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Miisteri odakli bir yaklasim olan iligkisel pazarlamanin yararlarimin arttirilmasinda bilgi
teknolojilerinin kullanilmas1 6nemli bir unsur olarak goriilmeye baglanmis ve birbirinden farkl
yeni stratejilerin gelismesinde de etkili olmustur. Bu stratejilerden birisi de iliskisel pazarlamanin
uygulamasinda bir ara¢ olan baglamsal pazarlama stratejisidir. Arastirmada baglamsal
pazarlama stratejisi uygulayan isletmenin Formdakal Web sitesini kullanan ve {iye olan
miisterilerine yonelik olarak Web tabanli anket olusturulmustur. Bu anket yoluyla arastirmada
gerekli olan veriler elde edilmistir. Elde edilen veriler tanumlayic1 istatistiksel analizler ve
korelasyon analizleri ile analiz edilmistir. Bu analizler sonucunda arastirma, baglamsal
pazarlama stratejisi ile miisteriyi elde tutma ve uzun dénemli iligkileri gelistirme, miisterilere
deger yaratma, etkilesim kurma ve iletisim saglama arasinda olumlu etkilerinin oldugunu ortaya
¢ikarmustir.

Anahtar Kelimler: Hi@kisel Pazarlama, Baglamsal Pazarlama, Bilgi Teknolojileri, Pazarlama
Stratejileri

Contextual Marketing as a Tool for a Relationship Marketing;:
The Case of The Website Formdakal

Abstract

Customer focused approach to increase the benefits of relationship marketing, the use of
information technology began to be seen as an important element in the development of new
strategies have been effective and different from each other. One of these strategies in the
implementation of relationship marketing, contextual marketing strategy is a tool. A web based
questionnaire was created for customers who use anda re members of Formdakal Web site of
Business which uses a contextual marketing strategy. The data necessary for the study was
obtained through this questionnaire. The obtained data were analyed by descriptive statistical
anliysis and correlation analysis. Findings of the research illustrate positive relationship between
contextual marketing strategies and customer retention, establishment of long term relationships,
customer value creation, establishment of interaction and communications.

Keywords: Relationship Marketing, Contextual Marketing, Information Technologies, Internet,
Marketing Strategies.

*Bu caligma “iligkisel Pazarlamada Bilgi Teknolojilerinin Kullalmas: ve Baglamsal Pazarlama
Stratejisi”, Dumlupmar Universitesi, SBE Isletme Anabilim Dal'nda yapilan Doktora tezinden
tiretilmistir.
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Giris

Cevresel faktorlerin degismesi ile geleneksel pazarlamanin etkinliginin
azalmasi ve simnirlayici olmasi ile ortaya ¢ikan iliskisel pazarlama yaklasimi,
miigteriler icin bireysel olarak yeni degerler tanimlama, yaratma ve sunma,
sonrasinda bu degerlerin yararlarini yasam boyu iligki igerisinde paylagsma
olarak ifade edilmektedir. Teknolojinin gelismesi ve bilgiye daha kolay
ulasilabilir hale gelinmesi ile isletmelerin pazarlama faaliyetlerinde iliskisel
pazarlama uygulamalarinin artisi yeni stratejilerinde gelismesinde etkili
olmustur. Bu alanda gelismelerden birisi de, iliskisel pazarlama yaklasiminin
uygulanmasinda bir ara¢ olarak ortaya c¢ikan baglamsal pazarlama
stratejisidir.

Baglamsal pazarlama, Web siteleri araciligiyla gercek zamanli ve dogru
baglamda uygun bilgiyi miisteriye saglamak icin isletmelerin yaptig:
pazarlama faaliyetleridir (Lee ve Jun, 2007:799). Baglamsal pazarlama
stratejisinin Oncelikli amaci, elektronik ticarette oldugu gibi satisa dayali
degil, irlin veya hizmetlere yonelik, miisteri ile isletme arasinda duygusal
bag kurmaktir. Isletmeler ile miisteri arasinda kurulan duygusal bag,
miigterilerinin baglihgimi ve giivenini arttirmayr amaclamaktadir. Bu
amaglara ulasmak icin Internet alani kullanilmaktadir. Internet'te hedef
kitleye yonelik hazirlanan Web sitelerinde, brosiir 6zelliginden siyrilarak
iirlin veya hizmetlerin yarar1 baglaminda miisteri i¢in deger yaratan faydal
bilgilerin paylasildig1 bir hizmet sunulmaktadair.

Bu baglamda arastirmada, baglamsal pazarlama stratejisinin, mdiisteriyle
uzun donemli iligkileri gelistirmede ve miisterilerin elde tutulmasindaki
olumlu etkisinin olup olmadig: analiz edilmekte ve mevcut durum ortaya
konmaktadir. Miisteri ile etkilesim saglama, iletisim kurma ve deger yaratma
siirecinde baglamsal pazarlama stratejisi temelinde olusturulan
formdakal.com Web sitesinin etkisi ortaya konmaktadir.

1. iliskisel Pazarlama Yaklagimi1

Gronroos, iligskisel pazarlamayi; miisteriler ile kazangh iliskiler kurmak, bu
iligkiyi stirdiirebilmek, arttirmak ve bu iligskiyi ticarilesebilmek olarak
tanimlanmaktadir (1995:5). Ayrica iliskisel pazarlama ile tiiketicilere
dogrudan ulagilabilmekte; uzun donemli ve kaliteli bir degisim
yaratilabilmekte, tiiketiciler hakkinda gergek bilgiler elde edilebilmektedir.
Bu sayede tiiketiciler fiyatlara daha az duyarli hale gelmektedir (Grénroos,
1995:11). Gronroos (2004:104) ilerleyen yillarda ise, iliskisel pazarlamayi tiriin
ve hizmet girdilerini, hizmet siirecini, bilgiyi, sosyal temaslari, finansal
aktiviteleri vs. iceren bir paylasim siireci olarak tanimlamaktadir. Erdogan
(2009:47) ise iligkisel pazarlamayi, taraflarina deger yaratan degisim iligkileri
aglarin1 olusturmayi, siirdiirmeyi ve gelistirmeyi amaclayan uygulamali
bilim olarak tanimlamaktadir.
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Gummesson’a (1997:271) gore, iliskisel pazarlama, geleneksel pazarlama
yaklasimina getirilen bir ek yaklasim degil, onu reddeden yeni bir
yaklagimdir. Tligkisel pazarlama yaklasiminda, geleneksel pazarlamaya ait
bilgiler kullanilsa da, 6ziinii daha farkli kavramlar olusturmaktadir.

