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Internet ve E-ticaret ile birlikte igletmeler igin sanal diinyada yeni is kurallari
olustu. Mekandan bagimsiz, hizin ¢ok dnemli oldugu ve is siireglerinin verimli
ve etkin ytriitiilebilmesi icin bilgi iletisiminin sart oldugu yeni bir ekonomi
sekillendi. Hizl1 tiretim, hizli pazarlama, miisteriye hizli erisim, hammaddenin
hizli tedariki, malin hizli sevkiyati zaman boyutunun énemini artirirken, eskiden
tek bir cografyada gerceklesen is siireclerinin artik cografi konumdan bagimsiz
yuriiyebilmesi yeni sekillenen ekonominin Snemli gostergeleri. Bir isyerinin
genel miidiirliigiiniin ya da merkezinin {iretimin yapildig1 bolgede olmas: sart
degil. Internet sayesinde fiziki uzakliklar, islerin diizgiin yiiriimesine bir engel
teskil etmiyor. Tedarik¢iler diinyanin her tarafindan bulunabiliyor. Miisteriler
benzer sekilde tiim diinyadan sizi bulabiliyor. Kablolu, kablosuz aglarla birbirine
bagly, konusan donanim ve yazilimlar is siireclerinin kesintisiz bigimde
yuriitiilmesini sagliyor. Kiiresellesen diinyada herkes birbirine bir sekilde
baglaniyor. Tedarikciler diinyanin neresinde olurlarsa olsunlar mal verdikleri
sirketlerle iletisim halindeler, sirketler miisterileriyle web siteleri iistiinden sosyal
aglardan baglant: halindeler. Rakip kavramu bile artik eskisi gibi tanimlanmuyor.
Hatta zaman zaman rakiplerin iligkisi birbirleriyle stratejik ortakliklara kadar
gidebiliyor.

Sonugta yeni ekonominin getirdigi kurallar nedeniyle isletmelerin hayat1 oldukga
degisti. Artik isler eskisi gibi yiiriimiiyor ve yiiriimeyecek te. Fakat goz ardi
edilmemesi gereken en onemli konulardan birisi yukarda belirtilen gerceklere
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ragmen elektronik ticaret, elektronik pazarlama vb. sekilde dniine “e” gelen is ve
yonetim fonksiyonlarinda her seyin “e” den ibaret olmadig1 gergegi. Yeni
diinyanin gercegi su ki, sanal diinyada basarmin yol haritasinin 6nemli bir
araylizii var. Bu da gercek diinyada fiziksel is siire¢lerinin diizgiin yiiriimesi hala
¢ok Onemli. Yoneticilerin yonetim becerilerine sahip olmalar1 ve vizyoner

olmalar1 hala ¢ok oOnemli. Vizyonlarma katmalar1 gereken, Bilisim
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Teknolojilerinin getirdigi nimetlerden faydalanmak ve yeni ekonomide ortaya
cikan firsatlar1 degerlendirmek.

1. Hersey “e” den ibaret Degil

Ozellikle KOBT'leri yakindan ilgilendiren esaslardan birisi de e-ticaret ve e-
pazarlamamn sadece “e” lerden ibaret olmadigi. Isin diger yonii ticareti,
pazarlamay1 bilmek. Yani e-ticaret isine girmek sadece Web sitesi yapmak ve
oraya iirlin ve hizmet yerlestirmekten ibaret degil ne yazik ki..Tedarik¢iden
miisteriye uzanan zincirde is siireclerini dogru planlamak ve yiiriitmek,
geleneksel mecralardaki is stirecleriyle karsilastirildiginda aslinda daha
muhtemelen olan problemleri ortaya ¢ikmadan once déngorebilmek ve 6nlemek,
¢ok daha hassas dengeleri olan mdisteri iliskilerini yonetmek, e-ticaret yapan
sirketlerin siirdiiriilebilirligi acisindan 6nemli. E-Diinya’da kurulan ve gerek
nihai tiiketiciyi hedefleyen gerek isletmeler arasi faaliyet gosteren e-ticaret
firmalar1 sunduklar: {irtin ve hizmetten bagimsiz olarak kendilerini 6ncelikle
pazarlama ve lojistik firmasi olarak tanimliyor. E-ticaretin is siireglerinde,
ornegin, bir depo yonetiminde veya satis sonrasi miisteri hizmetlerinde ortaya
cikan en ufak bir aksamanin, geleneksel diinyada is yapan firmalarin yasadig:
problemlerle karsilastirildiginda ¢ok daha vahim sonuglar dogurdugu ve isin
biitlintine yansidig1 dile getiriliyor. Kisaca e-ticaret ve e-pazarlama sanildig:
kadar kolay degil ancak kurallarma uygun yapilmas: durumunda maliyet
tasarrufu saglayan, pazari biiyiiten, miisteri memnuniyetini artiran ve en
onemlisi benimsenmemesi durumunda firmalar1 rakiplerinden geride birakacak
bir zorunluluk.

