edebilir ya da bu iki ug¢ arasindaki herhangi
bir ¢esidi alabilir.

Yeni ekonominin pazar ve musteriler temelinde
yaratmig olduklari bu degisimler dogal olarak pazarlama
ve pazarlama karmasini da énemli Olglde etkilemistir.
isletmelerin miisteriye ulasmak icin kullandii pazarlama
araclari da degiserek pazarlamada e-pazarlama, internette
pazarlama, veri tabanh pazarlama, viral pazarlama vb.
gibi yeni yeni kavramlar ortaya ¢ikmistir. izinli pazarlama
da, yeni ekonomik diizenin pazar ve misteri yapisinda
olusturdugu degisimler sonucunda ortaya ¢ikan bir
kavramdir. Asadida da yeni ekonomik diizenin getirdigi
gelismelere uyum sadlamak ve internette uygulanabilecek
pazarlama stratejilerinde daha basarili olabilmek icin
izinli pazarlamanin bir ara¢ olarak kullanilabilmesine yer
verilmistir.

1. INTERNET PAZARLAMASI

internet, dinyadaki en genis bilgisayar agidir.
Dinyanin dort bir yaninda birbirine bagh binlerce
networkl kapsar. Network; aralarinda bilgi alisverisi
yapan ve donatim paylasan birbirlerine bagli bilgisayarlar
grubudur.

Diger bir tanimlama ile internet, 180 (lkede,
milyonlarca bilgisayarin birbirine baglanmasiyla ortaya
¢ikan, dinyanin en buyik iletisim agidir. Haberlesme,
alisveris, yazisma, tartisma gruplarina katilma, kitiiphane
ve gazete arsivlerine girme, film ve konser izlemeye
kadar bircok alanda essiz bir iletisim olanagi saglar [6].
Bu 6zelligi ile internet giinimiiziin ucuz ve anhk global
iletisimini mimkin kilan bilgisayar agina verilen addir.
Halkin internete olan ilgisindeki ilk patlama 1994 yilinda
meydana geldi. 1994 yilinda olusan (g ilerleme dnceleri
daha c¢ok akademi dlnyasinda kullanilan internetin
kullanim alanini genisletti. ilk olarak, interneti etkin bir
bicimde diizenleyen Amerikan Ulusal Bilim Vakfi,
internetin ticari kullanimi (zerindeki yasagini kaldirdi.
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ikincisi, daha disik maliyetli bilgisayarlar ve yeni
yazilimlarla internete erisim ¢ok daha kolay ve ucuz hale
getirdi. Ugiincii olarak da, web tarayicilarinin ve web
hizmet sunucularinin gelisimi, insanlarin internette cok
daha kolay dolasmalarini ve kurumlarin da web sitelerini
cok daha zengin icerikli hale getirebilmelerini olanakli
kildi [1].

internet ile ilgili aciklanan rakamlar konusunda
degisik arastirma sirketlerinin bugine ve yarina iliskin
birbirinden ¢ok farkh tahminler ile ortaya ¢ikabildikleri
gorilmektedir.  Verilen tahminler ortalama olarak ele
alindiinda 1999 yilinda 200 milyon kisiyi asan kullanici
sayisi 2002 yilinda 600 milyonu gegmistir. 2007 yilina ait
kullanici sayisinin ise 1 milyari astigi gorilmastir.

Forrester’in “Global Online Population Forecast,
2008 to 2013” raporuna gore 2013’de diinya internet
kullanici sayisi 2.170,5 milyon olacaktir [7].

Tablo.1. Diinya internet Kullanici Sayis

2008 2013
On-line  On-line
Nufus Nufus
(milyon)  (milyon)
AsyalAsya
Pasifik/Okyanusya 560.2 9317
Avrupa 380.7 482.1
Latin
Amerika/Karayipler 157.1 238.8
Orta Dogu/Afrika 1111 224.6
Kuzey Amerika 246.1 287.3
Toplam 1455.2 2170.5

Kaynak: Wigder, Z.D. (2009)..Global Online Population Forecast
2008 to 2013, Forrester, July 23. (www.forrester.com). [12.02.2010].
(8.

Tablo.1 verileri incelendiginde 2008 yili itibariyle
global internet nifusu igcinde Kuzey Amerika’nin ilk
yillardaki  Gstlinliglnin  kayboldugunu, Asya, Asya
Pasifik, Okyanusya ile AB kullanici sayisinin Kuzey
Amerika’yr gectigi gorilmiistir. Oniimizdeki donemde
global kullanici sayisindaki gelismeleri Hindistan, Latin
Amerika, Rusya ve Turkiye gibi Ulkelerin ve 6zellikle
Cin’in sirikleyecegini 6ngdormek yanlis olmayacaktir.
Cunkd internet, zaman sikintisi geken giiniimiiz insaninin
hayatini  6nemli  6lciide kolaylastirmaktadir. insanlar
internet sayesinde bilgisayarlariyla her tlrla Griinin
siparisini verebilmekte, tiyatro, sinema, ugak bileti satin
alabilmekte, gazeteleri, dergileri, bilimsel makaleleri takip

edebilmekte, oyunlar  oynaylp  yeni insanlarla
tanisabilmekte,  belirli  gruplara girip tartismalara
katilabilmektedir [9].