lligkisel pazarlama temelinde yeni miisteriler bulmaktan c¢ok, mevcut
miigterileri elde tutma ve onlarla iligkileri gelistirme ve siirdiirme
amaglanmaktadir (Barutcu, 2005:6). Iliskisel pazarlamada, bir isletmenin
bireysel miisterilerini isimleriyle belirlemek, isletme ve miisterileri arasinda
bir¢ok faaliyeti kapsayacak iliski yaratmak ve bu iliskiyi mdiisterinin ve
isletmenin yararina yoneltmek amaglanmaktadir (Oztiirk, 2003:179-180).

Ozellikle 1990’ yillarda en 6nemli rekabet avantajlarindan biri olarak
goriilen iligkisel pazarlama, miisteriye deger eklenmis iirlin ve hizmet
sunmast bakimindan daha da onemli hale gelmistir (Ravald ve Gronroos,
1996:19-20). Iligkisel pazarlama, miisteri bagliliginin ve giiveninin gelismesini
saglamas1 ve boOylece pazarlamanin etkinligini ve verimliligini arttirmasi
agisindan onemlidir.

Mevcut miisterilerin elde tutulmasiyla yeni miisterileri kazanmaktan daha
karli hale getirmesi ve satis1 daha kolaylastirmasi, miisterinin maliyetinin
azaltilmasimi saglamasi iliskisel pazarlama yaklasiminin onemini arttiran
unsurlardandir (Payne, 1994:30). Iligkisel pazarlamanin &neminin farkina
varan isletmeler, artik kisa donem degisime yonelik amaclardan ¢ok, uzun
donemli iliskiye yonelik amaclara dogru yonelmeye baslamislardir (Ndubisi,
2006:49). Boylelikle, iliskisel pazarlama yaklasimini benimseyen isletmeler
pazarlama faaliyetlerinde performanslarinin artmasinda olumlu sonuglar
elde edebilmektedir (Leverin ve Liljander, 2006:233).

Iliskisel pazarlamada bilgi teknolojileri araglarinin kullanimi, 6zellikle de
Internet, miisteri ve isletmeler arasinda uygun, eksiksiz olarak dogrudan
iletisim kurmasi agisindan giiven saglayic bir etkisi vardir. Boylece miisteri
ve igletme arasindaki giiven, bilgi teknolojileri araglar1 sayesinde artmis ve
uzun donemli iliskilerin gelismesi i¢in anahtar bir unsur haline gelmistir
(Ryssel vd., 2004:199). Ayrica mobil iletisim araglarinin gelisimiyle de her an
her yerde miisterilere dogru ve giincel bilgi ulastirilabilmekte ve direkt
iletisim saglanabilmektedir. Isletmeler teknolojiye dayali pek gok stratejiyi
iliskisel pazarlama uygulamalarinda yer vermektedir. Bu stratejilerden 2000'1i
yillarda ortaya ¢ikan ve yeni yeni kendini gdstermeye baslayan baglamsal
pazarlama stratejisi, iliskisel pazarlama yaklasgiminin uygulanmasinda bir
arag olarak yararlanilan stratejilerden birisidir.

Tliskisel pazarlama uygulamalarinda bir arag¢ olarak kullanilan baglamsal
pazarlama stratejisi de, teknolojinin yarattigi firsatlar1 degerlendirerek
miisteri ile isletme arasindaki iligkilerin gelisimine katk: saglayabilmektedir.
(Luck ve Lancaster, 2003:215).
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2. Baglamsal Pazarlama Stratejisi

Baglamsal pazarlama stratejisini tanimlamadan 6nce baglam ve baglamsal
kelimelerinin ne anlama geldigini ortaya koymak gerekmektedir. TDK (Ttiirk
Dil Kurumu) baglamsal kelimesini, baglam ile ilgili olan seklinde, baglami ise;
herhangi bir olguda olaylar, durumlar, iliskiler 6rgiisii veya baglantisi ve
kontekst olarak ifade etmektedir. Bu baglam tamimlamasindan yola
cikildiginda, baglamsal kelimesi, “belli bir duruma 6zgii olan, yalmzca o
olgu/ olay cercevesinde anlamini bulan” olarak agiklanabilmektedir
(www.tdk.gov.tr). Baglamsal pazarlama ile ilgili farkli tanimlamalar soyle
Ozetlenebilir:

“Gergek zamanli ve dogru baglamda uygun bilgiyi miisteriye saglamak igin
Internet’i kullanan isletmelerin yaptig1 pazarlama ¢alismalaridir” (Lee ve Jun,
2007:799).

“Miisterilerin yasamlarindaki ilgi alanlari ile ilgili mesajlar1 en uygun ve tam
zamaninda, ihtiyaclarina duyarli bir igerik sunarak iliskileri yonlendirmektir”
(Dainesi ve Zucchella, 2000:12).

“Uriin ile ilgili baglamda, isletmelerin potansiyel miisteri olarak gordiikleri
kisilere yonelik yaptig1 pazarlama faaliyetleridir” (http://www.learnt
hat.com).

Hedef kitleye yonelik olarak hazirlanmis Web siteleri araciligiyla, miisteri ile
arasinda bag olusturan ve uzun donemli iligkilerin gelismesini saglayan bir
pazarlama stratejisidir (Kenny ve Marshall, 2001:75).