Ozet olarak, yeni ekonominin isletmeleri uymaya zorladig iig kural var.

1- Tedarik, iiretim, teslimat ve Ozellikle miisteriye dokunan tiim is
siireglerini siirekli olarak hizlandirmaya ¢aba sarf etmek.
2- Is siireclerini mekandan, yani cografi konumlarindan bagimsiz

planlayabilmek, icraatini ve kontroliinii yapabilmek. Ornegin fabrikadaki
tiretim siirecini veya dagitim siirecini gercek zamanli takip edebilmek ve
c¢ikan problemlere aminda miidahale edebilmek. Her an her yerden
isletmeyi yonetebilmek, her an her yerden tedarik¢inin ya da miisterinin
nabzini tutabilmek.

3- Her konuda bilgi iiretmek ve paylagsmak. Is siireglerinin icraatin
ve kontroliinii hizlandiracak, maliyetlerini azaltmaya yarayacak, karar
mekanizmalarin1  hizlandiracak raporlar ve bilgiler {iretmek ve
paylagsmak. Uriinler, hizmetler hakkinda detayli bilgi sunmak. Bu bilgileri
metin, fotograf, video formatinda hazirlamak ve uygun olan tiim
mecralardan paylasmak. Bu paylasimi miisterilerin de kendi aralarinda
yapabilmeleri i¢in olanak saglamak. Web siteleri, blog siteleri iistiinden

38 IuYD’2011/ 2(1)



E-Pazarlamanin Boyutlar: ve Yol Haritas

bilgi ve etkilesimli iletisim saglamanin yam sira, sosyal aglarda firma,
iirtin ve hizmetleri igin hesaplar acarak yer almak. Bir yandan miisteriyle
temas noktalarimi artirip, iletisimi kuvvetlendirirken onlara daha yakin
durarak beklenti ve ihtiyaglarmi tespit etmek. Kisaca firma iginde ve
disinda tedarikgiler ve miisteriler ve tiim diger paydaslar igin gereken
bilginin {iretilmesi, paylasilmasi ve yonetilmesi bilgi ve ag ekonomisi
olarak adlandirilan yeni ekonominin en 6nemli kurallarindan birisi.

2. E-Ticaret Biiyiiyor ve Yayginlasiyor. E-Pazarlamanin 6nemi artiyor*

2010 Yili e-ticaretin biiyiidiigii ve yayginlastigi bir yil oldu. Bunun 2011 ve
ozellikle de 2012 yilinda dikkat cekici bir artis gosterecegi Ongoriilmekte.t
Pazarin biiylimesi ortaya ¢ikan firsatlarin énemli oldugunu gostermesinin yani
sira yeni firsatlarin da ortaya cikacagi anlamina geliyor. KOBI'lerin bu biiyiime
ve yayginlasmay1 degerlendirmeleri ¢ok akillica olacaktir. Yeni Tiirk Ticaret
Yasasi'nda sirketlerin web sitesi yapma zorunlulugu ile pazardaki gelismeleri
birlikte degerlendirecek olursak, tiim sirketlerin e-ticaret ve e-uygulamalar
konusunda vizyonlarin1 gelistirmeleri ortaya c¢ikacak firsatlar1 gormelerini
saglayacaktir.

E-ticaret pazari basta A.B.D. olmak iizere tiim diinyada artig gosterdi. Ulkemizde
de e-ticaret istatistikleri (http://www.bkm.com.tr) ve iilkemiz e-ticaret pazarinda
onemli pay sahibi sitelerinin sunduklar1 veri, rapor ve demeglerine gore, hem
islem hacminde hem de islem sayisinda eski yillara gore daha fazla artis soz
konusu.

Biiyiime ile ilgili dikkat geken bir diger durum ise Internet penetrasyonunun yani
sira Internet iistiinden alisveriste kullamlan kredi karti penetrasyonundaki artis.
Erkek agirlikli Internet islemlerinde kadinlar da s6z sahibi olmaya basladig ise
bir diger onemli saptama. Bunun en 6nemli sebeplerinden birisi olarak indirimli
satislar yapan ©zel aligveris siteleri (limango.com.tr, markafoni.com.tr
trendyol.com vb) ve 6zellikle hizmet satislarinda anlamli indirimler sunan grup
satin alma diger bir ifadeyle firsat siteleri gosteriliyor.

Bu gelismelerin 1s1§inda, KOBT'lerin dikkatine sunmak istedigim onemli bir
konu, hizmet ve {irtin aliminda tiiketici aligkanliklarinin ve satin alma

" Kobilife dergisi 2011Mart Sayisi yazimdan &zetlenmistir.