Bu perspektif icinde, internetin Onlimuzdeki

dénemde daha ¢ok dilde sunus vyapilan, ¢ok uluslu
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kdltdrin yansimalarinin arttigi, tlkelere ya da boélgelere
gore yerel farklilastirmalara giden web sayfalarina sahip,
gercek anlamda global bir yapiya kavusacagini soylemek
mimkindlr. Bu konunun en blylk yansimasi, web
sitelerinin dilden dile c¢evirisi konusunda olmaktadir.
Degisik dillerde internet ortaminda aninda otomatik ¢eviri
hizmeti veren sistemlerin etkinlikleri zaman zaman
tartisma konusu olsa da bu alanda talep ¢ok aciktir ve bu
sistemler Ucretsiz olarak sunduklari hizmetlerle 6nemli bir
katki saglamaktadir [5].

Gerek internetteki bu gelismeler, gerekse internet
kullanicilarinin sayisindaki artislar hala siiren bir iletisim
ve pazarlama devrimi yaratmistir. Simdi internete bagl
herkes, herhangi bir kimseyle, acik ve evrensel
standartlarla, aninda ve neredeyse sifir maliyetle iletisim
kurabilmektedir. Sirketler diger sirketlerle, bireyler diger
bireylerle ve sirketler bireylerle iletisim halindedirler.

Tum bu gelismelerle internet daha guicli pazarlama
uygulamalari igin c¢ok ©nemli teknolojileri ortaya
koymaktadir. internet sirketlerin her bir miisterisi ile etkin
iliskiler kurabilmesi firsatini sunmus ve sirketler, kisiye
Ozel Urun ve hizmetleri Uretip, tiketicilerin ihtiyaclarini
bitunlyle karsilama olanagi bulmuslardir. Bu konuda GE
firmasinin CEO’su  Jack  Welch’in  “internet,
onceliklerimizin  birincisi,  ikincisi,  Gglnclsi  ve
dordiinclisidur” sézu internetin sirketler icin dnemini
Ozetlemektedir [1].

internetin etkili bir dogrudan pazarlama araci
olarak kullanilmaya baslanmasi ile “elektronik ticaret,
internette alisveris, elektronik ahisveris, sanal alisveris,
online alisveris ve net ekonomi” seklinde cok sayida
kavram da kullanilmaya baslanmistir.  Tim bu
kavramlarin ortak yonu sanal ortamda gerceklestirilen
karsilikli iletisim ve bu iletisim sonucundaki ticarettir
[10]. internet pazarlamasi ya da internet temelli pazarlama
olarak kisaca ifade edilen bu kavramlar, pazarlama amag
ve hedeflerine ulasmada interneti ve internetle iliskili
diger tum dijital teknolojileri kullanmaktadir [11].
internette yapilan pazarlamada en cok tercih edilen
iletisim aract ise e-postalardir. Finansal acidan
bakildifinda e-posta iletisiminin  bu denli hizla
yayllmasinin nedenlerini tahmin etmek hi¢ de zor
degildir. Ayni anda cok sayida e-posta mesajlarinin
gonderilmesinin maliyeti yazili mesajlarin génderilmesi
ile karsilastirildiginda marjinaldir. Maliyet disinda e-posta
ile mesajlari dogru kisiye ve dogru zamanda iletmek de
daha kolaydir. Bu nedenle e-posta genis dlciide kullanilan
bir pazarlama araci haline gelmistir. Ornegin ABD’de
1999 yilinda gonderilen e-posta sayisi, mektubun iki
katidir ve 2000 yilinin sonunda diinya c¢apinda e-posta
kutularinin sayisi 1999 yilina gbre %67 artarak 891.1
milyona ulasmistir [10].