Baglamsal pazarlama stratejisinin tanumlarindan yararlanilarak ortak bir
tanim olusturuldugunda, uzun doénemli iligkileri gelistirmek, etkilesim ve
iletisim saglamak amaciyla isletmenin gercek zamanli, dogru baglamda
uygun bilgiyi, ihtiyaglara uygun bigimde Web siteleri aracilig: ile miisterilere
ulastirma yoniinde yaptig1 pazarlama faaliyetleri olarak ifade edilebilir. Bu
yonde yapilan pazarlama faaliyetleri, iliskisel pazarlama yaklasiminin
uygulama boyutunda araci olan baglamsal pazarlama stratejisini ifade
etmektedir.

Baglamsal pazarlama stratejisi, hem fiziksel ortamda hem de elektronik
ortamda faaliyet gosteren isletmelerin, hedef kitlelerine {iriin ve hizmetlerinin
sagladig1 fayda baglaminda Internet ve mobil araclarla hizmet saglamayi
amaclamaktadir. Isletmelerin iiriin ve hizmetlerine yonelik, miisterilerin
bakis agisiyla yararlarimi arttirarak deger algilarini yiikseltme amac
gudiilmektedir.

Internet kullanicilari, herhangi bir konuda ihtiya¢ duyduklar: bilgileri temin
etmekte, sunulan bilgilerin yogunlugu ve karmasasindan dolay1 giicliik
cekmektedirler. Baglamsal pazarlama bu bilgi yiikiiniin azaltilmasi,
miisterilerin ihtiya¢ duyduklar1 zamanda kisiye uygun bilginin saglanmast
agisindan onem kazanmaktadir (Luo ve Seyedian, 2003:96).
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Baglamsal pazarlama stratejisi ile miisterileriyle karsilikli etkilesim ve iletisim
saglanmas1 dolayisiyla uzun doénemli iligkilerin gelisimi ve hedef pazar
boliimlerinde daha fazla etki yaratabilmesi ve miisterilere daha fazla deger,
daha uygun tiriinler sunmasy, iiriin ve hizmetlerin degerinden daha fazla
fiyatlarla talep edebilmesi gibi 6nemli pozitif etkiler yaratabilmektedir.
(Kenny ve Marshall, 2001:74). Internet’in, mobil iletisim araclariyla ayni anda
her yerden ulasilabilir olmasi isletmelerin baglamsal pazarlama cabalarini
pozitif yonde etkileyebilmektedir.

Baglamsal pazarlama stratejisi {ilkemizde ve diger {ilkelerde bilgi
teknolojisinin gelismesine paralel olarak gelismekte ve ¢ok sayida basarili
uygulama Ornekleri ortaya konmaktadir. Bu baglamsal pazarlama sitelerinin
icerigi, finansal alanda, ¢ocuklara yonelik alanlarda, saglikli yasam alaninda,
genclere yonelik alanlar gibi farkli baglamlarda olusturulabilmektedir.

Baglamsal pazarlama stratejisinin etkinliginin arttirilabilmesi i¢in baglamsal
temelde hazirlanan Web sitelerinin hazirlanmasinda bazi genel 6zelliklere
dikkat edilmesi gerekmektedir. Bu 6zellikler; Web sitelerinin dogru bigimde
algilanmasi, giivenilirlik, performans, kolay ve hizli erisim, bilgilerin
gilincelligi ve yeterliligi, kisisellestirilebilme &zelligi ve son olarak da en
onemlisi ihtiya¢ duyulan gercek zamanda ve yerde istenilen bilgilerin
hedeflenen miisterilere ulasmasi olarak ifade edilebilir.

3. Bir iligkisel Pazarlama Arac1 Olarak Baglamsal Pazarlama

lliskisel ~pazarlama yaklasimi uygulanmalarinda {i¢ temel siireg
islenmektedir. fligkinin gelistirilmesi ve arttirilmasini destekleyen planlanmig
iletisim siireci, iliskisel pazarlamanin 6zii olarak etkilesim siireci ve iliskisel
pazarlamanin bir ¢iktisi olarak deger siirecidir (Gronroos, 2004:100).
Baglamsal pazarlama stratejisi, iliskisel pazarlama yaklasiminin ifade edilen
deger, etkilesim ve iletisim gibi siireglerinin aktif halde gelmesinde bilgi
teknolojilerinin de yardimiyla uygulanmasina araci olmaktadir.

Baglamsal pazarlama stratejisi ii¢ temel unsurla Web siteleri araciligiyla
miisteriler i¢in deger yaratabilmektedir. Bunlar; igerik (content), baglam
(contex) ve altyapidir (infrastructure). Icerik, Web de miisterilere sunulan
bilgidir. Altyaps, ilave deger ortaya c¢ikarmakta ve degisime olanak
tanimaktadir. Baglam ise isletmeler tarafindan miisterilere hangi baglam da
bilgi sunulacagi ifade edilmektedir (Luo, 2003:232). Bu ii¢ unsur Sekil 1’de de
goriilmektedir:
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Pazar Elektronil: pazar
(Iarketplace) ’ (Ilarlketspace)

Sekil 1. Nasil Deger Yaratilir?
Kaynak: (Rayport ve Sviokla, 1994:145)

Isletmeler, hedefledikleri miisteri kitlelerine yonelik hazirladiklar1 baglamsal
pazarlama  siteleri aracigiyla  etkilesimin = saglanmasinda  aracilik
edebilmektedir. Bu siteleri ziyaret eden miisteriler, kendi ilgi alanlarina gére
kisisellestirilmis hizmetten yaralanabilmek igin iiye olmalar1 gerekmektedir.
Bu tiyelik bilgileri ve sitenin igerigi dogrultusunda kisisellestirilmis hizmetler
sunulmaktadir. Bu yonde bir etkilesim de, miisterileri daha iyi anlayabilme,
istek ve ihtiyaclarina aninda cevap verebilme, giiven duygusu ve baglilik
yaratma konusunda isletmeler ile miisterileri arasinda iligkilerin gelisimi ve
bu baglamda pazarlama faaliyetlerine etki edebilmektedir.

lligkisel pazarlama yaklagiminin uygulamasinda bir ara¢ olan baglamsal
pazarlama stratejisi, Internet kullaniminin yayginlasmasz ile iletisimin, daha
hizli1 ve daha yogun olarak saglanmasina olanak tamimaktadir. Baglamsal
pazarlama stratejisinde iletisim saglamada kurumsal bloglar ve baglamsal
reklamlardan yararlanmilmaktadair.