" E-ticaret istatistik kaynaklarinin baglicalar1 TUIK Bilisim Istatistikleri. Bankalar Arast
Kart Merkezi'nin tirettigi istatistikler. Diinya’daki gelisimi igin basta tilkeler bazinda
olmak tizere ¢ok cesitli kirllmalarda veri lireten www.internetworldstats.com . Kullanim
aliskanliklariyla ilgili detayli istatistikler {ireten, www.comscore.com facebook
istatistiklerinin yer aldig1 www.socialbakers.com
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siireglerinin hizla degismesi. Internet, iiriin ve hizmet secim seklini, satin alma
karar1 Oncesinde yapilan arastirma seklini, alisveris islemini, aligveris sonrasi
yasanan siiregleri degistirdi. Bu durum, hem bireysel hem kurumsal satin
almalara yansidi. Arama isi Internet iistiinden yapiliyor. Ustelik arama iglevi
sadece arama motorlarindan gergeklesmiyor. Uriin seciminde sosyal mecralarin,
paylasim sitelerinin, bloglarin ve mini bloglarin etkisi artti. Arkadas tavsiyesi ve
referans sistemi 6n plana ¢ikt.

Algveris islemi icin yerel tedarikgilerle yetinmek yerine, alicilar daha genis
cografi alanlara; iilke ve diinya bazinda saticilara yoneliyor. Teklif, artik alicidan
¢ok satiaa kaynakli gelisiyor. Alict herhangi bir mal veya hizmete ihtiyag
duydugu anda iireticinin, tedarik¢inin kendisine uygun teklifi aninda karsisina
¢ikarmasini bekleniyor. Aligveris siirecinde her asama eskiden hemen hemen esit
oneme sahipken, simdi satis sonrasi siireclerin nemi artti. Alica iiriin veya
hizmetlerden memnun kalmadiysa bunu her mecradan dile getiriyor. Olumsuz
goriiglerin sosyal mecralarda yer almasi sirket imajin1 olumsuz etkiliyor. Fakat,
memnun kalirsa, bunu esine dostuna tavsiye ediyor. Internet'te, “begendim”
(like) diigmesiyle paylasiyor, yorum yapiyor ve satislarda daha etkin bir rol
oynuyor. Eskiden “miisteri velinimetimizdir” seklinde benimsenen yaklasim iste
bu nedenlerle artik “miisteri kraldir” ifadesine dontistii.

Webrazzi.com’da 17 Subat 2011’de yayinlanan hepsiburada.com 2011 raporunda
yer alan verilerin konuyla ilgili agiklayia bilgi degeri yiiksek veriler oldugunu
gorliyoruz. (http://www.webrazzi.com/2011/02/17/ hepsiburada-2010-raporu/)

Siteye iiye olma sayisindan tutun da islem yapanlarin, yorum birakanlarin ve iig
biiyiik il disinda aligveris yapanlarin sayilarinda dikkat cekici artislar soz
konusu. Yapilan aligverislerdeki iiriin gesitlerine bakildiginda akilli telefon ve
tablet bilgisayar satislarinda artis s6z konusu. Bu {iriinlerin en énemli 6zelligi e-
islemleri yapabilme hiz ve kolayligi. Yeni tiiketiciler, artik Internet {istiinden
miimkiinse mobil iken ticari islemlerini gerceklestirmek istiyor. Hiz konusunda
bile hassasiyetlerini gosteren kanitlardan birisi, bu cihazlarin ekranlarimin
dokunmatik olmasi. Akilli cep telefonlarinin, tablet bilgisayarlarin satislarindaki
artis ve bu cihazlara indirilen uygulamalar sayesinde yapilan ticari islemler, satin
almalar hizla artiyor. Ornegin havayolu sirketlerinin, perakende magazalarin,
bankalarin bu cihazlar iistiinden erisim ve islemi kolaylastiran uygulamalari,
Ucretsiz olarak tiiketicinin kullanima agilmig durumda. Bunun 6neminin farkina
varan sirketler akilli cihazlar dstiinden kendilerine erigilebilecek 6zel
uygulamalara yonelmeye bagladilar. Tiiketicinin ayagma gitmek ve islemi
tiiketicilerin degil alicilarin teklif sunarak baslatmasindan kastettigim durum bu.
Miisteri edinmek istiyorsaniz sanal diinyadaki dijital tiiketicinin ihtiyacin
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isabetli bir bicimde saptayip, ihtiyacinin dogdugu anda karsisina g¢ikmaktan
baska care kalmayacak gortiniiyor.