Bu etkilesimli araglar sayesinde isletmeler
tiiketiciler ile pahali olmayan bir yolla birebir iletisim

kurma olanagini kullanmaktadirlar. Ancak, bu olanak
aslinda hem cok kolay hem de cok zordur. Cunki
arastirmalara gore tiketiciler ginde 3000, yilda 1.000.000
mesajla  karsilasmaktadir. Ornegin bir  stpermarket
ziyaretinde 10.000 pazarlama mesajl, bir saat televizyon
izlenildiginde 40 adet, bir gazete okundugunda 100 adet
mesajla  karsilasiimaktadir. Bunlara logolar, duvar
reklamlari, dogrudan postalanan brosir ve mektuplari,
cagri merkezlerinden gelen telefonlari da eklemek
mimkinddr [12]. Tim bu mesajlarin ortak paydasi ise,
tiketicinin ilgisini bollip baska bir sey dusindirmeye
yoneltmektir ki buna Godin, “Tacizkar pazarlama” adini
vermektedir.

internet ise bu konuda en kétiisidir. Son
rakamlara gore internette yaklasik 2 milyon ticari web
sitesi oldugu gériilmektedir. isletmeler bu web sitelerinin
olusturulmasi i¢in ciddi yatirimlar yapmaktadirlar. Ancak
goraldugu gibi internet ortaminda bir mesaj kirliligi s6z
konusudur. Fakat isletmeler bu mesaj kirliligi icinde kendi
mesajini iletmek i¢in maalesef daha ¢ok para harcamakta
ve daha cok mesaj kirliligi yaratmaktadirlar. Sonug ise,
hedeflere ulasilamamasidir.

Bu manzaraya isletmeler acisindan bakildiginda,
gonderilen mesajlarin etkililiginin giderek azaldigin
isletmelerin bu durumda “ayakta kalabilmek icin nasil
etkili  iletisim  kurabilecedi” sorusunu  giindeme
getirmektedir. Musteriler acisindan bakildiginda ise,
zaman oldukca degerlidir, musterilerin bu yiizden sabri
giderek azalmakta, mesajlara harcadiklari dikkat ve
zaman icin de bir 6dul beklemektedirler [11].

Tim insanlar icin zaman ve ilginin kisith hali
cagimizin bir 6zelligidir. Tuketiciler kendilerine zaman
kazandiracak, sirketler ise tuketicilerin ilgisini cekecek
her sey icin para Odemeye gondllidarler. Tacizkar
pazarlama ise, zamandan tasarruf etmek isteyenlerin bas
dismanidir. Dikkat cekerek bazi mesajlar vermeye calisan
isletmeler cogunlukla basarisiz  olmakla kalmayip,
glnumizun en degerli seyi olan “zaman”i gereksiz
sekilde harcarlar. Bunun alternatifi ise  “izinli
pazarlama”dir  [12].  Tuiketicinin  goénulli  olarak
etkinliklerine  katildi§i  pazarlama  ¢esidi izinli
pazarlamadir.

Il.  iZINLi PAZARLAMA

Karsilikli etkilesime imkan veren internet ve mobil
telefonlarin ~ kolay ulasilabilirligi, bilhassa  mobil
telefonlarin kolay ulasilabilir ve daha kisisel aygitlar
haline gelmesiyle birlikte, izinli pazarlama kavraminin
ctkmasina  yardimcr  olmustur.  izinli  pazarlama
(permission marketing) kavrami geleneksel pazarlama
baglaminda yaygin uygulamasi olan mesaj bombardimani
ile dikkat cekme girisimlerine yonelik elestirilere karsi
Seth Godin tarafindan ilk olarak 1999 yilinda ortaya
atilmistir. ~ Oziinde izinli  pazarlama, tiketicilere
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gonderilecek mesajlarin daha dnceden tiiketicinin degisik
yollarla izninin alinmasi suretiyle yapilmasini vurgulayan
bir yaklasimi ifade eder [13] .

Bagka bir tanima gore izinli pazarlama,
tiketicilerin anket, Uyelik bilgileri yoluyla kendi izinleri
dogrultusunda  vermis olduklari  kisisel bilgilerin
kullanilarak ilgi alanlari ve ihtiyaclarina yonelik yapilan
pazarlama calismalarinin timini kapsamaktadir [14].

izinli pazarlama bireylere 6zel, tiketicilerin
bekledikleri ve almak istedikleri iletisim mesajlarini
vermeye Yyoneliktir. Bunu yapabilmek icin pazarlama
uzmanlari ve ilgili organizasyonlar, oncelikle bireyleri
birer yabanci olarak gormeyip birebir iliski baslatarak
oncelikle bireylerden “izin” almayi ve yine izinli olarak
aldiklari bilgilere dayanan bir pazarlama iletisimi/musteri
iliskileri yOnetimi stratejisi benimsemeyi
hedeflemektedirler [15]. Boylece, izinli pazarlama online
masteri iliskileri yénetimini de destekleyen anlamh bir
kavramdir [11].

