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Bilisim Sektoriinden Pazarlamaya Aktarilan Yeni Bir Kavram: Cevik Pazarlama

The New Notion Transmitted from the IT Sector to Marketing: The Agile Marketing

Dilek PENPECE!
Onur CELIK?

OZET

Sirketler glinimiiz diinyasinin yogun rekabet ortaminda kendilerine yer bulabilmek icin olduk¢a hizli degisim ve
gelisim gostermek durumundadirlar. Bu degisimi hizli ve sistematik bir sekilde gergeklestirebilmek 6nemli bir
ayricaliktir ve basarinin anahtaridir. Oncelikle IT sektériindeki hizli degisimden kaynakl olarak ortaya gikan gevik
gelisim (agile development) kavrami kabul gérmis ve bu kavram pazarlama alaninin igerisine de dahil olmustur.
Cevik gelisim; bir isletmenin faaliyet gosterdigi sektorde meydana gelen degisim ve gelisimlere, ani sekilde cevap
verebilmek igin gelistirilmis sistematik bir bakis agisidir. Sektérde meydana gelen degisimlere eger pazarlama ani
tepkiler veremiyorsa isletmenin faaliyetleri sekteye ugrar ve bu durum da basarisizhgl beraberinde getirir. Bu
nedenle hizli degisim rlizgarina uyum saglayan sistematik bakis agisi, pazarlama alanina da sigramistir. Pazarlama
literattrtinde oldukga yeni bir kavram olan gevik pazarlama kavraminin agiklanmasi bu galismanin temel amacidir.
Pazarlama literatiirlinde henliz ¢ok az galismanin bulunmasi sebebiyle gelecekte yapilacak gevik pazarlama
galismalarina ilham verici, kavramsal bir ¢alisma olmasi hedeflenmektedir. Calismanin literatiire yapacagi katkinin
yaninda isletmeler igin de yeni bir bakis acisi kazandiracagi varsayilmaktadir.

Anahtar Kelimeler: Cevik Pazarlama, Cevik Gelisim, inovasyon

ABSTRACT

Companies have to perform rapid change and development to take place in an intense competition conditions in
the global world. It is the success and privilege key to be able to realize change in a rapidly and systematically.
Firstly agile development notion has been accepted for the reason of fast change in IT sector and now it is included
in marketing field. Agile development is a systematically developed point of view that be able to answer the
change and development in sudden way for its sector. If marketing can not give sudden response for the change in
sector, it means that one of the branches of business can not handle the others thus unsuccessful results will be
inevitable. For this reason the systematic point of view which suits to the rapid change wind goes upon to the
marketing area. Main aim of this paper is to explain the new notion, agile marketing, which is quite new notion in
marketing literature. Because of the lack of studies in this field this paper is aimed as a inspirational and cognitive
study. This paper not only purpose contribution of agile marketing literature but also provide a new point of view
for the business firms.
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1.Giris

Kolayca ve cabucak hareket etmek anlamina gelen ‘gevik’; yazilim gelistirme
metotlarinin hizli ve ¢abuk bir sekilde sunulmasi igin, is diinyasinin arzu ettigi cevaplari
veren faaliyetlerdir (oxforddictionaries.com). Cevik metotlar, software gelistirilmesinde
kargilagilan maliyetinin yliksek olmasi, gelistirilmesinin uzun siirmesi ve dagitildiktan
sonra uygulamada yasanan problemleri ortadan kaldirmak i¢in son dénemde gelistirilen
uygulamalardir (Fitzgerald vd., 2006, s$.200). Cevik uygulamalar, gelencksel
yontemlerin farklilasmasina odaklanmaktadir (Cohen vd., 2004, s.3). Bu durum
geleneksel yontemlere karsit yenilik¢i ve hizli bir gelisimi ¢agristirmaktadir. Yogun
rekabet ortaminda isletmelerin ayakta kalabilmeleri i¢in, isletme ¢evresinde meydana
gelen gelisim ve degisimlere ayak uydurabilmesi kaginilmazdir. Bu degisim ve gelisime
ayak uydurabilmek ise ancak esnek organizasyon yapilari ile miimkiin olabilir.
Baslangigta IT (Bilisim Teknolojileri) sektoriindeki hizli degisim sebebiyle ortaya gikan
cevik gelisim (agile development) kavrami kabul gérmiis (Yusuf vd., 1999; Cohen vd.,
2004; Fitzgerald vd., 2006; Abrahamsson vd., 2003; Shore ve Warden, 2008) ve IT
alanindan geligserek pazarlama alaninin igerisine dahil olmustur. Cevik pazarlama
anlayis1 da bu esnekligi ve gelisimi isletmelere saglamak amaciyla ortaya ¢ikmis bir
stirectir. Cevik pazarlama aslinda gelecekte olabilecek degisimlere karsi igletmenin her
an hazir bulunmasidir. Bu hazir bulunma hali aslinda isletmelerin halkla iligkiler
departmanlari tarafindan iistlenilen kriz yonetimi seklinde de anlagilabilir. Ancak ¢evik
pazarlamanin kriz yonetiminden en temel farki, olasi krizi dnceden Ongoriip krizin
gerceklesmesi halinde yapilacaklarin adim adim planlanmasindan ziyade degisimin
planlanmasini kapsamaktadir.