4. Formdakal Web Sitesi Ornegi

Formdakal Web sitesinin sahibi olan isletme, “Form” {iriinlerini 1990 yilinda
{iretmeye baglamis ve 2002 yilinda Form ailesini zenginlestirmistir. Isletme,
miigterileri elde tutabilmek, kalici iligkiler kurabilmek, marka bilinirligini
arttirmak, hedef kitlesi ile yepyeni ve 6zel bir platformda bulusmak igin
Internet alanini kullanmaya karar vermis ve OgilvyOne* ile ortaklasa olarak

* OgilvyOne, 56 iilkede toplam 117 ofisi bulunan, diinyanin en biiyiik bire bir pazarlama agina
sahip uluslararasi bir kurulustur. Interaktif hizmetler sunan ilk global aga sahip olan OgilvyOne,
isletmelerin hedef Kkitleleriyle kalic1 iliskiler kurmasi icin; Web sitesi tasarimi (baglamsal
pazarlama siteleri v.b gibi) ve programlamasindan baslayarak, veri tabani olusturma, veri taban
analizi ve segmentasyonu, telemarketing, business-to-business (B2B) ve Internet reklamcilig:
alaninda A'dan Z'ye tiim hizmetleri sunmaktadir. Ditnyanin 6nde gelen Interaktif ve iliskisel
Pazarlama aglarindan biri olan OgilvyOne, 2000 yilindan itibaren Tiirkiye’de faaliyet
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bir site hazirlamislardir. Hazirlanan bu sitenin amaci; yeni miisteriler
kazanmak ve mevcut miisterileri elde tutmak, miisteri degerini ve

memnuniyetini artirmaktir. Bu sitede (www.formdakal.com) icerige oncelik
vererek light iirtin tiiketicilerinin ilgi alan1 olan saglikli yasam konusunda
giivenilir bir bilgi kaynagi olacak sekilde kurgulanmistir. Boylece yurtdisinda
¢ok basarii sonuglar1 goriilen “Baglamsal Pazarlama (Contextual
Marketing)” nin bir uygulamasi Tiirkiye’de hayata gegirilmistir.

4.1. Arastirmanin Amaci

Calismanin temel amaci, miisteri odakli bir yaklagim olan iligkisel
pazarlamanin uygulanmasinda bir arag¢ olan baglamsal pazarlama stratejisi
baglaminda, miisteriyle uzun donemli iliskileri gelistirmede ve miisterilerin
elde tutulmasindaki olumlu etkisinin olup olmadiginin analiz edilmesidir.
Calismanin alt amaglari ise; miisteri ile etkilesim saglama, iletisim kurma ve
deger yaratma siirecinde baglamsal pazarlama stratejisi temelinde
olusturulan formdakal.com web sitesinin etkisinin aragtirilmasindan
olusmaktadar.

4.2. Arastirmanin Onemi

Baglamsal pazarlama stratejisi temelinde olusturulmus sitelerin, deger
yaratma, etkilesim kurma ve iletisim saglama yoniinde etkisinin ortaya
konmasi agisindan 6nemlidir.

Calismada pazarlama literatiirii incelendiginde, baglamsal pazarlama
stratejisi ile ilgili ok az sayida bilimsel yayinin olmasi, bu ¢alismayz literatiire
katkisindan dolayr onemli hale getirmektedir. Diinyada ve Tiirkiye'de
baglamsal pazarlama stratejisi alaninda hem teorik olarak hem de uygulama
agisindan ikisinin bir arada ele alindig1 ender ¢alisma olma 6zelliginden otiirii
onem arz etmektedir.

4.3. Arastirmanin Varsayimlari ve Arastirma Sorular

Aragtirmanin amacina uygun sekillenebilmesi icin, baslangicinda temel
alan varsayimlar ve analizi yapilmas: diisiiniilen sorular genel hatlariyla
belirtilmistir.

Arastirmanin temel varsayimlari;

e Miisterilerin baglamsal pazarlama sitesine iiye oldugu ve/veya iiye
olmasinda bir engel olmadigi (Ornegin; okuma yazma bildigi,
Internet’e ulasim saglayabilme olanaginin oldugu v.b.),

gostermektedir. http://www.ogilvyone.com.tr ve

http://www.yenibiris.com/Applicant/ogilvyone dogrudan pazarlama as/interaktif projeler m

uduru/1589 56.ilan, (02.03.2008).

“Insan ve Toplum Bilimleri Aragtirmalar1 Dergisi”
“Journal of the Human and Social Sciences
Researches”

[itobiad]

ISSN: 2147-1185

[466]


http://www.formdakal.com/
http://www.ogilvyone.com.tr/
http://www.yenibiris.com/Applicant/ogilvyone_dogrudan_pazarlama_as/interaktif_projeler_muduru/1589%2056.ilan
http://www.yenibiris.com/Applicant/ogilvyone_dogrudan_pazarlama_as/interaktif_projeler_muduru/1589%2056.ilan

Hicran OZGUNER KILIC, B. Zafer ERDOGAN

e Siteye iiye olan miisterilerin saglikli, formda bir yasam bi¢imini arzu
etmeleri ve bu yonde ¢abalarinin oldugu ve/veya olmasinda herhangi
bir engel olmadig:

e Isletmenin miisterileri ile uzun dénemli iligkiler gelistirme amacinin
olmasi ve/veya olmasinda herhangi bir olumsuzluk olmadig1

Arastirma sorulary;

e Baglamsal pazarlama Web sitesi ile uzun donemli iliskileri gelistirme
arasinda nasil bir iligki vardir?

e Baglamsal pazarlama Web sitesi ile miisteriyi elde tutma arasinda
nasil bir iligki vardir?

e Baglamsal pazarlama Web sitesi ile miisteriyle iletisim ve etkilesim
nasil bir iligki vardir?

e Baglamsal pazarlama Web sitesi ile miisteriye deger yaratma
arasinda nasil bir iligki vardir?