Gerek raporlara gore, gerek uzman gortisleri ve istatistikler, 2010 y1liin e-ticaret
agisindan parlak gectigini gosteriyor. 2010 yilinda gercgeklesen e-ticaretle ilgili
rakamlarin oniimiizdeki yillarin potansiyelinin gostergesi olduguna siiphe yok.
Bu gelismelerin 2000 yilinda patlayan dot.com balonuna benzetilmesi de ¢ok
dogru degil. Acikcast o donemde ¢ok sayida bilinmeyen ve denenmemis e-
uygulamalar ortaya ¢ikmisti. Internet ve e-ticaret pazari yeterince biiyiik degildi
ve Internet erigim hizi ve bant genisligi tiiketicilerin ihtiyacni kargilamaktan
uzak, saticilarin iiriin ve hizmet gelistirmelerine bu denli uygun degildi. Ayrica o
donemin girisimleri daha ¢ok “e” temelli girisimcilerdi ve ticari hatalar yaptilar.
Oysa iginde bulundugumuz doénemde durum bundan farkli goriiniyor.
KOBT'ler tavsiyem ticari bilgi ve becerilerini e-diinyanin sundugu firsatlari
degerlendirmek icin kullanmalar1. Fakat en 6nemli sart bu diinyanin kurallarina
gore hareket etmek.

Sonugta sektdr biiyiidii, pasta biiyiidii. Ulkemizde bu sektdrdeki pastanin
bliylimesindeki en onemli pay Diinya’da uygulamalari olmasma ragmen
tilkemizde ge¢misi ancak bir iki yil olan yeni e-ticaret modelleri. Gegtigimiz yil e-
ticaret sektoriine giren bu yeni oyuncularin yukarda 6zel aligveris siteleri ve grup
satis siteleri oldugunu belirtmistik. Sektore girislerinin tistiinden ancak bir yil ve
biraz daha fazla zaman gegti. Ancak bu e-ticaret sitelerinin sayilar1 ¢ok biiyiik bir
hizla ¢ogaldi. Bir yandan {irtin ve hizmetini satmak isteyen ancak e-ticaret
sektoriinde yer almayan tedarikgiler icin bir tanitim ve satis kanali olurken bir
yandan da ihtiyaglarin1 daha uygun fiyat ve kosullarda karsilamak isteyen ancak
Internet ile hasir nesir olmasina ragmen bir tiirlii aligveris islemi yapmayan
tiiketicinin istahin1 kabartt1 ve ihtiyacini kargiladi.

Sektore giren yeni oyuncular, bu biiyliyen pastadan oldukca anlamli dilimler
elde ederken, eski oyuncularin dilimleri kendi ifadeleriyle eskiye gore biiyiidii ve
bundan olduk¢a memnun goriiniiyorlar.

3. internet Sitesi Kurmak Yasal bir Zorunluluk

Gectigimiz aylarda Meclis'te kabul edilen yeni Tiirk Ticaret Yasasi, sirketlere
Internet sitesi kurma zorunlulugu getirdi. 1524 No’lu maddede konu, bilgi
paylagimi ve seffaflik ilkeleri cercevesinde ozetlenmis. Oncelikli konu, sitede
sirkete ait baz1 bilgilerin yayinlanarak kamuya ilan edilmesi yani ilgili taraflarca
erisilebilir kilinmasi. Sitede yer almasi zorunlu tutulan bilgiler sdyle 6zetlenmis.
Paysahipleri veya ortaklar1 agisindan Onem tasiyan aciklamalar ve onlara
kanunen sunulmas: gereken bilgiler ve belgeler. Kanunen kamuya duyurulmasi
gereken ilanlar. Sirketin yapmasi gereken kurul ve toplantilarin hazirliklarina
iliskin duyurular, oy verme cagrilar.
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Internet sitesi agma zorunlulugu farkli kisi ve kurumlar ilgilendiriyor. Bu
yazinin kapsaminda ise ilgili taraflar arasindan, site yaptiracak ve yapacak olan
kisi ve sirketler ele alinacak. Heniiz kurmamissa veya yenilemek istiyorsa,
sirketlerin Oncelikle web sitesini kime, nasil hazirlatacagini ve kurduracagini
planlanmasi gerekir. Dikkat ¢ekmek istedigim nokta, bu baslangi¢ asamasinda,
isi sadece bir tasarim ve site barindirma (hosting) isi olarak gormemek. Bunlar
elbette 6nemli, ancak gozardi edilmemesi gereken baska onemli noktalar var.
Oncelikle, sitenin tasarimi, icerigin planlamasi ve barindirma hizmetleri
konusunda hizmet almak istedikleri tedarikgi firmalara dogru sorular yoneltme
becerisi gelistirmeleri. Baslica sorular1 asagida genel basliklar altinda 6zetlemeye
caligtim.