2.Cevik Pazarlama Kavram ve Onemi

Degisimin oOncelik oldugu giiniimiizde ayakta kalmak ic¢in isletme Onceliklerinde,
stratejik vizyonda, kullanilan metot ve modellerde 6nemli degisiklikler yapilmalidir
(Sharifi ve Zhang, 1999, s.7). Son donemde sirketler, ¢eviklik stratejisi ¢er¢evesinde
birgok uygulama hayata gecirmistir. Ancak hepsinin genel o6zelligi pazarlama
perspektiflerinin olmayisidir (Poolton vd., 2006, s.685). Ozellikle IT sektoriinde ve
diger sektorlerde dinamik bir yapinin oldugu gériilmektedir. Yasanan hizli degisim ve
degisime ayak uyduran ve hatta degisime neden olan iretim ayni hizda pazarlama
cabalar ile sekillendirilmezse, katlanilacak degisimin maliyeti ¢ok yiiksek olacaktir.
Hizla iiretilen yeni tiriinlere tiiketiciler tarafindan ¢abuk bir sekilde cevap verilebilmesi,
isbirligi ve etkilesim g¢er¢evesinde uygulanmasi gereken pazarlama faaliyetlerini
gerektirmektedir. Bu ¢ercevede hizli degisim, gelisim ve yenilik odakli bir pazarlama
anlayisinin gerekliligi agiktir.

Pazarlarda meydana gelen hizli degisim pazarlamacilarin da ¢evik olmasini zorunlu hale
getirmistir. Pazarlar, tiiketicilerin degisen ve ¢esitlilik barindiran taleplerinden meydana
gelmektedir. Girisimciler, siirekli olarak degisen ve degisimin igerigi pek de tahmin
edilemeyen bir yapinin igerisinde {iriin ve hizmetleri dogru sekilde yonetebilmelidir.
Pazarlama departmaninin bunlar1 basarabilmesi icin de ¢evik bir karakteristik yapiya
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sahip olmasi 6nem arz etmektedir. Pazarlama faaliyetleri ancak sahip olacagi ¢eviklik
ile dnceden tahmin edilemeyen, degisen ve gelisen pazarlar igerisinde karliligini ve
rekabet edebilirligini siirdiirebilir. Pazarlama bu ¢evikligi gosterirken, isletmenin sahip
oldugu smirli imkanlart en etkin sekilde siirdiirebilmesi icin de bilimsel yollar
izlemelidir. Bu bilimsel yollar ise pazarlama alanina g¢evik pazarlama kavrami ile
girmistir.

Pazarlama alaninda heniiz yeni bir kavram olmasindan dolay1 genel kabul gormiis bir
tanimi olmamakla birlikte ¢evik pazarlama, rekabet ortaminda meydana gelen hizli
degisim durumlarinda rakiplerini geride birakabilmek i¢in kaynaklari hizli ve faydali bir
sekilde yeniden tahsis edebilme yetenegidir (Petersen, 2011, s.42). Cevik pazarlama,
belirsiz ve siirekli degisen pazar ve tiiketici taleplerine karsi isletmelerin bir dizi esnek
yaklasimidir (Stocking, 2012, s.4). Experian sirketinin 2012 yilinda hazirladigi bir
rapora gore ise ¢evik pazarlama (Www.experian.co.uk): pazar payini arttirabilmek igin
tilketici davranislarinda, pazar kosullarinda ve iglerin akisinda meydana gelen hizli
degisimlere karsi basarili bir sekilde adaptasyon saglama yetisidir. Cevik pazarlama
dinamik bir yap1 olusturulmasina yardimei ve hatta zorlayict bir kavramdir. Bu dinamik
yapt ile beraber tiiketicilerin, 6zel {iriin veya hizmet iiretebilme ihtiyaci da karsilanmis
olacaktir. Isletmeler bu dinamik yapi sayesinde hizli degisen iiretim siirecini takip veya
liderlik edebilirler.