Olasi musterilerle tamamen anlasmaya dayali bu
pazarlama faaliyeti aslinda yeni bir yontem degildir. Bu
uygulama, siparis Uzerine yapilan katalogla satis, ya da
kismen evden eve satis yéntemlerinde de eskiden beri
kullanilan  bir  yontemdir. Dogrudan  pazarlama
uygulamalarinda da yer alan bu faaliyette tiketici az ya da
¢cok pazarlama slrecini kontrol etmektedir. Ancak
iliskilerin yoniinii kontrol eden asil taraf isletmelerdir. iste
bu noktada izinli pazarlama radikal bir sekilde dogrudan
pazarlamadaki bu kontrol paylasimini tamamen tersine
cevirmektedir. Vermis oldugu iznin icerigi, Olglsi ve
zamani sayesinde artik kontrol tamamen tlketiciye
gecmektedir [16]. Clnkd, izin iliskileri misterinin ticari
mesajlari almak konusunda agik ve aktif bir rizasinin
alinmasi ve istedigi bir zamanda da bu mesajlarin alimini
durdurmaya imkan verildigi anda baslar [17].

Gonderilen mesajlara verilen cevaplarda etkili
olabilmek igin elbetteki mesaji 6ncelikle gdnderilen
kisilerin kabul etmesi gerekmektedir. izinli pazarlamanin
prensibi aslinda budur. izinli pazarlama, hedef kitleden
onunla iletisim kurabileceginize iliskin izin almakla
baglamaktadir.  izinli  pazarlama  uygulamalarinda
tuketiciler kendilerine yapilacak olan kampanyalarin
sinirlarini yine kendileri ¢cizmektedir. Kampanyalara dahil
olmak (opt-in), ya da kampanyalardan ¢ikmak (opt-out)
timiyle tiketicilerin  kendi inisiyatiflerindedir[14].
Margarin satmak icin yemek kullpleri kurmak, kitap
satmak icin kitap okuma saatlerine sponsor olmak gibi, su
anda i¢inde bulundugumuz sartlar icin anlamsiz goriinen
pazarlama aktivitelerini gergeklestirmek izinli
pazarlamanin  izin alma  konusunda  kullandigi
yontemlerden sadece bir kagidir [15] .

Tuketicilerin izinlerinin alinmasi, ilgilendiklerini
belirttikleri konularda onlarla iletisime gecebilmek igin
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atilan ilk adimdir. izinli pazarlama aslinda uzun bir
zaman siirecine yayilmis ve hedef kitleyi daha iyi tanimak
adina yapilan interaktif bir iletisim sdrecidir. Klasik
pazarlama iletisimi faaliyetleri “anlik” etkinin glclu
olmasi igin caba harcarken, izinli pazarlama zamana
yayilan bir gliven yaratmaya calisir. Bu yoniyle misteri
iliskileri yonetimi kavramiyla i¢ icedir. Aslinda uzun
dénemli bir mdisteri iliskileri yonetimi stratejisini
benimsemeye calisir.

Hedef Kkitlenin taninmasi ile yola c¢ikildiginda
yaratilan iletisim faaliyetlerinin bireylere 6zel olmasini
sadlamak, izinli pazarlamanin baska bir temel ydnudir.
Ancak bunun icin de bireylerin sadece demografik
bilgilerine ulasmak yeterli degildir. Bunlarin yani sira
kisinin kurum ve kuruluslarla gerceklestirdigi her tirll
“transaction-islem”, kendileri ile ilgili verdikleri ipuclari
onemlidir [15]. Godin ve digerleri burada mdusteri
merkezli pazarlama yaklasimini énermektedir [17].

Izinli pazarlamanin nihai amaci, yabancilari dosta,
dostlart musteriye cevirebilmek icin tiketicileri izin
merdivenin daha Ust basamaklarina c¢ikartmaktir. Bu
durumda Godin’e goére iznin bes asamasi vardir. En (st
seviye, serum takma seviyesidir, besinci ve en disuk izin
seviyesi ise durumsal izindir. Onem sirasina goére izin
seviyeleri soyledir: serum takma, puan sistemi, Kisisel
iliskiler, markaya duyulan giiven ve durumsallik [12].

En yuksek seviye izni “serum takma izni” olarak
adlandirthr. Bilindigi gibi, yogun bakima alinan hastaya
damardan damla damla verilen ilaca serum denir. Doktor,
hastasina iyi gelecegini dusindugl her seyi ona enjekte
edebilmek icin yazili izin ahr. isletmeler de tiketicileri
icin aldiklari izin sonucunda onlar adina satin alma karari
verirler. Bu ¢ok biytk bir ayricahktir. Ornegin
bankalarda kredi kartlarinda bir kez verilen otomatik
6deme talimati ashinda ciddi bir izindir. Clnk{ banka
musteriden almis oldugu bu izinle, onun parasini
harcamaya yetkilidir.