Oncelikle bu iglerin agirlikli olarak teknik yonleri oldugu bir gercek. Fakat, web
sitesi yaptiracak sirketlere, site kurulumuna iliskin, teknik acidan herhangi bir
bilgi birikimi gerektirmeyen konularda oOnerilerim sunlar. Tasarim ve web
hizmetleri sunan firmalar arasindan seg¢im yaparken Oncelikle birlikte
calisabilecekleri, birbirlerinin dilinden anlayarak, iligkilerini bir is ortakli:
seklinde yiiriitebilecekleri firmalar1 se¢gmeleri. Bu isi tek seferlik bir is olarak
gormemek gerekir. Web sitesi yOnetimine iligkin giincelleme, alan adinin
yenilenmesi, site igeriginin ihtiyaclar dogrultusunda degistirilmesi gibi isler
siireklilik arzeden islerdir. Dolayisiyla segtikleri tasarim ve site kurulumunu
yapacak kisi ve sirketlerin yapilacak isler konusunda samimiyetlerine ve
becerilerine giivenmek durumundalar. Onlarla goriisiirken, ihtiyaglarini bizzat
kendilerinin dile getirmesi, ilgili kararlari, teklifi sunan tasarimci ve igerik
yoneticilerine tamamen birakmamalar1 iyi olur. Hi¢ kimse sirketin isini kendi
sahibinden daha iyi bilemez. Bu noktada web sitesi talep eden isletme sahiplerini
zora sokan en 6nemli konu, bu isin teknik yonlerinin gereginden fazla 6n plana
¢ikarilmasi. Dolayisiyla bu konuda bilgileri yeterli olmayinca, kendi almalar:
gereken kararlar konusunda da proaktif davranamiyorlar. Bu nedenle gelen
tekliflere dikkatli, bazen de siiphe ile yaklasmalarinin ¢ok dogal goriiniiyor. Oysa
bu is, en az teknik yonii kadar, kendilerinin rahatlikla sonuglandirabilecekleri
yonetimsel kararlar almay1 gerektiriyor. Aslinda teknik kararlar, onlarin verecegi
idari kararlarin bir sonucu olarak gelisecek. Onlar idari agidan kararlarin isabetli
verirlerse, alternatif teknikler ve uygulamalar arasindan se¢me islemini daha
rahat yapabilirler. Bu alternatifleri talep sahibine sunma isini ise web sitesi
kurulumunu yapacak olan aday firmalar {istlenmeli. Alternatifler ve ornekler
sunabilmeleri ayrica onlarin bilgi ve becerisinin gostergesi olacaktir.

Siteyi kurdurmak isteyen sirketlerin oncelikle karar vermesi gereken konu, web
sitesinin kendilerini nasil yansitmasini istediklerine dair alacaklar1 karardir.
Alternatifleri hemen siralamak gerekirse, web sitesi sirketin sadece statik bir
vitrin gorilintlisii seklinde mi olacak, yoksa siteden ilgili taraflarla 6rnegin
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tedarikgileri ve miisterileriyle islem yapacaklar my, iletisim kuracaklar mi1? Uriin
ve hizmetler metinlerle, gorsellerle, videolarla zenginlestirilecek mi? Bu iletisim
sadece bir iletisim formu ile mi yapilacak yoksa gercek zamanli, anlik belki de
canli bir iletisim platformu mu olacak? Daha ileri e-uygulamalarla 6érnegin sosyal
mecralarda miisterileriyle iletisim kurmak isterler mi? Alternatif sosyal mecralar
nelerdir ve ne ise yarar? Sirket veya markalar1 i¢in bu mecralarda birer hesap
acarak bu mecralarin sundugu firsatlar1 degerlendirmeyi diistintirler mi? Boyle
bir yaklasim uygun olur mu? Pazarlama iletisimini bu mecralardan ytiriitmek
isterler mi?

Tim bu kararlar1 daha isabetli vermeleri i¢in Onerim, teklif sunan firmalardan
ornek vermelerini istemeleri. Tedarik¢i firmalar 6rnek sunarken, bu 6rnekleri
bizzat kendilerinin hazirlamis olmalar1 gerekmiyor. Yani heniiz yeterli sayida
referans1 bulunmayan, ozellikle aralarinda genglerin kurduklar1 ancak isinin
geregini basariyla gergeklestiren girisimlere haksizlik etmeyelim. Onemli olan en
statik olanindan en gelismis olanina kadar web sitelerinin goriintiisii ve islevleri
hakkinda bilgi edinmek. Site iistiinde gezinti, gorsel oOzellikleri ve sitede
gergeklestirilecek e-uygulamalar konusunda fikir sahibi olmak. Bu amaca hizmet
edecek Ornekler gérmek, siteyi kurduracak olan sirket yoneticilerinin karar alma
stireclerinde oldukca fayda saglayacaktir.