Ureticiler, hayatlarim siirdiirmek icin verimlilik ve operasyonel becerilerinin hizim
artirmali ve siirekli yenilik¢i davranmalidir. Rekabetin dogasini belirleyenler ise
tikketicilerdir  (Poolton vd., 2006 s.681). Cevik uygulamalar, tiiketicilerinin
gereksinimlerinin biitiinsel olarak analiz edilmesi ile baslamaktadir. Bdylece iiretim,
analiz sonucu ortaya ¢ikan tiiketicilerin bekledigi kesin ve ayrintili fonksiyonel ya da
fonksiyonel olmayan &zelliklerin  olusturulmasint ya da eklenmesini saglar.
Programcilar dizayn edilen, uygulanan ve test edilen uygulamalarin dagitilmasini da
saglar (Cohen vd., 2004, s.3). Bu agidan pazarlama, ¢evik uygulamalarin tiiketiciler
tarafindan kabuliinii ve yayilimini artiracak tutundurma stratejileri de benimsemelidir.
Cevik pazarlamanin diger dnem arz eden unsurlari ise agagidaki gibi siralanabilir (Cas,
2012,s.1):

Hiz

Oncelik

Iliskilendirme
Uygunluk ve gecerlilik

Hiz: Isletmelerin bulunduklar1 pazarlarda meydana gelen degisimlere hizli bir sekilde
cevap vermeleri kacinilmazdir. Isletmeler icin zaman para demektir, bu nedenle hiz
karlilik agisindan olduk¢a 6nemlidir. First Tennessee Bank pazarlama direktorii bir
demecinde hizin 6nemini su sekilde aciklamustir: "Zaman en kit olan iiriindiir. Isleri
gerceklestirebilme siiresini kisaltabilirsek daha fazla zaman elde edebiliriz. Hizli olarak
daha ¢abuk sonuglar elde edip, sonuglarda olasi bir problem durumunda diizeltebilme
imkan1 elde edebiliriz".




Bilisim Sektoériinden Pazarlamaya Aktarilan Yeni Bir Kavram:Cevik Pazarlama

Oncelik: isletme igerisinde yapilmasi gereken birgok isin igerisinden zamam dogru
sekilde kullanarak onemli isi Oncelikli olarak yerine getirmek etkinlik agisindan
gereklidir. Cevik pazarlamada zaman ydnetimi kavramu ile islerin dnem sirasina goére
yapilmasi temel alinir. Mindjet Pazarlama Miidiirii Jascha Kaykas-Wolff'a gore "Bir isin
kapsamini tam olarak anlamak ve odaklanmak her zaman 6nemlidir ancak zaman
sinirlidir. Zamani bir cati1 altinda diizenleyerek, zamanm kullanirken iglerin yeniden
yapilandirilmasi1 6nemli olan islerin dncelikli olarak yapilmasini saglar".

Iliskilendirme: Bu unsur, yoneticilerin isletmenin gelecegi icin belirledikleri genel
hedefleri ile pazarlama hedeflerinin birbiri ile bagdastirilmasi gerekliligine vurgu
yapmaktadir. Bu bagdastirma gergeklesirken tiiketicilerin beklentileri ile yoneticilerin
hedefleri arasinda bir koordinasyon saglanmaya c¢alisilmaktadir.

Uygunluk ve Gegerlilik: Pazarlama yoneticilerinin faaliyetlerini diizenlerken oldukga
aktif bir alanda ¢alistiklarinin farkinda olarak planladiklar1 ve uygulamaya caligtiklar
pazarlama faaliyetlerinde, hizin yaninda pazara uygunluk ve gegerliligine de dikkat
etmeleri gerekmektedir.

3.Cevik Pazarlamanin Prensipleri

Gilintimiizde olaylar 6yle hizli gelisiyor ve degisiyor Ki, bu degisimleri takip etmek
zorlagmaktadir. Pazarlar gittikge kiiresel ve miisteri odakli bir hal alirken miisteriler,
daha c¢ok cesit, daha kaliteli, daha hizli tepki veren, daha giivenilir mal ve hizmetleri
talep etmektedirler (Baki, 2003, s.291). Bu talepleri karsilamak ise pazarlamanin
gorevidir. Bu kapsamda cevik pazarlama, benimsedigi belirli prensipler dahilinde
islemektedir. Bu prensipler asagidaki gibi siralanabilir
(http://agilemarketingmanifesto.org, http://chiefmartec.com):

e  Cevik pazarlamanin 6ncelikli prensibi problemleri ¢ozerek tiiketicileri siirekli
ve rakiplerden 6nce tatmin etmektir.