Diger bir izin seviyesi ise puan sistemleridir. Puan
sistemi aslinda bir 6dul sistemi olarak kullaniimaktadir.
Uriinlerde indirim yapmak yerine firma her aliveriste
misteriye puan kazandirir. Ornegin bankalarin kullanilan
kredi kartlari ile bedava ugus puani kazandirmasi bu
sisteme ornektir.

iznin Gclincll seviyesi, kisisel iliskilerdir. izin
asamalari arasinda digerlerinin gerisindedir, ¢lnki cok
onemsenmeyen izin tlraddr. Ama bu kisisel iliskinin
glictini ve 6nemini azaltmamaktadir. Kisisel izin tiketici
davranislarinda ¢ok temel degisiklikler yapmak isteyen
isletmeler icin 6zellikle cok 6nemlidir. Ornegin, doktorlar
ve avukatlar gibi meslek sahipleri bireysel izne ihtiyac
duyar. Culnki bu isler cok kisiseldir ve pek cok riski de
yaninda getirir. Kisisel izin ayni zamanda bir musteriyi
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“serum takma izni” seviyesine terfi ettirme sansi sunan bir
yoldur.

Diger bir izin tlru de marka guvenidir. Bu deneme
yanilma metoduna dayanan bir izin seklidir. Yeni bir Griin
glivenilir bir markanin uzantisi olarak ¢iktiginda, tuketici
iznini de kolayca alir. Ancak bilinen bir marka dahi olsa
istenmeyen mesajlar s6z konusu ise bu o marka igin bile
cok ters etki yaratabilir. Bu nedenle marka giiveni
yaninda Kisilerden bireysel izin almak elektronik ticaretle
yapilan uygulamalarda gergekgi bir stratejidir [18].

Son izin seviyesi ise durumsal izindir. Bu zamana
duyarll izin cok pratiktir. Yol tarifi istendiginde, hediye
seciminde tezgahtarin fikri alindiginda, herhangi bir sey
satin alirken karsidaki kisiye verilen izin durumsaldir,
¢unkd o an ya da o durum igin izin verilmistir.

izinli pazarlamanin baslangic noktasl,
tiketicilerden izin almaktir. Alinan bu izin sonucunda
tiketicilerle iletisime gecilir ve pazarlama faaliyetleri
uygulanir.Bu ylzden izinli pazarlama Kkisiseldir ve
beklenir.

Beklenir: insanlar firmadan gelecek haberi bekler.
Kisiseldir: Mesajlar kisiye dzeldir.

Kisacasl, izinli pazarlama cercevesinde gonderilen
mesajlarin kisiye 6zel ve anlamli olmasi tuketicilerde bu
mesajlarin  beklenmesine neden olmakta ve tercih
edilmektedir. isletmeler acisindan bakildiginda da maliyet
disuklug, yliksek geri donis orani, musteri surekliligi ve
sadakatini saglamak, musterileri satinalmaya yoneltmek
gibi avantajlari vardir [19].

izinli pazarlamayr uygulayacak kurum ve
kuruluslarin  izleyebilecekleri  bes temel adim
bulunmaktadir. Bunlar;

1. Tiketiciye pazarlama
girmesi i¢in bir 6dil vaat edilir.

stratejisine  gonilli

2. Tuketici ilgi gosteriyorsa hizmet ve Grinlerle
ilgili olarak detayh bilgiler aktarilir, yani tiiketici egitilir.

3. Tiketicinin verdigi izni Gst basamaklara
cikartabilmek icin 6dil sistemi pekistirilir.

4. Tuketiciden daha fazla bilgi edinebilmek igin
ek odiller onerilir.

5. Zaman iginde tlketicinin verdigi izinle
satinalma davranisini kara donlstiirmek igin harekete

gecilir.

“Odil”, izinli pazarlamada motivasyon faktorii
olarak kullaniimaktadir. Tuketicilere 6nerilen &diller,
avantajlar ne kadar glgllyse bu siire¢ sonunda tiketiciyi
once mali satinalmaya yoneltmekte, sonra sadik bir
miisteriye donlstirme sansini yikseltmektedir.

Ornegin, Tirkiye’de web tabanh bir izinli
pazarlama Urtinl olarak “Super Teklif”, e-mail, sms-mms,
posta gibi bircok farkl kanaldan reklam/tanitim mesajlari
yayinlayan, anket dizenleyen ve 6rnek Uriin gonderimi
yapan; bu pazarlama calismalarindan elde ettigi net
kazancin yuzde 45'ini yine (yelerine dagitan bir
pazarlama platformudur. Siper Teklif’in kendi adini
tastyan internet sitesine kisi ya da kurumlar Ucretsiz lye
olabilmekte,  istedikleri ~ an  lyeliklerini iptal
edebilmektedirler. Uyeler ayni zamanda mesaj almak
istemedigi reklam veren firmalar ile ilgili sinirlandirma da
yapabilmektedirler.