Bu sorular arastirma kapsaminda analiz edilmeye ¢alisilmistir.
4.4. Arastirmanin Kisitlari

Baglamsal pazarlama stratejisi ile ilgili makalenin ilk kez 2000 yilinda ortaya
¢ikmis olmasi ve giiniimiize kadar da ¢ok az sayida bilimsel yayimnin olmasi
¢alismanin en 6nemli kisitlarindandir.

Baglamsal pazarlama stratejisinin yeni gelisen bir strateji olmasi ve stratejiyi
uygulayan isletmelerin veri paylasimi konusundaki olumsuz tutumu, ¢alisma
verilerinin elde edilmesinde zorluklara yol agmistir. Uygulamaya konu olan
formdakal.com sitesi disindaki siteler kanaliyla (Sende Zayifla ve
NaturalLovers forum sitelerinde), site yetkililerinden izin alinarak
yaymnlanmasi Formdakal iiyelerine ulasilmaya c¢alisilmas:t calismanin
orneklem biiyiikliigiinii kisitlamistir.

4.5. Arastirmanin Yoéntemi

Aragtirma niceliksel bir arastirma olup, kesfedici ve tamimlayici tiirde bir
arastirmadir. Arastirmada veri toplama yontemi olarak, anket yontemi
kullanilmistir. Ankette miisterilere yoneltilen sorularin igerigi iki boliimden
olusmaktadir. Ik olarak; birinci boliim sorularda, miisterilerle etkilesim
saglama, iletisim kurma ve deger yaratmada, miisterileri elde tutma ve uzun
donemli iligkilerin gelismesinde baglamsal pazarlama Web sitesinin etkisi ile
ilgili yoneltilen 16 sorudan olusmaktadir. Anketin ikinci boliim sorularinda,
ankete katilanlarin demografik 6zelliklerine dair 5 soru yOneltilmistir. Bu
sorularin amaci; sitenin {iyesi olan kullanicilardan segilen 6rnek kitlenin genel
ozelliklerinin ortaya konmasidir.

Arastirma anketinin uygulanmasinda ana kiitledeki tiim tiyelere ulasmanin
olanaksiz olmasindan dolayi, ana kiitleyi temsil yetenegine sahip olan daha
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kiigik bir kitlenin O6rneklem olarak secilmesi gerekmektedir (Baydar ve
digerleri, 2007:133). Ana kiitlenin biiytikliigii 25.000 ile 100.000.000 arasinda
oldugunda %95 giiven araliginda 0,10 Srneklem hatas1 ile 96 kisi yeterli
olmaktadir (Yazicioglu ve Erdogan, 2004:50; Bas, 2006:47).

Ana kiitle i¢inde yer alan kisilere ve kisilerin sayisina iliskin kesin bir bilgi
olmadig1 durumlarda, istatistiksel olarak tesadiifi olmasa da belirli bir 6rnege
dayali elde edilen veriler 1s1$1nda mevcut durum hakkinda bilgi edinmeye
yonelik olarak kolayda ornekleme yontemi kullanilmistir (Karamustafa ve
Bickes, 2003:94). Bu yontemle veri toplarken, ¢alismanin amagclarina yonelik,
saglikli ve formda yasam sitelerini ziyaret eden formdakal.com {iyelerine
ulasmak hedeflenmis ve buna yonelik web tabanli anket olusturulmustur.
Anketin Web ortamina aktarilabilmesi i¢in ¢evrimici anket hazirlama sitesi
kurumsal anket sitesinde hazir hale getirilmis ve link verilmistir. Bu verilen
link 13.02.2009 ile 28.03.2009 tarihleri arasinda Google arama motorunda,
Sende Zayifla ve NaturalLovers forum sitelerinde yaymlanmis ve analiz
edilebilecek 179 kisiye ulasildiginda orneklemin biiytikligii igin yeterli say1
saglandigindan veri toplama sonlandirilmistir. Ancak hatali verilerin
olmasindan dolayr 8 anket degerlendirme disi birakilarak, 171 anket
degerlendirmeye alinmustir. Anket verilerinin analizinde SPSS 15,0 istatistik
programi (Statistical Packages for The Social Sciences= Sosyal Bilimler Igin
Istatistik Paketi) kullamlmis (Ural ve Kilig, 2006:117) ve anket sorularina
verilen cevaplarin verileri tek tek programa giris yapilarak analiz edilmistir.

4.6. Bulgular

Arastirmada, baglamsal pazarlama stratejisini uygulayan isletmenin
Formdakal Web sitesi ve {iiyeleri analizlerde ve degerlendirmelerde ele
alinmaktadir.

4.6.1. Ankete Katilan Formdakal Uyelerinin Demografik
Ozelliklerine Ait Bulgular

Anket formunu cevaplayan Formdakal iiyelerinin yaglari, cinsiyetleri,
o0grenim durumlari, gelir durumlar1 ve meslekleri ile ilgili veriler tanimlayici
istatistik tekniklerinden frekans ve ytiizde analizleri yapilmistir.

Tablo 1’de incelendiginde; yas gruplari arasinda, 32 — 38 yas grubunun en
fazla yiizdeye (%33,3) sahip oldugu ve % 73,1’inin kadinlardan olustugu
goriilmektedir. Ogrenim durumlari arasinda, lisans mezunlarinin en fazla
ylizdeye (%36,3) sahip oldugu anlasimaktadir. Gelir durumlan
incelendiginde de, ankete katilanlarin % 83’ii 2000 TL'nin altinda gelir elde
ettiklerini belirtmistir. Bagka bir ifadeyle arastirmada, ¢ogunlukla orta gelir
grubu bireylerin Formdakal Web sitesine tiye olduklar1 anlasilmistir. Meslek
gruplar1 incelendiginde ise; en fazla yiizdeye sahip diger (%36,8)
seceneginde; Ogretmen, halkla iliskiler uzmani, mimar, yonetici asistans,
elektrik teknisyeni, doktor, ev hanimi, issiz, mithendis, kisisel gelisim uzman,
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akademisyen, muhasebeci, avukat, egitim danismam olarak mesleklerini
ifade etmislerdir. Arastirmada goriilmektedir ki Formdakal Web sitesi bu
anlamda belirli bir meslek grubuna hitap etmemekte, saglikli ve formda bir
yasam tarzini benimseyen farkli meslek gruplarinin tiimiine hitap etmektedir.