e (Cevik pazarlamanin bakis agisma gore degisikliklere ani ve dogru cevap
verebilmek oOnemli bir rekabet avantajint da beraberinde getirdiginden,
degisiklikleri hos karsilamak ve bu degisimleri planlamak gerekir.

e Siire¢ igerisinde olusabilecek degisikliklere gecisi kolaylagtirmak igin,
pazarlama programlari kisa vadeli (birkag haftalik veya aylik) olarak
gergeklestirilir.

o Etkili pazarlama faaliyetlerinin is adamlari, is gelistirme ve satis elemanlart ile
yakin iligki icerisinde olmasi1 gereklidir.

e Pazarlama c¢alisanlarmin ihtiyag ve istekleri karsilanarak ve onlara giiven
duyulmali ve belirlenen hedefe karsi motive insanlar ile bir pazarlama
programi olusturulmalidir.

e (Cevik pazarlama; dgrenmenin, gelisimin ilk sart1 olarak inga-6l¢me-6grenme
dongiisii igerisinde faaliyetlerini stirdiiriir.



http://agilemarketingmanifesto.org/principles/
http://chiefmartec.com/2012/07/agile-marketing-in-a-single-whiteboard-sketch/
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e Aym seviyeyi koruyabilmek, ayni yerde ve hizda olabilmek i¢in, pazarlama
faaliyetlerinin siirdiiriilebilirligi benimsenir.

e Cevik pazarlamada basarisizliktan korkmak yoktur, sadece ayni basarisizlik
nedenlerini tekrarlamamak temelinde hareket edilir.

e Pazarlamanin temellerine ve iyi tasarima gosterilecek olan ilginin pazarlama
alanindaki cevikligi arttiracagina inanilmaktadir.

Bu prensipler dahilinde faaliyetlerini gergeklestiren pazarlama siireci birgok kazanim
elde edecektir. Ceviklik prensipleri uygulayan firmalar maliyetlerde azalma, stoklarda
azalma, verimlilikte artis gibi kazanimlar elde ederler (Cristian vd., 1999; Baki, 2003,
$.293). Ayrica bu prensiplerin kurum kiiltiiriine yaraticilik agisindan katki saglayacagi
da aciktir. Yenilik ve yeni {irlin gelistirme siireci gergevesinde, bu prensipleri
benimseyen firmalarin ¢ok daha kolay ayakta kalabilecekleri ve hatta yenilik¢i sirket
olarak algilanabilecekleri de diisiiniilebilir.

4.Cevik Pazarlama Siireci

Miisteriler artik yiiksek kaliteli uygun fiyath ve kisisellestirilmis {iriinler
beklemektedirler (Cetin ve Altug, 2005, s.303). Bu beklentiler igerisine bir de hiz
eklenince giindeme gelen ¢evik pazarlama, belirsizliklerle basa ¢ikabilmenin anahtaridir
ve hatta zorunluluktur. Isletmeler cevik pazarlama uygulamalarma gegme karari
aldiktan sonra; siirecte farkli kademelerde, farkli seviye ve yogunluklarda bu gecisi
uygulayabilmektedirler. Cevik pazarlamanin uygulama sekilleri ve yontemleri agisindan
farkli yollar vardir. Bu yollarin baglangi¢c asamasinda, ¢evik pazarlamanin ¢ikis alani
olan teknoloji ile i¢ ige uygulamalar yapmak daha basit bir gecis siireci olacaktir. Cevik
pazarlama faaliyetlerini yeni uygulama asamasinda olan bir isletme, ilk olarak ¢evik
pazarlamayi nasil kullanabilecegini agiklamistir (www.hannonhill.com): isletmeler
sahip olduklar1 bloglarda veya sosyal medya mecralarinda ilk c¢evik pazarlama
uygulamalarint gergeklestirebilirler. Bu giris agsamasindan sonra faaliyetleri daha biiyiik
pazarlama stratejileri seviyesine ¢ikartarak kapsamli bir ¢evik pazarlama uygulamasi
gerceklestirebilirler. Cevik pazarlama ile gelistirilebilecek olan bazi pazarlama
faaliyetlerinin uygulama alanlar1 agagidaki gibi siralanabilir:

e Web sitesi dizayni: Gegmis yillara gore isletmelerde meydana gelen en 6nemli
degisim, kurumsal web sitelerine yonelik yaklasimlardir. Onceki yillarda isletmeler,
bir web sitesi dizayn edildikten sonrasinda bu siteyi birkac¢ yil hicbir degisiklik
yapmadan kullanmaktaydilar. Belirli bir zaman sonra, siteyi tamamen degistirip
yeni bir web sitesi ile miisterilerinin karsisina ¢ikmaktaydilar. Ancak cevik
pazarlama ile artik, uzun donemde tamamen degigen web siteleri yerine kisa siirede
kiigiik de olsa degisimler gerceklestirmek etkinligi arttirict bir pazarlama g¢abasi
olarak goriilmektedir. Bunun igin isletmenin web sitesinin tutundurulmasinda
kullanilabilecek yontemler (Kartal, 2002, s.179): arama motorlarina kayit olmak,
haber gruplarinda yer almak, e-mail listelerine kayit olmak, ¢evrim i¢i reklam
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yapmak, link almaktir. Bu sekilde miisterilerle daha etkin ve interaktif bir iletisim
de kurulmaktadir.

e Web sitesi igerigi: Icerik, hedef kitleyle iletisim ve baglant: kurmanizi saglayan
yazili (metin), gorsel (fotograf, grafik, infografi vb), isitsel (ses dosyalari), video ve
digerleri (canli yayin vb.) her tiirlii iiriin demektir (Nagao vd., 2001, s.70). Web
sitelerinin icerikleri diizenlenirken optimum seviyede icerik ile bilgiyi aktarmak,
yalinlik ve etkileyicilik esastir. Ziyaretgiler web sitesinden ne istiyorlarsa, buna en
kisa zamanda ulasabilmeleri 6nemlidir. Miisterilerden gelecek olan geri bildirimler
dogrultusunda hizli ve etkin bir sekilde icerigin diizenlenmesi ¢evik pazarlamanin
yansimasi olacaktir.

e Kampanyalar: Sistemin dogasinda var olan hizli degisimden dolay1 pazarlama
departmanlariin, ¢evik pazarlama uygulamalari ile kampanyalarin1 diizenlerken
uzun vadeli ve degisimi zor kampanyalar diizenlemekten ziyade, daha kisa siirede
hedefe ulagtirabilecek kampanya igerikleri diizenlemeleri gerekir. Toplam
maliyetlerin acik ve net oldugu, bu sekilde hedef kitle iizerinden kisi basina
maliyetlerin hesaplanabildigi, daha rasyonel biitceleri olan kampanyalar organize
edilmelidir. Argan ve Argan’a (2006, s.241) gore kampanyadan etkili bir yayilim
elde edilmek isteniyorsa, giivenilir ve iist diizey profil 6zelliklerini tagiyan
kisilerden olusan gruba yonelik uygulamalar yiiriitilmelidir. Clinkii bu grup,
yeniliklerin ilk olarak benimsenmesinde ve yayilmasinda biiyiik katk: saglayacaktir.
Kampanyalar; yaraticilik, kolay ulagilabilirlik ve kullamilabilirlik, eglence ve
kisisellestirmeyi saglayacak nitelikte hizli bir sekilde diizenlenmelidir.

Cevik pazarlama siirecinin kolay uygulanabilir alanlarinda, daha ayrintili siiregleri
kapsayan uygulama seklini inceleyecek olursak, siirecin basamaklarim ele almak faydali
olacaktir. Bu basamaklar; planlama, gdzden gecirme, basarisizlik ve basaridir (Petersen,
2012, 5.113-170).
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PLANLAMA

Sekil 1. Cevik Pazarlama Siireci
Kaynak: Petersen M. A., (2011). Agile Marketing, 1. Baski, A press, ABD, s.113-170.