Web tabanli izinli pazarlama calismalari
cercevesinde uyeler, bu platformda okuduklar ve
cevapladiklari her mesajdan puan kazanmaktadirlar. Puani
100 bine ulasan lye dilerse hesabina 100 TL yatiriimasini
talep edebilmektedir. Uyeler, sadece kendi okuduklari ve
cevapladiklari mesajlardan  degil, ayni zamanda kendi
davetleriyle Stper Teklif’e ye olarak Siper Uye
listesinin 1’inci seviyesinde bulunan kisilerin okudugu ve
cevapladigi mesajlardan da, mesaji tipki kendi okumus
gibi ayni puani kazanmaktadir (mediacatonline).

Yukarida da ifade edildigi gibi Gyelere sunulan
odul izinli pazarlamanin etkinli§ini arttirmaktadir.
Kisacasi 6dul, izinli pazarlamanin motivasyon faktoridur
[20].

internet, izinli pazarlamanin en rahat yapilabildigi
alanlarin basinda gelir. Tuketiciler, izinli pazarlama yapan
sitelere kayit olarak, kendi e-posta adreslerine veya cep
telefonlarina ilgilendikleri alanlar dogrultusunda gérmek
istedikleri mesajlari  belirledikleri sayr ve siklikta
almaktadirlar.

Dogrudan pazarlama yéntemleri icinde yer alan e-
posta yoluyla pazarlama ise 6nceden listesi elde edilmis
kitleye reklam ve tanitimlarini igeren e-postalarin toplu
gonderimi s6z konusudur. Ancak mdsterilerden izin
alinmadan vyapilan bu tir iletisimler SPAM olarak
degerlendirilmekte ve markaya zarar vermektedir [15].
Pazarlamanin  blyuk bir kismi aslinda spamdir.
Televizyon reklamlari, siradan bir veritabanina dénik
dogrudan postalama, posta kutusunda bulunan brosirlerin
tamami vd [12].

Spam, istenmeyen mesaj anlamina gelmektedir.
Bugin tacizkar pazarlama yapan firmalar, ellerine
gecirmis olduklari e-mail adreslerine ve cep telefonlarina
yuzlerce mesaj yollamaktadirlar. Yani hi¢ tanimadiklari
milyonlarca insana anonim mesajlar gonderirler. Bunu
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deneyen herkes maalesef basarisiz olmustur. Cunki
bircok misteri izinsiz olarak gonderilen bu mesajlarin
cogunu okumadan silmektedirler. Spamin savunuculari,
birilerinin e-postaya tepki vermemesinin higbir sirketi
iflasa suriiklemeyecegini soylerler. Spamcilar, insanlarin
istemiyorlarsa listelerden adlarinin ¢ikarilmasini da talep
etmesini  dnermektedirler. Ancak unutulmamahdir ki
musteriler bu durumu boykot edebilir, firmayi kara listeye
alabilir, dava acabilir ya da binlerce kisiye bu isletmeyi
kotuleyici mesajlar yayabilirler. Markaya verebilecekleri
zarar ¢ok biyidk olabilir [12]. Bu durum, dogrudan
pazarlama denkleminin igine izinli pazarlamanin girdigi
yerdir. ise misterinin iznini alarak baslamak, yapilan
reklam kampanyalarinin isletme vyararina galismasini
saglar. Bu tir bir baslangic misteriye saygi gostererek
isletmenin  imajinin  yaratilmasinda  isletme-musteri
ortakligini da tesvik eder. BOylece mevcut ve olas
musterilerle ticari iliskilerin kurulmasi ve guclendirilmesi
icin olanak yaratilir [21].

E-mail, 6énemli bir internet pazarlamasi aracidir.
Ancak, isletmeler internet kullanicilari arasinda spam
(junk-mail) olarak adlandirilan istenmeyen mesajlara
karsi dikkatli olmahdirlar. ABD’de yapilan bazi
arastirmalara gére 2002 yilinda gonderilen mesajlarin
sadece %7’si spam iken, glinimizde bu oranin %60 ile
%83 arasinda degistigi gorulmistir. 2007 yilinda ise
tiketiciler ortalama olarak 3253 spam mesaji almistir.
Tuketici ve isletmeler spamin etkileri konusunda alarm
durumundadir. ~ Spamin zararl etkileri ve maliyeti
karsisinda internet servis sa§layicilari ve web-browser
Ureticileri oldukea sofistike spam filtreleri
olusturmuglardir.  Ornegin, AOL (yelerinin  mail
kutularindan bir yilda yarim trilyondan fazla, bir gunde
1,5 milyona yakin spami bloke edebilmektedir. Bununla
ilgili elbette ABD hiukimeti de 6nlem alici galismalar
yapmistir. Bununla  ilgili  olarak tuketicilere
kampanyalardan ¢ikma yolu saglayan, aldatici konular
yasaklayan e-mail sanayisini temizlemeye yonelik bir
girisim olarak istenmeyen pornografik saldirilari ve
pazarlama uygulamalarini kontrol eden yasayr (CAN-
SPAM Act ) 2003 yilinda kongreden gecirmistir. Bu
uygulamalar Uzerine isletmeler (yahoo, Amazon.com vb. )