Ayn sekilde bu hizmetleri sunan kisi ve kurumlara 6nemli bir tavsiyem olacak.
Kendilerinin bu islerde ne kadar yaratici ve usta olduklarimi gostermek yerine
karsisindaki sirket yonetici veya ilgililerin agzindan, sirketin ihtiyaglarini
anlamaya calismalari, dinlemeyi bilmeleri, onlar1 teknik olan veya olmayan
konularda dogru bilgilendirmeleri, diiriist ve seffaf davranmalari. Teknik ve
karmasik kavramlarla ne kadar bilgili olduklarini gostermeye calisirken, ayni dili
konusmuyor olmalar1 onlara faydadan ok zarar getirir. Bunun igin de Once
yasayr ve yasayla ilgili c¢ikacak yOnetmelikleri takip edip site kurma
zorunlulugunu ¢ok iyi kavramalar1 gerekiyor. 1524. Madde'nin devaminda
yazan “sirketce kanunen yapmas: gereken ilanlar” nelerdir? “Paysahipleri veya
ortaklar1 agisindan 6nem tasiyan agiklamalar” nelerdir? “Yonetim ve miidiirler
kurulu ile genel kurul toplantilarmin hazirliklari’ndan kastedilen nedir? Once bu
konular hakkinda bilgi edinip miisteri ziyaretlerine hazirlikli gitmeleri gerekir.

Hizmet verecekleri sirketlere web sitesini kurma asamalarimin hangi siirecleri
kapsadigi, alan adi sahipligi, barindirma hizmeti konusunda nasil alternatifler
oldugunu onlarin anlayacagi bir dilde anlatmalar1 gerekir. Isi alabilmek ugruna
veya kendilerine daha uzun siire muhtag¢ kalmalar1 saglamak admna kurnazlik
yapmamalilar. Bu sayede, is yaptiklar1 sirketlerle uzun vadeli iligkiler kurma
yoniinde adim atmalari, hem onlarin hem de sektoriin lehine olacaktir. Site
yonetimini kendileri siirdiireceklerse bu islem igin emeklerinden daha fazla fiyat
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talep etmemelerini Oneririm. Glincelleme ve benzeri rutin islemlerin neler
oldugunu, hizmet verecekleri sirketlerle acikca paylasmalar1 ve bunun igin
is/zaman maliyetlerini anlamli fiyatlandirmalar1 akillica olur. Gerekirse site
yonetimini hizmet verdikleri sirket i¢cinde devredebilecekleri bir ¢alisan varsa
onlara belki bir egitim {icreti karsihiginda devretmeleri ve bunun yerine
kendilerinin katma degerli yeni isler {iiretebilmeleri icin zaman ayirmalar:
yerinde olur. Dogru olan, her iki tarafin bu yasal zorunlulugu uyum iginde ve
“kazan kazan” stratejisine uygun bicimde yiiriitmeleridir.

4. Elektronik Pazarlama

Elektronik pazarlama, genel anlamda bilisim teknolojilerini, Internet mecrasini
kullanarak pazarlama fonksiyonlarini yerine getirmek olarak tanimlanabilir.
Internet iistiinde bir pazar ve rakip arastirmasi yapmak geleneksel pazarlama
fonksiyonundaki pazar arastirmasi ve c¢evre analizinin elektronik ortamda
gerceklesmesi olarak degerlendirilebilir.

Web sitesi iistiinden {iriin ve hizmet sunumu ve tamitimi, Internet tistiinden
yapilacak islemler i¢in farkl fiyat ve 6deme politikalarinin gelistirilmesi, dagitim
faaliyetleri ve satis sonrast hizmetlere kadar pazarlama fonksiyonlarini
elektronik ortamda ve sanal mecralarda gerceklestirmek elektronik pazarlama
kapsamindadir. Elektronik pazarlamada, web sitesi iistiinden etkilesimli, kisiye
ozel iirtin ve hizmet tasarimi miimkiindiir. Bir alternatif dagitim kanali olarak
kullanilmasi durumunda arama motoru optimizasyonu yapilarak uygun anahtar
kelimelerle arandiginda siteye erisimin saglanmasi bir elektronik pazarlama
yontemidir. Bir sitede gezinirken gordiigii bir reklam banner’ina tiklayarak veya
bagka siteden yonlendirmeyle sitesine erisen ziyaretgiye, {irtin ve hizmetlerinin
tanitimin1 yapmak da elektronik pazarlama kapsamina girer. Firmanin {iriin ve
hizmetleri, markalar1 veya kampanyalar1 icin hazirladigt mikro siteler,
Facebook’da olusturduklar: tanittim amacli sayfalar iletmek istedigi her tiirlii
pazarlama mesaji i¢in e-posta ve e-biilten gondermek, blog ve sosyal aglarda
uygulamalar gerceklestirmek bu mecranin pazarlama amach kullanimina iliskin
diger orneklerdir.

E-pazarlama uygulamalarinin baslicalar1 asagida maddeler halinde siralanmaisgtir.

