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Gilinimiizde, sosyal medyanin da etkisiyle internet iizerinden yaptigimiz aligverisin sekli degismis, yeni
tiketim alanlar1 olusmustur. Bunlardan birisi de giiciinii, tiiketicilerle yerel firmalar1 bulusturmasindan alan
“grup satin alma siteleri”dir. Bu ¢alismanin amaci, “grup satin alma siteleri”ne ilan veren isletmelerin bu satig
promosyonlarindan ne sekilde etkilendiklerini ve memnuniyetlerini belirlemektir. Bu ¢alisma, Tiirkiye’de grup
satin alma promosyonlarinin kullanilmaya bagladig1 ilk giinden, bu promosyonlar1 yayinlayan sitelerin her giin
artan cirolarinin en yiiksek seviyesine ulastigi gelisme donemine kadar olan zaman dilimini icermektedir. Bu
baglamda “grup satin alma siteleri”’nden ilk hizmet vermeye baglayan ve aktif olanlar kistasinda secilen
Groupon/Sehir Firsati, Grupfoni, Grupanya, Markapon sitelerinin Istanbul, Ankara ve Izmir’deki ilanlarini
yayinladiklar igletmeler arastirma kapsamina dahil edilmistir. Arastirma 2010 Nisan ve 2010 Aralik arasindaki
donemle sinirlandirilmistir. Arastirma yontemi, e-posta yoluyla ankettir. Caligma, “grup satin alma siteleri”’ne
ilan veren igletmelerin gelecege yonelik planlarina, bu sitelere ilan vermeye devam edip etmeyeceklerine ve bu
promosyon sisteminin siirdiiriilebilirligine iliskin ¢ikarimlarini ortaya koymaktadir.
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ABSTRACT

Nowadays, the impact of social media over the Internet has changed our way of shopping, is formed of
new consumption areas. One of them is the power, which brings together consumers and local companies, "the
group purchasing sites." The purpose of this study, in "group purchasing sites" promotion of businesses how they
affected by this and determine their satisfaction. This study includes these promotions publisher sites from the
first day it came into use in Turkey, the group purchasing promotions, increasing their turnover reached its
highest level up the time period of development In this context, the "group purchasing sites," has already started
to provide services and those active in the selected criterion Groupon/Sehir Firsati, Grupfoni, Grupanya,
Markapon sites in Istanbul, Ankara and Izmir, promotions have been included in published research businesses.
Research is limited to the period between 2010 April and 2010 December. Research method is survey via e-mail.
The study, in "group purchasing sites" promotion of businesses that announced plans for the future, promotion of
these sites will continue to publish or they would not and suggest that conclusions about the sustainability of the
promotion system.
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1. Giris

[k olarak Amerika’da 2008°de, Tiirkiye’deyse 2010°da, internetten aligverise farkli bir
sistem getirilmistir. Bu sistem, internetten aligverigsle baslayip sosyal medya sayesinde
gelismekte olan, web siteleri itizerinden indirimli hizmet satiglart sunan yeni bir alisveris
sistemi olugmustur. Bu sitelerin adi, sosyal medyada genel olarak “grup satin alma siteleri”,
“firsat satin alma siteleri”, “firsat satis siteleri”, “internetten satin alma” olarak
adlandirilmaktadir. Groupon'un kurucusu ve CEO'su Andrew Mason'a gore “Groupon'un
kelime anlami, cevrimigi tiiketiciye iirlin veya hizmetler i¢in etkileyici indirimler sunan
Ingilizce ‘group (grup)’ ve ‘coupon (kupon)’ sozciiklerinin karigimindan gelmektedir”
(Steiner, 2010. http://forbes.com/forbes/2010/0830/entrepreneurs-groupon-facebook-twitter-
next-web phenom.html ). Online kupon sistemi olan bu yapi, basit bir bakis agisiyla, tecimsel
firmalarin {riinleri i¢in pazarlik yapmak isteyen tiiketicilerle bunu saglamaya hazir olan
firmalar  arasinda  arabuluculuk yapan bir sistemdir. (Arabshahi; 2010: 1
http://ahmadalia.com/download/Undressing-Groupon.pdf).

“Groupon’un baslangictaki esas dnermesi ¢ok netti: Yerel sirketleri onlardan habersiz
tiikketicilere tanitma imkani1 verir” (http://tuck.dartmouth.edu/cds-uploads/case-
studies/pdf/Groupon_Case R2.pdf). Ozellikle kiiresellesmenin etkili oldugu bdyle bir
donemde gii¢lii bir 6nermesi olmasina ragmen, “Amerika’da 2008 Kasim’da baslangicta pek
de ciddiye alinmayan Groupon ilk yilinda ancak 5-6 sehirde faaliyet gdsterebilmistir, 2010°da
patlama yapan bu sistem iki yil icinde 22 iilkede 170 sehre yayilmistir”
(http://webrazzi.com/2010/08/02/grouponun-kurucusu-andrew-mason-grup-alisverisi-anlatti-
video/).