izin  temelli  mailleri en iyi ¢06zim olarak
benimsemislerdir. Ornedin amazon.com, pazarlama
materyalleri ile ilgili farkli Kkategorilerde uzun bir

kampanyaya dahil olma listesi hazirlamistir. Boylece
musteriler amazon.com’dan gelecek olan maillere bu
sayede izin vermektedirler [22]. Diger yandan AB
blnyesinde de spam sorununa karsi dnlemler alinmaya
calistimistir. 1997  yilinda  dizenlenen  telefonla
gerceklestirilen pazarlama faaliyetlerini kapsayan bir AB
yonergesi, spam konusunu da kapsayacak sekilde
genisletilmesi planlanmistir [19].

Ulkemizde de bazi kurum ve kuruluslar kendileri

ile bir sekilde iletisime gecen musterilerden anket, form
vb. sekillerde elde ettikleri bilgiler cercevesinde kisilerin

160

cep telefonlari ya da e-mail adreslerine anonim mesajlar
gbndermektedirler.  Gun icersinde tiketiciler cesitli
magazalardan, GSM operatorlerinden, degisik kurum ve
kuruluslardan onlarca mesaj almaktadirlar.  Ancak,
unutulmamahdir ki gonderilen bu mesajlar aslinda birer
spamdir. Yani istenilmeyen mesajlardir. Ustelik bazi
kurum ve kuruluslar cok baska yollarla elde ettikleri
adreslere de gereksiz mesajlar yollamaktadirlar. Bunlar
bir stire sonra insanlari rahatsiz etmekte, hatta nefretine
neden olmaktadir. Bu tarz faaliyetler izinsiz pazarlamadir
ve kuruma fayda yerine zarar verebilir. Bunlarin izinli
pazarlama uygulamasi olabilmesi igin;

1. Gergekten tiketicinin izninin alinmis olmasi,

2. Tuketicinin bu kurumun masajlarini bekliyor
olmasi gerekmektedir.

Cogu Ulkede elektronik araclarla gonderilen
pazarlama amacli  mesajlarin  kullanimi hikimet
diizenlemelerine konu olmustur. Ozellikle Avrupa’da
isletmeler tiiketiciye mesaj géndermeden dnce onun iznini
almak durumundadir. Cunkl isletmelerin tuketicilere
mesaj gonderebilmeleri igin demografik ya da yerlesime
iliskin tiketicilerle ilgili bilgilere ihtiya¢ duyarlar. Bu
bilgiler ise kisilere dzeldir. Bunlarin isletmeler tarafindan
kullanimi bireylerin iznine tabi olmalidir [23] .

Konuyla ilgili olarak (lkemizde, Elektronik
Haberlesme Kanunu’nda, “istek dis1” haberlesmeyi
yasaklayan ¢ok onemli bir dizi degisiklik icin harekete
gecilmistir. “AB Elektronik Ticaret Direktifine” uyum
saglanmasi amaciyla hazirlanan “Elektronik Ticaret
Kanunu Tasarisi”nda yapilan degisikliklerle, Elektronik
Haberlesme Kanunu’nun ilgili iki maddesi degistirilmek
istenmektedir.

Ret yerine onceden izin sarti Mevcut Elektronik
Ticaret  Kanunu’nun  aboneligi  dizenleyen  50.
maddesinde, “izin sarti” yoktu. Sadece “istek digI”
haberlesme halinde, abone ve kullanicilara gelen her bir
mesajl bundan sonrasi icin “almayi reddetme hakkinin”
kolay bir yolla ve Ucretsiz olarak saglanmasi éngoriillyor.
AB mevzuati ile uyum saglanarak, bu tip “istek disI”
haberlesmeyi abonenin her bir mesaj i¢in “reddi” yerine
“Onceden izninin” alinmasi sarti getirilmektedir [24].

Taslakta, Haberlesme Kanunu’nun 50. maddesinin
5. fikrasinda su degisiklik yapildi: “Abone ve
kullanicilarla, ©onceden izinleri alinmaksizin otomatik
arama makineleri, fakslar, elektronik posta, kisa mesaj
gibi elektronik haberlesme vasitalarinin  kullaniimasi
suretiyle dogrudan pazarlama, siyasi propaganda veya
cinsel icerik iletimi gibi maksatlarla istek disi haberlesme
yapilamaz. Abone ve kullanicilara, verdikleri izni geri
alma hakki kolay ve Ucretsiz bir sekilde saglanir. Bu
maddeye aykiri hareket edenlere 10 bin TL’den 100 bin
TL’ye kadar idarf para cezasi verilir [25].”
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“OPT-IN” sistemi Tasarinin genel gerekgesinde,
Tirkiye'nin istenmeyen postalarin yayildigi tlkelerin
basinda geldigi belirtilerek, diinyada istek disi haberlesme
konusunda, alicinin ilk elektronik postadan sonra
reddetme hakki olarak tanimlanan ‘Opt-out’ ve elektronik
iletilerin ilkinde dahi 6nceden izin alma sarti getiren ve
‘opt-in” sistemlerinin kullanildigi anlatildi. ilk yéntem
ABD ve Uzak Dogu’da, ikinci ydntem ise AB’ye lye
Ulkelerin genelinde uygulaniyor. Tasarida, AB’nin 12
Temmuz 2002 tarihli 2002/58/AT sayih ‘Elektronik
Haberlesme Sektérinde Gizliligin Korunmasi ve Kisisel
Bilgilerin  islenmesine iligkin  Direktifi’nin ~ 13.
maddesinde Elektronik Ticaret Direktifinden ayrilarak
Onceden izin alma yonteminin uygulanmasi karar
aktarildi.