4.1.Planlama

Planlama, ¢evik pazarlamada basarimin en temel noktasidir. Cevik pazarlamada
planlama agamasi, pazarlama projesinin ortaya ¢ikmaya bagladigi asamadir. Bu asamada
oncelikle hedeflenen pazarlama faaliyetleri igin, nasil bir biitceye ihtiyag duyuldugu
ortaya koyulur. Bu sekilde sponsorlar veya diger finansal kaynaklar ile temasa
gecilmelidir. Biitge kismuni belirledikten sonra ekibin kurulmasi esastir. Pazarlama
faaliyeti i¢in ekip kurulurken, bu caligma i¢in hangi nitelikte ka¢ kisiye ihtiyag
duyuldugu belirlenir. Belirlenen kriterler kapsaminda, ekip olusturulurken bireylerin
caligmaya dair motivasyonlar1 da belirlenmelidir. Ciinkii i¢ miisteri olarak nitelendirilen
caliganlar da aym dis miisteriler gibi, yapilacak olan pazarlama faaliyetlerinin hedef
kitlesi olabilir. Cevik pazarlamada ekip kurulurken ‘adanmuglar’ ve ‘etkileyiciler’
seklinde nitelendirilen iki tiir ¢alisan profili vardir. Adanmislar; ¢ok g¢alisan, proje ve
programlar i¢in emek veren taraftir ve genellikle ana isi yaparlar. Etkileyiciler; yan
rolleri yerine getiren ve genellikle emir veren elemanlardir (www.agilemarketing.net).
Cevik pazarlama yoneticileri, katilime liderlik tarzini ortaya koyarak farkli alanlarda
caligan, farkli tarzlara sahip insanlari tek bir hedef icin bir araya getirebilmelidir.
Calisanlarin ekip ruhuna sahip olmasi, yaraticilik yetenekleri ve pratik diisiinme ve
uygulama becerileri de geligsmis olmalidir.

Kurulan ekip bir araya gelerek, planlama asamasindaki ¢alismalarda hizli bir sekilde
toplantilar gerceklesir. Boylece siirat planlamasi olarak Tiirkce'ye g¢evirebilecegimiz
"sprint planning" asamasi baglar. Bu asamada isgletmenin pazarlama faaliyetlerinde,
hangi islere ihtiyag duyacagi ve bu islerin yerine getirilebilmesi i¢in ne kadar siireye
gereksinim duyuldugu belirlenir. Bu ¢ergevede alinan tiim kararlar yazili hale getirilir
ve plan ortaya ¢ikmus olur (http://dijitalpano.wordpress.com). Takim igindeki kisiler
istedikleri isleri seger ve plan gelistirilir (Cohen vd., 2004, s.15). Takimin optimum
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seviyede kisiden olugmasi gerekir, cilinkii fazla sayida kisi hiz agisindan engel
olusturabilir. Bu ¢ercevede ortaya ¢ikabilecek engeller ve firsatlara hizli bir sekilde
uyum saglayabilecek proaktif yaklasimlar gelistirmek de 6nem tagimaktadir.

4.2.Gozden Gecirme

Planlama siirecinden sonra, hazirlanmis olan planin  gézden gegirilmesi de
gerekmektedir. Bu asama ‘g6zden gecirme’ seklinde Tirkge literatiire gegebilecek olan
"Sprint Review" olarak isimlendirilmektedir. Cohen vd.’e (2004, s.15) gore bu asama,
proje siiresinin ve mevcut durumun goriilmesini de saglamaktadir. Planlama dogru
sekilde yapilmis olabilir ancak sahada planlanmis olan iglerin dogru sekilde
uygulanabilmesi i¢in basari Ol¢iimleri ve kilit performans degerlendirme unsurlari
tanimlanmalidir.

Pazarlama faaliyet planinin yapilabilirliginin ele alindigi ilk gozden gegirme
basamaginda, igletmenin var olan firsatlarinin belirlenen pazarlama faaliyetleri ile ne
derece degerlendirebilecegi anlagilmaya calisilmaktadir. Bu goézden gegirme asamasi,
bir ka¢ haftadan uzun siirmemelidir. Ikinci gézden gecirme asamasi ise, planin
ayrintilarinin  ele alindigi asamadir. Bu asamada destekler neler, biitge nasil
planlanmistir, paydaslarin durumu nedir, proje ekibinin olusturulmast ve
gorevlendirilmesinin nasil yapildigina dair degerlendirmeler gergeklestirilir. Diger
gozden gecirme agsamasinda ise, planin ilk yapildig1 andan itibaren pazarda bir degisim
gerceklestirip gergeklestirmedigi, eger gerceklestiyse bu degisime olan uyum seviyesi
nasildir gibi sorulara cevap aranmaya ¢alisilir. Gozden gegirme asamasinin en 6nemli
noktalarindan bir tanesi, giinlik olarak yapilan toplantilardir. Bu toplantilar ayakta
yapilmakta ve en fazla 15 dakika siirmektedir. Bu sekilde uzun ve verimsiz gegen
toplant1 kavrami da ortadan kalkmaktadir.