Tablo 1. Demografik Ozellikler

Demografik Ozellikler Kategoriler N %
Yas 24 yas ve alt1 45 26,3
25-31 yas 38 22,2
32-38 yas 57 33,3
39-45 yas 23 13,5
46 yas ve iistii 8 4,7
Cinsiyet Kadin 125 73,1
Erkek 46 26,9
Ogrenim Durumlari [Ikogretim 1 0,6
Ortadgretim 55 32,2
Onlisans 33 19,3
Lisans 62 36,3
Lisanstistii 20 11,7
Gelir Durumlar1 500 TL ve asagis1 20 11,7
501- 1000 TL 43 25,1
1001- 1500 TL 41 24,0
1501- 2000 TL 38 22,2
2001- 2500 TL 17 9,9
2501- 3000 TL 6 3,5
3001 TL ve iistii 6 3,5
Meslek Memur 27 15,8
Isci 6 3,5
Ogrenci 42 24,6
Serbest Meslek 24 14,0
Emekli 9 53
Diger 63 36,8

4.6.2. Tliskileri Incelemeye Yonelik Korelasyon Analizleri

Aragtirma sorulart kapsaminda anlamli iliskileri ortaya c¢ikarmak igin
yoneltilen sorularin cevaplarini arasindaki iliskileri incelemeye yonelik
korelasyon analizleri yapilmigtir.

Tablo 2’de Pearson Korelasyon* (Eymen, 2009:100) ifadesinin karsisindaki r=
-0, 761 degeri, Formdakal Web sitesine {iyelik siireleri ile siteyi kullanim

"1
T

* Pearson Correlation ifadesinin karsisindaki deger “r” olarak ifade edilir ve -1 ile +1 arasinda bir

"

deger alir. Burada iligkinin yoniinii “r” nin isareti, derecesini ise katsaymin biiyiikliigii
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sikliklar1 arasinda yiiksek oranda negatif (ters yonlii) bir iliskinin varligim
gostermektedir. Formdakal Web sitesine iiye olma siiresi arttikca, siteyi
kullanim siklig1 azalmaktadir ancak siteye uzun donemli baghilik devam
etmektedir. Bu anlamda baglamsal pazarlama stratejisi temelinde hazirlanan
Web sitesine {iyelik siiresi ile siteyi kullanim sikliklar1 arasinda iligki vardir.
Siteye uzun siireden beri iiye olanlar, daha az siklikla ziyaret etmis olsalar bile
uzun donemli bir baglilik olmakta siteden vazgecme olasiliklar: azalmaktadir.
Uzun siireden beri iiye olanlar, saglikli ve formda yasam baglaminda
bilinglenmis olsa da, daha az siklikla ama siirekli siteye ihtiya¢ duymaktadir.
Baglamsal pazarlama Web sitesi ile uzun donemli iligkileri gelistirme
arasinda iligki oldugu ve bu baglamda etkisinin oldugu soylenebilir.

Tablo 2. Formdakal Web Sitesine Uyelik Siireleri Ile Siteyi Kullanim
Sikliklar1 Arasindaki Tliski

Formdakal sitesini ne siklikta
ziyaret ediyorsunuz?

Formdakal sitesine  Pearson Korelasyon -0,761(**)
ne zamandir Sig. (2-kuyruk) 0,001
iyesiniz? N 171

** Korelasyon 0,01 diizeyinde 6nemlidir. (2-kuyruk)

Tablo 3’de Formdakal sitesini ziyaret ettikten sonra isletmenin Form
driinlerinin kullaniminin artmasi ile Formdakal sitesine {iye olduktan sonra
saglikli yasam ile ilgili isletmenin Form iiriinlerini kullanmalari tavsiye etme
arasinda yiiksek diizeyde pozitif bir iliski vardir. (r=0,591) Bu analiz
sonucunda, Formdakal sitesini ziyaret edenlerin isletmenin Form tiiriinleri
kullanimi artmakta buna paralel olarak da siteye iiye olduktan sonra
cevresindekilere isletmenin Form firiinleri kullanmalarini tavsiye
etmektedirler. Boylece, Formdakal Web sitesi ile hem mevcut miisterilerin
kullanim miktar: arttirarak elde tutulmasini saglamakta, hem de potansiyel
miisteri sayisinin artmasinda yardimci oldugu soylenebilir.

Tablo 3. Isletmenin Form Uriinlerinin Kullaniminin Artmasi Ile Isletmenin
Form Uriinlerini Kullanmalar1 Tavsiye Etme Arasindaki Iligki

Formdakal  sitesine  iiye
olduktan sonra saglikli yasam
ile ilgili igletmenin Form

belirlemektedir. Eksi degerler bir degisken artarken digerinin azaldiginin, art1 degerler ise her iki
degiskenin aldig1 degerlerin birlikte artis ve azalis gosterdiginin gostergesidir.
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trtinlerini kullanmalarin
tavsiye ettim.

Formdakal sitesini Pearson Korelasyon 0,591(**)

ziyaret ettikten Sig. (2-kuyruk) 0,001
sonra igletmenin

Form urtinlerini

kullanimim N 171
artmastir.