Tiirkiye’de 2010 Nisan’da satisa baslayan grup satin alma siteleri, ilk aylardan
baslayarak hem sayica artmakta hem iiye sayisin1 giinden giine arttirmakta hem de toplam
ciroda 6nemli artiglar gdstermektedir. Sosyalmedya.co sitesinde 29 Mart 2011°de yayinlanan
haberde; “Amerika’da Groupon ile baglayan ve Tiirkiye’de de Sehir Firsati ile devam eden
furya, sonrasinda Grupanya, Grupfoni, Yakala.co gibi birbirinden farklt 80 tane Groupon
klonuna yayillmis durumda” denilmektedir (http://sosyalmedya.co/grup-satin-alma-son-
durum/).

Grupanya’nin yatirimei ortaklariyla yapilan sdyleside (2010 Temmuz), sitenin kurulus
fikrinin oldukca basit oldugu soylenmekte ve “Her giin Istanbul’daki kaliteli bir mekanin
hizmetlerinden site ziyaretcilerinin, %50’ye varan indirimlerle faydalanmalarini saglamak,
boylelikle hem mekanlarin sundugu hizmetleri satmak hem de o mekanin tanitimin1 yapmak”
amaglanmaktadir. Bu siteler, tiiketicilere yeni deneyimler yasatarak agizdan agiza pazarlama
stratejisini temel almaktadir.

Grup satin alma sitelerinde siire¢, indirim kuponlar1 veya {icret ayricaliklariyla bunlari
yeni tiiketicilere ulastirarak genellikle %50 veya daha fazla tasarruf imkami vererek
gerceklestirilir. Satiglar, daha ¢ok hizmete yonelik firsat promosyonlarindan olugmaktadir
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(Edelman vd, 2010: 2 http://hbs.edu/research/pdf/11-063.pdf). Satisa sunulan hizmetler i¢cinde
restoran/kafe, turizm (konaklama ya da turlar), kisisel bakim, yoga, spa, kiiltiir-sanat (tiyatro,
sinema biletleri), egitim sayilabilir.

Sosyal medya.co sitesinde (2011), Eyliil-Mayis aylar1 arasinda Grupfoni, Sehir Firsati
(Groupon), Grupanya, Yakala.co ve Bombastik’in tahmini cirolarina yonelik bir hesaplamaya
yer verilmektedir. Bu Ol¢lim, firsatlar1 satin alan kisi sayis1 ve satildigi fiyatin (TL)
carptlmastyla bulunmaktadir (firsati kag¢ kisi satin ald1 x firsat fiyatt = ciro). Calismamiz
kapsaminda olmas1 sebebiyle Grupfoni, Sehir Firsati (Groupon), Grupanya’nin cirolarina
bakmak yeterlidir:

Resim 1: Grup Satin Alma Sitelerinde Ciro Dagilimi
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Kaynak: http://sosyalmedya.co/grup-satin-alma-ciro-mayis/

2010 Eyliil’de 1.100-1.200 TL civarinda ciroyla pazara giren Grupfoni, Grupanya ve
Sehir Firsati, toplam ciroda 2011 Ocak’a kadar yiikselmekte, Subat’ta diislis gostermeye
baslamakta; ancak Mart’ta en yiiksek seviyesine ulagmaktadir. Nisan ve Mayis’ta ise toplam
ciroda diislis goriilmektedir. Arastirma, 2010 Nisan-2011 Aralik donemini kapsamaktadir. Her
ne kadar ilk aylarin cirosuna yonelik kayitli veriye sahip olunmasa da sistemin asil yiikselise
gectigi Eylil 2011 donemi itibariyle arastirmayr da kapsayan 2010 Eylil-2011 Aralik
donemindeki veriler, promosyon sisteminin ekonomik anlamda yiikselisini ortaya
koymaktadir.

Sayisal olarak ifade edildigi gibi gorece bazi aylarda diisiis yasansa da genel anlamda
artistan soz edilebilir. Grup satin alma sitelerinin faaliyetlerini gerceklestirmesinde ii¢ ayakl
bir sistem oldugu diisiiniiliirse bunlar; grup satin alma siteleri, hizmet ilan1 veren sirketler ve
siteye liye olanlar; yani var olan tiiketiciler ya da potansiyel tiiketicilerdir. Sitelerin
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cirolarindaki artig, tliyelerinin ve satis rakamlarinin artmasiyla birlikte gerceklesirken bu
sistemin diger ayagi olan hizmet ilan1 veren sirketlerin durumu da gdzden kacgirilmamasi
gereken 6nemli bir konudur.