1-Web sitesi, blog sitesi, tirlinler hizmetler ve kampanyalar i¢in mikro siteler
kurarak, sosyal mecralarda hesaplar agarak gerek firma olarak gerek iiriin ve
hizmetlerle sanal diinyada yer almak.

2-Arama motorlarinda dogal arama sonugclar1 listesinde yer almak ve fiist
siralarda ¢ikmak i¢in arama motoru optimizasyonunu yapmak.

3-Arama motorlarinda yer alirken anlaml bir getiri saglayacak anahtar kelimeler
satin almak. Firmay1 veya iiriin ve hizmetlerini en dogru sekilde temsil eden
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kelimeleri tercih etmek. Miisterinin ihtiyacin1 yansitmak igin tercih edecegi
anahtar kelimeler {izerinde ¢alismalar yapmak. Bu sozciikler icinden en uygun ve
ekonomik olanimi se¢mek igin bu anahtar sozciikleri kullanarak tiklama veya
doniistiirme oranlarin1 analiz etmek igin testler yapmak. Boylece, miisteri,
tedarikgi ve tiim is ortaklar1 aradiginda erisilebilir olmak.

4- Mobil mecray1 tanitim ve pazarlama amacli kullanmak. Son yillarda nemli
gelisim gosteren akilli telefonlar ve diger mobil araclar sayesinde mobil mecra
tiiketicileri tarafindan hizla benimsenmeye ve kullanilmaya baglanmistir.
Firmalarin bu mecray1 da pazarlama faaliyetlerinde dikkate almalarinda yarar
vardir.

5-Yaratic1 banner reklamlar, video tanitimlar, advergaming vb. uygulamalar:
tasarlamak

6-Diger sitelerle reklam ortaklig1 programlar: gelistirmek.
7- E-posta pazarlamas: yapmak.
8-Diizenli e-biilten gonderimi yapmak.

9- Sosyal aglarda, bloglarda, paylasim sitelerinde yer almak. Sosyal mecray1 takip
etmek ve kullanmak. Firma hakkinda, {iriin ve hizmetleri hakkinda olumlu goriis
ve yorumlarin yapilmasi i¢in ¢aba sarfetmek. Olumsuz goriis ve sikayetler
yayilmadan énlem almak.

10-Agizdan agiza pazarlama (Word of Mouth Marketing) stratejisini kurgulamak
ve uygulamak.

Tim bunlarin yani sira e-pazarlamanin etkin ve verimli olmasi igin sanal
ortamda iletilen pazarlama mesajlarinin, miisteriye vaad edilen tiim hizmetlerin
Ornegin fiziksel ortamda gergeklestirilecek sevkiyat, teslimat vb. tim
fonksiyonlarin kesinlikle verilen sozlere uygun yerine getirilmesi gerekir.

Elektronik pazarlama yontemleri en pratik bicimde soyle sekillendirilebilir. Uriin
ve hizmetlerin e-halini tanimlamak yani sanal diinyada nasil yer alacaklarina
karar vermekle baslar. Satis, tanitim ve reklamlarin da bu mecraya uygun
tasarlanmasi gerekir. Pazarlamanin bir diger unsuru dagitim ise eger fiziksel bir
iriin ise yine geleneksel mecrada gecirdigi asamalar1 gecirecektir ancak bu
noktada da kurallar farklilagir. Miisteri {irliniiniin sevkiyatini, firma tedarik¢inin
tedarik siirecini gercek zamanl takip etmek ve siirecle ilgili giincel ve dogru bilgi
edinmek ister. Uriin ve hizmetin teslimatinin cabuk olmasinu ister. E-araclar da
dogru kurgulandig: takdirde tiim bunlara olanak saglayan araclardir.

Ornegin arama motorlarinda yer almak firmanin ve diiriinlerinin erisilebilir
olmasi acisindan ¢ok Onemlidir. Arama kelimesi icinde arastirma, inceleme
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anlamlar1 da barindirir. “Arama” kelimesinin islevsel anlamda bize ¢agristirdig:
bir diger durum ise kaybolan bir nesneyi, bir kisiyi bulmak i¢in yapilan eylemdir.
Internet’te yazili, sesli, gorsel bilgiler dylesine inanilmaz boyutlara eristi ki arama
yapanlarin bu bilgi ¢oklugunda kaybolmasi, aradigii bekledigi zamanda yani
hizli bulamamasi durumu onlarda sikint1 yaratabiliyor. Mevcut veya potansiyel
miisteri tarafindan arandiginda karsisina ¢ikmak bir firma i¢in 6nemi bir rekabet
avantajidir.