** Korelasyon 0,01 diizeyinde 6nemlidir. (2-kuyruk)

Tablo 4’de Formdakal sitesindeki uzmanlara kisisel olarak yd&neltilen
sorularin cevaplandirilma stiresi ile kisa silirede sorulan sorularin
yanitlanmasz siteyi tercih etme nedenleri arasindaki unsurlar arasinda pozitif
bir iligki vardir. (r=0,437) Formdakal sitesi iiyelerinin uzmanlara yonelttikleri
sorularin kisa siirede yanitlanmasi, siteyi tercih etme nedenlerinde 6nemli bir
paya sahip oldugu goriilmektedir. Capraz tablo olusturarak incelendiginde;
1-3 giin arasinda sorulan sorulara cevap aldiklarini ifade eden tiyelerin siteyi
tercih etme nedenlerinde ki baglica unsurlardan birisini kisa siirede
sorduklar1 sorularin yanitlanmasi olarak belirmislerdir. Formdakal Web
sitesinde uzmanlara sorulan sorular ile iletisim ve kargilikli etkilesim
saglanabilmektedir.

Tablo 4. Uzmanlara Kisisel Olarak Yoneltilen Sorularin Cevaplandirilma
Siiresi Ile Siteyi Tercih Etme Nedenlerinden Sorularin Kisa Siirede
Yanitlanmas: Arasindaki fliski

Uzmanlara sorulan
sorularin  kisa  siirede
yanitlanmas1 Formdakal
sitesini tercih etmemdeki
baslica unsurdur.

Formdakal sitesindeki Pearson Korelasyon 0,437(**)
uzmanlara kisisel olarak Sig. (2-kuyruk) 0,001
yonelttiginiz  sorularin N 171
cevaplandirilma stiresi

ne kadar zaman aliyor?

** Korelasyon 0,01 diizeyinde 6nemlidir. (2-kuyruk)

Tablo 5’de Formdakal sitesinin varlig ve iiyeligi ile isletmeye ve iiriinlerine
kars1 giivenin artmas ile isletmenin Form {iriinleri disinda bir bagka iiriin
kullanildiginda rahatsiz hissetme arasinda orta derecede pozitif bir iligki
vardir. (r=0,332) Bu analiz sonucunda, Formdakal sitesinin varlig ve {iyeligi
ile isletmeye ve iiriinlerine kars1 giiveni artmasina paralel olarak, isletmenin
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Form tirtinleri disinda bir bagka {iiriin kullandiklarinda kendilerini rahatsiz
hissetmektedirler. Formdakal sitesinin giiveni arttirmasi, isletmeye ve
driinlerine karst baglihigi arttirmakta, miisterilerin isletmeden vazge¢me
olasiligini diistirerek, uzun donemli iliskilerin gelismesinde etkisinin oldugu
ifade edilebilir.

Tablo 5. Isletmeye ve Uriinlerine Kars1 Giivenin Artmas Ile Isletmenin Form
Uriinleri Disinda Bir Bagka Uriin Kullanildiginda Rahatsiz Hissetme
Arasindaki Iliski

Isletmenin  Form {iriinleri
disinda bir bagka rini
kullandigimda kendimi
rahatsiz hissediyorum

Formdakal  sitesi

varlig1 ve tiyeligi ile Pearson Korelasyon 0,332(**)
isletmeye ve Sig. (2-kuyruk) 0,001
uriinlerine karsi N 171
glivenim artt1.

** Korelasyon 0,01 diizeyinde 6nemlidir. (2-kuyruk)

Tablo 6. Formdakal Sitesinin isletmenin Form Uriinlerini Kullanmaya
Baglamadaki Etkisi Ile Miisterilerine Deger Veren Bir Isletme Oldugunu
Anlama Arasindaki Iliski

Formdakal sitesi
varligi ve fiiyeligi ile
isletmenin

miisterilerine  deger
veren  bir  igletme
oldugunu anladim.

Formdakal sitesini ziyaret
etmis olmam isletmenin Pearson Korelasyon  0,327(**)

Form drtinlerini  Sig. (2-kuyruk) 0,001
kullanmaya baslamamda N 171
etkili oldu

** Korelasyon 0,01 diizeyinde 6nemlidir. (2-kuyruk)

Tablo 6’da Formdakal sitesini ziyaret etmis olmanin isletmenin Form
drtinlerini kullanmaya baslamadaki etkisi ile Formdakal sitesinin varlig1 ve
iiyeligiyle isletmenin miisterilerine deger veren bir isletme oldugunu anlama
arasinda orta derecede pozitif bir iligki vardir (r=0,327). Bu analiz sonucunda,
Formdakal iiyeleri, Formdakal sitesi isletmenin Form {iriinlerini kullanmaya
baslamada etkili olmasina paralel olarak da miisterilerine deger veren bir
isletme oldugunu anlamaktadirlar.
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Tablo 7'de Formdakal sitesinde bulunan saglikli yasam Onerileri
beklentilerini tamamen karsilamasi ile siteye {iiyelikle yasam kalitesinin
artmasi arasinda yiiksek diizeyde pozitif bir iligki vardir (r=0,538). Formdakal
sitesindeki saglikli yasam Onerilerinin beklentileri karsilama diizeyi arttikga,
paralel olarak, saglikli yasam ile ilgili yasam kalitelerinin arttiginin farkina
varma diizeyleri de artis gostermektedir. Formdakal sitesi, saglikl1 ve formda
yasam baglaminda hazirlanan bir baglamsal pazarlama sitesidir. Bu sitede
saglikli yasam ile ilgili beklentileri tamamen karsilanmas: arttikga, iiyelerin,
yasam kalitelerinin arttiginin da farkina varmasi, sunulan hizmetle miisteriye
iirtiniin yarar1 baglaminda deger yarattigin ifade edebilir.

Tablo 7. Formdakal Sitesinde Bulunan Saglikli Yasam Onerilerinin
Beklentileri Karsilamas: ile Siteye Uyelikle Yasam Kalitesinin Artmasi
Arasindaki Iliski

Formdakal  sitesine  iiye
olduktan sonra saglikli yasam
ile ilgili yasam kalitemin
arttiginin farkina vardim.