Bu baglamda, grup satin alma sitelerinin, ilan veren sirketlere etkisinin arastirilmasi
amaclanmaktadir. Tiirkiye’deki grup satin alma sitelerinden Groupon/Sehir Firsati, Grupfoni,
Grupanya, Markapon sitelerinin kurulduklari tarihten baslayarak 2010 Aralik sonuna kadar bu
sitelere ilan veren tiim sirketler kapsaminda, Rice Universitesi’nden Dog. Dr. Utpal M.
Dholakia (2010)’nin  “How Effective Are Groupon Promotions For Businesses?”
makalesinden yola c¢ikilarak grup satin alma sitelerinin, ilan veren sirketlere etkisi
incelenecektir.

Grup satin alma sitelerinin seg¢ilmesinde, firsat promosyonlarmi web {izerinden
yayinlayanlarin ilklerinden olmalari, hemen hemen her giin yeni bir ilan yayinlamalar1 ve ii¢
bilyiik sehir Istanbul, Ankara, izmir’de yer alan firmalarin ilanlarina yer veriyor olmalari
etkendir. Secilmis olan dort site 2010 Nisan ve Mayis’ta kurulmuglardir.

2. Grup Satin Alma Sitelerinde Siirecin isleyisi

Grup satin alma sitelerine isletmelerin promosyon ilan1 vermesi; verilen ilanlarn
miisterilere ulagsmasi ve miisterinin promosyon kuponu satin almasi ile devam eden planl bir
stirectir. Kupon (Odabasi, Oyman; 2009), ilk olarak 1894°’te Coca Cola, iicretsiz kuponlarini
bir bardak Coca Cola verebilmek icin dagitmistir. En ¢ok kullanilan promosyon tiirlerinden
biri olan kupon sistemi, lilkemizde onceleri giinliik gazetelerden kupon karsiliginda verilen
hediyeleri alabilmek i¢in kesip biriktirilen kagit parcalaridir. Daha sonra marketlerin, aligveris
merkezlerinin kendi magazalar1 adina veya markalarin sayesinde araci olarak dagittiklart
tilkketiciye yonelik satis tutundurma araglari haline gelmistir.

Kuponlar; iizerinde belli bir parasal deger tasiyan, degisik yontemlerle dagitilan ve
tilketiciye satin alacagi trlinde, lizerindeki yazili parasal deger kadar tasarruf saglayan bir
aragtir (Kavas’tan aktaran Odabasi ve Oyman; 2009: 206). Internetteki kuponlar web
baglantist ya da sifre olarak goriilmektedir. Web baglantisi seklindeki kuponlar bir e-postanin
icinde yer alabilir veya bir web sitesindeki reklama gomiilebilir. Miisteri, magazanin ana
sayfasint normal yontemlerle agmak yerine kupon reklami vasitasiyla acarsa kupondan
yararlanmig olur ve magazada indirimli aligveris yapar. Sifre seklindeki kuponlar ise siparis
asamasinda kullanilirlar. Miisteri, kendisine verilen sifreyi gereken yere yazdiginda indirime
hak kazanir (Ravuna, 2011: 62). Grup satin alma sitelerinde ise kuponlar, internet lizerinden
verilen sifrelerden olusmaktadir.

Grup satin alma siteleri, sirketlere kendileri ulastiklar1 gibi isletmeler de ilan vermek
istedikleri web sitesine promosyon ilanm1 vermek istediklerine dair basvuruda
bulunabilmektedirler. Promosyonun sekline ve yapilacak indirime karar verildikten sonra iki
tarafin anlagsmasina gore ilan, belirli siire iginde web sitesinde yaymlanmaktadir.
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Isletmelerin, sozii edilen web sitelerine ilan vermesi durumunda, siteler, promosyon
ilanlar1 iizerinden belirli bir komisyon almaktadir. Promosyon siiresi bitiminde, satilan
promosyon degeri lizerinden komisyon kesilerek anlagmaya gore kalan paranin tamami ya da
bir kismi isletme hesabina yatirilmaktadir.