Gozden gecirme toplantilart "scrum" adi verilen kadro veya yapi altinda
gerceklesmektedir. Bu yapi tiim gozden gecirmeler gerceklesirken, kimlerin gorev
alacagl ve hangi sistematikte islerin yonetilecegini belirleyen bir iskelet yapidir (Ewel,
2011, s.14). Bu toplantilarda, sadece farkli alanlarda ¢alisan adanmiglar konusmaktadir.
Bu sekilde projenin farkli alanlarinda gorev alanlar diger alanlarda ¢aliganlarin da neler
yaptiklarini 6grenme sansi elde ederler. Diger bir deyisle planlanan siirecin hangi
asamasinda olduklarint ve ayni hedef igin calistiklarmin farkina varmis olurlar. Bu
stirecte takim ruhu da pekistirilmis olunur. Ayrica sadece adanmiglarin konugmasi ile de
yoneticiler; sahada neler oluyor, neler yolunda gidiyor veya neler eksik sorularinin
cevaplarin1 anlamis olacaklardir. Toplantilarda katilimcilardan cevaplamalar1 beklenen
sorular su sekildedir (http://www.agilemarketing.net):

e Diin ne yaptin?
e  Bugiin ne yapacaksin?
e Planladigin bu isleri yapman i¢in bir engel var mi, varsa neler?
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Bu sorulara verilecek cevaplar ile yasanan degisim; tanitict dokiimanlar ve kullanict
hikayeleri gibi uygulamalar ile desteklenebilir. Ayrica toplantilar kisadir ve bazen
toplantinin yoneticisi bile olmayabilir (http://academic.brooklyn.cuny.edu). Bu ag¢idan
gerceklestirilen toplantilarin resmi olmayan bir tarzi oldugu séylenebilir.

4.3.Basarisizhik

Basarisizlik c¢evik pazarlamada kritik faktdrlerden biridir. Cilinkii yenilik ve siirekli
degisim kapsaminda yasanacak olan aksakliklarin giderilmesine olanak saglamaktadir.
Kisaca yaganan basarisizlig1 bir firsat olarak gérmekte fayda vardir. Cevik pazarlama
ekipleri siirekli gelisim, dizayn, planlarin adaptasyonu, igbirligi, test etme ve
entegrasyonu kusursuz bir sekilde uygulamaya g¢alisirlar. Bu prensipler cercevesinde
basarisizliktan ¢ikarimlar yapilarak basarisizlik noktalari, basart noktalari haline
getirilir. Basarisizlik nedenlerinin, rakiplerin veya bagkalarinin fark etmesinden 6nce
isletmenin kendisinin fark etmesi, en az zararla eksikligin giderilmesi anlamina da
gelmektedir.

4.4 Basari

Cevik gelisim kisisel, teknik ve organizasyonel basariya odaklanir (Shore ve Warden,
2008, s.6). Basar1 da tipki basarisizlik gibi kisa donemlidir ve 6nemlidir. Ciinkii ¢evik
pazarlamada hedefler ve projeler siirekli degistigi i¢cin basar1 da degisim gosterecektir.
Pazarlama yoneticileri planlama, gézden gecirme ve basarisizlik asamalarindan
edindikleri bilgiler 1s18inda basar1 yeni kriterler belirlerler. Cevik pazarlamanin
uygulanmas1 noktasinda isletmelerin kars1 karstya kalmabilir. Ornegin fazla biirokratik
ve resmi yapidaki kurallara siki sikiya bagli sirketlere nazaran yenilik¢i sirketler, ¢evik
metotlar1 ¢ok daha kolay benimser (Nerur vd., 2005, s.78). Bu agidan yasanabilecek
¢evik pazarlama engelleri asagidaki gibidir:

Tablo 1. Cevik Pazarlamanin Uygulanmasina Engeller
ENGELLER FAKTORLER

Strateji ve Taktikler
Kurumsal Kiiltiir

ICSEL FAKTORLER Organizasyonel Yonetim
Teknoloji Kapasitesi
Girisim Kaynagi
; Politika ve Yasal Diizenlemeler
DISSAL FAKTORLER Veri Gizliligi

Rakipler

Kaynak: Zheng Shu Yan (2011). "Research On Agile Marketing For The Modern
Enterprise Information Technology" s.3, IEEE.