Formdakal sitesinde

bulunan saglikli  Pearson Korelasyon 0,538(**)
yagam onerileri  Sig. (2-kuyruk) 0,001
beklentilerimi N 171

tamamen karsiliyor.

** Korelasyon 0,01 diizeyinde 6nemlidir. (2-kuyruk)

Tablo 8. Formdakal Sitesinin Igeriginde Saglikli Yasam Tle flgili Uzmanlarin
Olmas Ile Light Uriinler ile Ilgili Dogru Bilinen Yanlslarin Diizeltilmesi
Arasindaki Iliski

Formdakal sitesini ziyaret
ettikten sonra light tirtinler
ile ilgili dogru bildigim
yanlislar1  diizeltmemde
etkili olmustur?

Formdakal sitesinin Pearsor

iceriginde saglikli yasam ile S? 0,418(*%)
. Korelasyon

ilgili uzmanlarin olmasi Sig. (2-kuyruk) 0,001
ilgimi arttiran ve beni bu Ng' y 171

siteye ceken unsurdur.

** Korelasyon 0,01 diizeyinde 6nemlidir. (2-kuyruk)

Tablo 8’de Formdakal sitesinin igeriginde saglikli yagsam ile ilgili uzmanlarin
olmas ile light triinler ile ilgili dogru bilinen yanlislarin diizeltilmesi
arasinda orta derecede pozitif bir iligki vardir (r=0,418). Formdakal sitesindeki
saglikli yasam ile ilgili uzmanlarin olmasi siteye ilgiliyi arttirmakta, paralel
olarak da light tiriinler ile ilgili dogru bilinen yanlislarin diizeltilmesinde olan
etkisini arttirmaktadir.
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5. Sonuc ve Oneriler

Geligsen ve degisen pazarlama faaliyetlerinin igerisinde yeni bir yaklasim
olarak var olan iliskisel pazarlama yaklasiminin uygulanmasinda bir arag
olarak kullanilabilen baglamsal pazarlama stratejisi; isletmenin gercek
zamanli, dogru baglamda uygun bilgiyi, ihtiyaclara uygun bicimde Web
siteleri araciigl ile migterilere ulastirma yoniinde yaptigi pazarlama
faaliyetleri olarak ifade edilebilir.

Calismada miisteriyi elde tutma ve uzun donemli iliskileri gelistirme,
miigterilere deger yaratma, etkilesim saglama ve iletisim kurma ile baglamsal
pazarlama stratejisi arasinda olumlu yonde etkisi olan iligkileri ortaya ¢ikaran
sonuglar elde edilmistir.

Baglamsal pazarlama temelinde hazirlanan Web siteleri, isletmenin
Formdakal Web sitesinde oldugu gibi, miisterinin deger algilamasinda,
etkilesim kurmada ve iletisim saglamada oldukca faydali oldugu bir gercek
olarak ortaya c¢ikmakta ve bu sitelerde brosiir Ozelliginden siyrilarak
miisteriye hizmet sunan yapilarla basarili olunmaktadir. Bu aragtirmanin
sonucu gelecek yillarda da baglamsal pazarlama stratejisinin, isletme ile iiriin
ve/veya hizmetleri sundugu misterisi arasinda iligskisel pazarlamanin
uygulanmasinda ¢ok degerli bir ara¢ olmaya giiclinii arttirarak devam
edecegi diisiincesini olusturmaktadir.

Gelisme ve degisme amacim giiden, ¢agin gerisinde kalmayip ilerlemeyi
hedefleyen isletmeler icin teknolojiden soyutlanmis sekilde vyiiriitiilen
pazarlama faaliyetlerinin basaris1 neredeyse hi¢ yoktur. Rakiplerin sayist o
kadar artmistir ki, miisteriler kendilerine ilave deger sunan, istek ve
ihtiyaglarini1 daha iyi anlayabilen, iletisim ve etkilesim igerisinde olabildikleri
isletmeleri tercih etmektedirler. Sonucta, iliskisel pazarlama yaklasiminda
bilgi teknolojilerindeki gelismeleri takip eden ve uygulamalarda bir arag
olarak baglamsal pazarlama stratejisinden yararlanan isletmeler pazarlama
faaliyetlerinin etkinliginin arttirilmasinda rakiplerinden bir adim o©nde
olabilirler. Tletisim kurma, etkilesim saglama ve deger yaratmada dogru
zamanda, dogru yerde ve uygun baglamda hazirlanmis Web siteleri
araciligiyla miisterileriyle iligkilerini uzun donemli olarak siirdiirme
avantajini yakalayabilirler.

Baglamsal pazarlama stratejisinden fayda saglamay1 hedefleyen isletmelerin
Web sitelerini olustururken dikkat etmesi gereken hususlar vardir. Uriin veya
hizmetlerinin, miisterilerin ne tiir bir ihtiyacim1 karsilayarak fayda
yaratabilecegi, miisterilerin sunulan bilgiye yonelik deger algilamalarin
arttiricr etkenlerin neler olabilecegi, diger isletmelerin baglamsal pazarlama
uygulamalarinin arastirilmasi gibi konular1 géz dniinde bulundurmalidirlar.

Miisteri ile isletme arasindaki gercek zamanli etkilesim, iliskileri canli tutmak
ve bag olusturmak yoniinden oldukca Onemli bir alan olusturmustur.
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Isletmeler, baglamsal pazarlama stratejilerinin uygulanmasinda miisterileri
ile etkilesim ve iletisimini saglayabilecekleri bir altyap1iy1 desteklemelidirler.

Isletmeler baglamsal pazarlama stratejileri araciligiyla hedef kitlenin vermis
oldugu tepkileri olusturduklar: veri tabaru ile belirleyebilirler. Boylelikle
sunmus olduklar1 iiriin veya hizmetlerde miisteri beklentilerine gore
degisiklikler yaparak mdiisteri kitlesini gelistirebilirler. Ayni1 zamanda
baglamsal pazarlama siteleri araciligiyla hedef kitlenin isletmeye kars:
olumlu tutumlarmi giiglendirirken olumsuzlarmi da en asgariye
indirebilirler.
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