Grup satin alma firsatlarindan yararlanmak isteyen tiiketici, sosyal medya tarafindan
yonlendirilerek ya da dogrudan web sitesine giris yaparak giinlin firsatindan haberdar
olmaktadir. Bir kez bu siteye girmis olan her tiiketici e-posta adresini vererek sisteme kayit
yaptirmak zorundadir. Boylelikle giinliik firsat promosyonlari, e-posta adresine diizenli olarak
gonderilmektedir. Sitede hizmet satin alimi, liyelik sistemiyle yiiriitiilmekte ve 6demeler kredi
kartiyla yapilmaktadir. Uyelik gergeklestikten sonra e-postayla baska insanlar1 da bu sitelere
iiye yapmak amaciyla davet gondermek miimkiindiir. Davet edilen kisi siteye iiye oldugunda
ve ilk aligverisini gergeklestirdiginde davet eden {iyenin hesabina belirli miktar para, TL
olarak yliklenmektedir. Satin alinan her hizmetten sonra {liyenin e-posta adresine satin aldigi
kuponun sifresi gonderilmektedir. Uye tiiketici, satin aldigi hizmeti tiiketmek icin gittigi
isletmeye, kendisine gonderilen sifreyi sdyleyerek karsiliginda hizmeti almaktadir.

3. Yontem

Grup satin alma sitelerinin hangileri oldugunu belirlemek i¢in arama motoru
Google’dan taratilmistir. Bunlarin icinden ilk kurulanlar, aktif olanlar ve Istanbul, Ankara,
Izmir’deki isletmelerle c¢alisanlardan dérdii; Groupon/Sehir Firsati, Grupfoni, Grupanya,
Markapon arastirma kapsamina dahil edilmistir. Calisma, grup satin alma sitelerinin ilk
hizmet sunmaya basladigi 2010 Nisan ve 2010 Aralik aymnin son giinii arasindaki dénemde,
bu sitelere promosyon ilan1 veren Istanbul, Ankara ve Izmir’deki isletmeleri kapsamaktadir.
Yontem olarak e-posta yoluyla anket uygulanmaigtir.

Adi gegcen dort grup satin alma sitesinin, arastirma sinirindaki doneme ait ilanlar,
iletisim bilgileriyle birlikte (e-posta ve telefon) listelenmistir. Grup satin alma siteleri
tizerinden iletisim bilgilerine ulagilamayan firmalarin kendi web sitelerinden, Facebook
sayfalarindan; sadece telefon numaralarina ulasilabilinenlere de telefonla arayarak e-posta
adres bilgileri istenmistir. Incelenecek doneme ait listede toplam ilan sayis1 517 olarak tespit
edilmistir; fakat s6z konusu sitelerde, baz1 sirketlerin birden ¢ok ilani ya da bir sirketin farkli
isimlerde bir¢ok alt biriminin ayrica ilanlar1 yer almaktadir. Calisma kapsaminda ise, her
sirketin, sadece bir anket formunu cevaplandirmasi istenmistir. Bdylece gonderilecek anket
sayis1 447 olarak belirlenmistir.

Anketler, 447 sirketin e-posta adreslerine gonderilmistir; ancak bunlarin 37’sinin eline
anket hi¢c gecmemistir; ¢iinkii elde edilen telefon numaralar1 ya kullanilmamaktadir ya da
arandiginda acilmamistir. Bazilarina da gonderilen e-postalar geri donmiistiir; yani e-posta
kutularma gdénderilen anketler, varolan e-posta adreslerinin kutularina diismemistir. Toplamda
417 sirkete anketler ulasmustir. Iki hafta sonra, anketi cevaplayip geri gonderenler
disindakilere tekrar e-postayla anket gonderilmistir. Bundan {i¢ giin sonra anketi
cevaplayanlar digindakilere, yeniden e-posta gonderilip konuya ilgilerini ¢ekmek ve tekrar
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hatirlatma yapmak amaciyla telefonla aranmiglardir. Bunun iizerine bir hafta sonra, cevap
verenlerin disindakilere, e-postayla hatirlatma yapilarak yeniden anket gonderilmistir.
Cevaplanan toplam anket sayis1 126°dur.