Eder Ulkemizde bu tasari yasalasirsa isletmeler
bugiin uyguladiklari gibi herkese her sekilde e-mail ya da
mesaj atamayacaklar, bunun icin énce misteriden izin
almak zorunda kalacaklardir. Bu durum  “izinli
pazarlama” faaliyetlerinin yasal bir zemine oturtulmasi
anlamina gelecektir.

IV. SONUC

Bilgi ve iletisim teknolojilerindeki gelismeler
gerek pazar gerekse misteri temelinde esasli degisimlere
neden olmustur. iletisim teknolojilerindeki gelismeler
“bilgi cadi” ya da “yeni ekonomi” olarak ifade edilen yeni
bir duzeni yaratmistir. Yeni ekonomik duzende
isletmelerin ve midsterilerin en hizh ve en ekonomik
sekilde amaclarina ulasmalarinda kullandiklari en uygun
pazarlama araci internet olmustur. internetteki ve
Ozellikle world wide web’le ilgili gelisimler hem
misteriler hem de isletmeler agisindan ¢ok yonli
avantajlar saglamistir. Musteriler istedikleri mal ve
hizmetlere daha az zaman, daha az maliyetlerle ve
alternatifleri daha kolay karsilastirabilir bir sekilde ulasma
olanagi bulmuglardir. isletmeler de yine en az zaman ve
maliyetlerle  misterilerine  pazarlama  faaliyetlerini
duyurabilir olmustur. Boylece yukarida da ifade edildigi
gibi sanal pazarlama, internette pazarlama, viral
pazarlama, e-pazarlama gibi pazarlama literatiirinde yeni
yeni kavramlar kullanilmaya baslanmistir.

internetin bu denli yogun kullanimi ve avantajlari
pek cok firmayi heyecanlandirmis, firmalarin pek ¢ogu
dogrudan pazarlama araci olarak interneti kullanmaya
baslamistir. isletmeler, hemen hemen ele gecirdikleri her
e-mail adresine gerekli gereksiz yiizlerce mesaj atmaya
baslamislardir. Sonugta adeta bir iletisim kirligi, spam
coplugi yaratilmistir. insanlar kendilerine gelen izinsiz e-
postalardan rahatsiz olmus ve hatta bunu teknolojik
yollarla ¢dziimlemeye calismislardir. Kisacasi misteriler
artik bu tir uygulamalardan rahatsiz olmaktadir.

Bu rahatsizhg gidermek amaciyla isletmelerce
kullanilan en iyi yontemlerden biri musterilere herhangi

bir mesaj géndermeden 6nce onlarin izninin alinmasidir.
izin alinarak yapilan bu uygulamaya “izinli pazarlama”
denilmektedir. Bu diger ydntemlere gore cok daha yararli
bir uygulama olacaktir, ¢inkit musteri kendisine mal ve

hizmetlerle ilgili  bilgi  verilmesi ve pazarlama
faaliyetlerinin uygulanmasi konusunda isletmelere izin
vermis olacak, hatta onlardan gelen mesajlari

bekleyecektir.

ABD, Uzak Dogu ve AB’ne lye (lkelerin
genelinde isletmelerin misterilere gdndermis oldugu
elektronik postalar masterilerin iznine tabi tutulmustur.
Sozli edilen ¢cogu Ulkede bu uygulamalarin yasal bir
dizenlemesi vardir. Tirkiye’de de yapilan son yasa
tasarilari ile isletmelerin izinsiz olarak go&ndermis
olduklari e-postalarla ilgili yeni dizenlemeler getirilmek
istenmektedir. Buna gore Turkiye’deki firmalar da
elektronik ortamlarda mdusterilerin  iznini  almadan
pazarlama icerikli mesaj gd&nderemeyecektir. Bu
uygulamalar eger vyasalasirsa Ulkemizde de “izinli
pazarlama” zorunlu bir uygulama halini alacaktir.
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