Dolayisiyla sanal diinyada yer alan KOBT'lerin Internet'te kaybolmamak igin
siirekli bir caba sarf etmeleri gerekir. Sanal diinyanin kalabaligi arasinda
kaybolma probleminin ¢oziimii ilk etapta Arama Motoru Pazarlamasi,
Optimizasyonu yaparak KOBI'lerin ilgili aramalarda 6én siralarda gikmasini
saglamaktir. Fakat sanal diinyada kaybolma probleminin bir baska nedeni daha
vardir. KOBI'lerin kendileri, iiriin ve hizmetleri hakkindaki bilgileri sanal
diinyada ifade ederken yaptiklar1 hatalar. KOBI'nin isini tanimlamasi iiriin ve
hizmetlerini tarif etmesi sarildig1 kadar kolay olmuyor. Ornegin yaptig1 isi
anlatmasi, bunu kaliteli ve ucuza sagliyor olmasini belirtmesi yani herkesin
bagira bagira duyurmak istedigi benzer soylemlerle sanal diinyada var olmaya
calismas: hig¢ yeterli degil. Kalabaligin arasinda kaybolurken bir de ses ve
goriintii kirliligi yaratarak tepki toplamak isten bile degil.

Bu duruma diismemek icin, en dogrusu isin basindan itibaren sanal diinyada
kaybolmamaya odaklanmak. Belki de o kalabaliga, yani genel terimlerle yapilan
aramalarda o genel kiime igine hi¢ girmemek. Internet'ten firmayi arayan
potansiyel miisteriye onlarin bekledigi, ihtiyag duyduklar {iriin ve hizmeti 6n
plana c¢ikarmak. Uriin ve hizmeti tarif ederken bunlar1 sadece fiziksel
ozellikleriyle degil, alicisina saglayacag1 degerleri ile birlikte aktarmak. Tatil mi
satiyorsunuz? Arama kutusuna her “tatil” yazanin karsisina ¢ikmak, eger
hedeflemediginiz tiiketicileri de sizin sitenize yonlendirecekse ¢cok anlamli degil.
Bir de iistelik bu kadar pahali bir anahtar sozciige yatirnm yapmak ekonomik
olmaz. Ama eger dinlenmek veya eglenmek veya Kkiiltiir turizmine
odaklaniyorsaniz, miisterilerinize farkli degerler sunuyorsaniz belki de bu
ozellikler miisterinizin tercih nedeni olacak ve arayanlar sizi segecektir. Bu
durumda firmalar kendilerini sanal diinyada ifade ederken kendilerine rekabet
avantaji saglayacak, farklilagtirdiklar1 &zellikleri on plana ¢ikarmali. Internetten
arama yapan kitle genel tiiketici kitlesiyle karsilagtirildiginda ne aradigimi daha
iyi bilen bir kitle. Internet'teki kitlenin aradig bilgiye hizli erismek istedigini gz
ardi etmemek gerekir.

Sunulan hangi fayda nedeniyle tercih edilecegini ise yine en iyi KOBI sahibi veya
yoneticisi bilmek durumundadir. Her zamanki gibi ticaretin, pazarlamanin kurali
gelenekselde ve sanal diinyada ortiistiyor. Firma ne yaptiginizi yani “kim” icin
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“ne” trettigini biliyorsa her iki platformda da kaybolmaz. Yani bu konularla
ilgili olarak, isleri ne web tasarimcisina ne de arama motoru optimizasyonunda
teknik konularla ilgilenen uzmanlara konuyu tamamen delege etmek yerine
birlikte ¢alismada fayda vardir.

SONUC

Yeni ekonominin is hayatinda degistirdigi kurallar1 biiyiik kiigiik tiim
isletmelerin ~ benimsemesi ve uygulamasi  kaginilmazdir. Bilisim
teknolojilerindeki gelisimin hizin1 yakalamak ise her isletme sahibi ve yoneticisi
icin kolay olmayabilir. Bunu asmanin yollarindan birisi “E-Vizyon” sahibi
olmaktir.

Kliselesmis bir s6z olan vizyonerlik, e-diinya i¢in ¢ok daha anlamlhdir. Ciinkii
glinlimiizde ticari yasamu siirdiirebilmek ve rekabet edebilmek icin e-diinya ile
ilgili bir vizyon gelistirmek sart. Bu sarti yerine getirmek, e-diinyadaki tiim
gelismeleri yakindan takip etmek anlamina geliyor. Isletmelerin kendi is
stireclerini verimli ve etkin siirdiirmek, pazarlama siireglerini iyilestirmek icin
ozellikle Internet ve Bilisim Teknolojileri'ndeki yenilikleri aragtirmalari ve
kullanmalar1 gerekir. Iste bu yenilikleri nasil kullanabilecekleri iistiinde kafa
yormak onlar1 “e-vizyoner” isletmeler haline getirecektir. Diger bir ifadeyle
iletme sahipleri ve yoneticilerinin, giinii kurtarmak i¢in harcadiklari zamanin bir
boliimiinii ¢ok yakin geleceklerini kurtarmak i¢in ayirmalar gerekiyor.
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