Cevik pazarlama uygulanirken genel olarak iki engel ile karsilagilir. Bunlardan bir
tanesi isletmenin kendi biinyesinde barindirdig: igsel faktorler, digeri ise isletmenin
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kontroliinde olmayan isletme gevresi ile baglantihi olan dissal faktorlerdir. Icsel
faktorlerin igerikleri agagidaki gibidir (Yan, 2011, s.3):

e Strateji ve Taktikler: Teknolojik olmayan unsurlara kargt var olan ilgi
eksikligi ile olugmaktadir.

e Kurumsal Kiiltiir: Kurum icerisinde hedefin eksik olmasi ve kurum
icerisindeki iletisimin basarisizligindan kaynakli sinirlamalardir.

e Organizasyonel Yonetim: Disiplinden uzak organizasyon yapisi,
fonksiyonelligin eksikligi, etkin pazarlama planlarmin olmayis1 ve miisteri
sikayetleri yonetimsel anlamda sinirlandirict etkilerdir.

e Teknoloji Kapasitesi: Giris kanallarinin dogru olmamasi, mantikli olmayan
veri tasarimi gibi teknik basarisizliklar ve yetersizliklerdir.

e  Girisim Kaynag: Isletmenin sahip oldugu finansal kaynagin yetersizligi veya
finansal krizler ¢evik pazarlama igin girisimcinin kaynagimi smirlandirict
etkilerdir.

Digsal faktorlerin igerikleri ise su sekildedir:

o Politika ve Yasal Diizenlemeler: Mevcut politik ve yasal diizenlemelerin
isletmelerin hedeflerini gelistirebilmeleri i¢in dogru sekilde diizenlenme ve
uygulanmasina iliskin eksiklikleri kapsamaktadir.

e Veri Gizliligi: Verilerin korunmasi ve yedeklenmesinde eksikliklerin
olmasidir.

e Rakipler: Giris bariyerlerinin ¢ok az olmasindan dolay1 isletmelerin 6z
yeteneklerini  koruyamayip rakipler tarafindan kopyalanmasi da ¢evik
pazarlamanin uygulanmasina engel teskil etmektedir.

5.Sonu¢

Giliniimiizde isletmelerin bulunduklar1 sektdrlerde rekabet giiglerini siirdiiriilebilir hale
getirmeleri, ancak hizli bir sekilde degisim ve gelisime ayak uydurabilmeleri ile
miimkiindiir. Bu degisime ayak uydurabilmek i¢in isletmelerin hantal organizasyon
yapilarindan kurtulup daha hizli ve etkin karar alip uygulayabilen esnek organizasyon
yapilarina gegis yapmalari zorunlu hale gelmistir. Bu nedenledir ki artik eski pazarlama
mantiginda var olan uzun vadeli, esneklik paymin ¢ok olmadigi planlar yapmak ve
uygulamak pek de etkin bir yontem degildir. Cevik pazarlama bu agig1 kapatabilmek
icin, pazarlama departmanlarinin degisime daha hizli cevap verebilmeleri gerektigi
temeline dayanan diisiince akiminin bir iiriiniidiir. Isletmelerin cevik pazarlama
mantigin kavramalari ve uygulamalar1 6nemli bir rekabet avantaji1 saglayacaktir.

Bu prensipler cergevesinde faaliyetlerini gergeklestiren pazarlama siireci; sorunlari
¢ozmeye, katma deger yaratmaya ve yeniliklere hizli bir sekilde uyum saglamaya ve
hatta yenilik¢i olmaya katki saglamaktadir. Bu acidan g¢evik pazarlamanin vizyon
temelli bir agik sistem oldugu goriilebilir. Cevik pazarlamanin temel 6zellikleri: yaratict
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ve yetenekli ¢alisanlar, es zamanl faaliyetlerin koordinasyonu becerisi, hedef kitle ile
stirekli ve kisisel iletisim, proaktif yaklagimlar, teknolojik bilginin varlig1 ve isletmenin
edindigi bilgilere hizli bir sekilde uyum yetenegi, gesitlendirme ve kisisellestirme
yaklagimi, esnek siireg, yetki ve igbirligi gelistirilmis yapi, firsatlar1 yakalama yaklasimi
ve siirekli 6grenmeyi saglayan yapidir. Ancak ¢evik pazarlamada da temel kavram, tipki
cevik gelisimdeki gibi hizdir. Dinamik cevreye uyum ancak dinamik bir pazarlama
yaklagimi ile miimkiin olur. Bu noktadan hareketle Tiirkiye'de ¢evik pazarlama kavrami
ilgili tartigmalar i¢in baslangi¢ olusturulmus ve uygulayicilara katki saglanmistir. Tleriki
calismalar ¢evik pazarlama uygulamalarinin hangi sektorlerde daha fazla kullanildigini
belirlemeye ya da ¢evik pazarlamaya etki eden faktorlerin neler oldugunu belirlemeye
yonelik olabilir.
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