Calismada, sirketlere, grup satin alma promosyonlarindan edindikleri tecriibelerle ilgili
sorular sorulmustur. Anket, sekizi kapali uclu, biri agik uglu, biri de yar1 agik u¢lu olmak
iizere on sorudan olusmaktadir. Olusturulan soru formunda, yar1 agik ve kapali uglu sorularla
isletmelere; hangi kategoride hizmet verdikleri, grup satin alma sitelerinde ilanlarmin
goriindiigii gilin sayisi, bu promosyonlarin yeni miisteriler kazandirmadaki etkileri
(1=Tamamen etkisiz ve 10=¢ok etkili seklinde), promosyonla gelen miisterilerin yiizde
kacinin sahip olduklari kuponun degerinden fazla harcama yaptigi, promosyonla gelen
misterilerin ylizde kaciin ikinci kez geldigi, firma c¢alisanlarinin promosyonla gelen
misterilerden memnuniyetleri (1=Tamamen etkisiz ve 10=c¢cok etkili seklinde),
promosyonlarin karli olup olmadigi, diger kiigiik isletmelere tavsiye edip etmeyecekleri,
kendilerinin tekrardan kullanmayi isteyip istemeyecekleri sorulmustur. A¢ik uclu son soruda
ise, grup satin alma promosyonlariyla ilgili olumlu ya da olumsuz goriislerini belirtmeleri
istenmistir. Bu dogrultuda elde edilen veriler, SPSS 16.0°a girilip analiz edilerek bulgular
degerlendirilmistir.

Arastirmada acik uglu olarak sorulan soruya, katilimcilarin verdikleri cevaplarin
bazilar1 ek 1°de ve ek 2’de verilmistir. Cevaplarin benzerleri ve kisisel bilgi igerenleri
disindakilerin tiimiine yer verilmeye c¢alisilmistir.

4. Smirhhklar

Bu calisma, grup satin alma sitelerinin firsat satiglarin1 sunduklar ilk ilanlarinin
basladig1 2010 Nisan’dan 2010 Aralik’in sonuna kadar olan siireci kapsamaktadir. Bu yoniiyle
calisma, firmalarin firsat promosyonlari ilanlarini vermeye basladiklar1 ve yiikselise gectikleri
donemi kapsamaktadir. Bu donemde arastirma kapsamindaki grup satin alma sitelerine ilan
veren biitlin firmalara ulasilmaya calisilmistir; ancak bu donemde ilgili web sitelerinin, veri
tabanlariyla ilgili teknik bir sorun olup olmadigi bilgisine sahip olmamak, caligmanin
sinirliliklarindan birisidir.

flan sahibi baz1 sirketlerin iletisim bilgilerinin hatali verilmis ya da hi¢ verilmemis
olmasi, e-postalarni sik kontrol etmiyor olmalar1 ya da ¢ok sayida gelen e-postalar arasinda
aragtirmayla ilgili olan e-postanin goriiniirliiliigiiniin riske girmis olmasi, arastirma sorularini
ulastirmadaki sinirliliklardir.

E-posta gonderiminden sonra hatirlatma amaciyla telefonla aranan firmalarin
anketimizi doldurmasim istedigimiz yetkili kisisine ulasabilmek her zaman miimkiin
olmamistir. Bu da calismanin, firmanin ilgili kisisiyle her zaman goriisebilme imkani
olmadig1 i¢in ve birakilan mesajlarin da ilgili kisiye ulasip ulasmadig1 bilinmediginden dolayz,
bu firmalarin arastirmaya katiliminin saglanamamasindan dogan sinirhiliklardir.
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5. Bulgularin Degerlendirilmesi

Katilimcilarin, hizmet verdikleri alana gore gruplandirilmistir ve dagilimi asagidaki
tabloda gibidir.

Tablo 1: Katihmcilarin hizmet verdikleri alana gore dagilim

Siklik|  Yiizde | Gegerli yiizde|Kiimiilatif Yiizde
Yeme/igme 42 33,3 33,3 33,3
Saglik/giizellik 30 23,8 23,8 57,1
Tatil 3 2,4 2,4 59,5
Egitim 19 15,1 15,1 74,6
Eglence 18 14,3 14,3 88,9
Kiltiir-sanat 5 4,0 4,0 92,9
Diger 9 7,1 7,1 100,0
Toplam 126 100,0 100,0

Bu boliimde elde edilen istatistiksel verilerde, 126 sirketin faaliyet alanlar1 sirasiyla su
sekilde gruplandirilmistir: %33.,3’i (n=42) yeme/igme (restoran, kafe), %23.8’1 (n=30)
saglik/giizellik (spa, yoga, giizellik merkezi hizmeti), %15.1°’1 (n=19) egitim (dil ve fotograf
kurslar1), %14.3’i (n=18) eglence (karting ve paintball hizmeti, hayvanat bahgesi giris
bileti), , %41 (n=5) kiiltiir-sanat (tiyatro ve sinema bileti), %2,4’li (n=3) tatil (otel ya da
pansiyonda konaklama, turlar), %7.1°1 (n=9) de diger hizmetler (giyim, temizlik hizmetleri,
it hizmeti).

5.1.  Grup Satis Promosyonlarinin Karhihg:

Grup satis promosyonlariin, isletmeler igin karli olup olmadigi konusunda
isletmelerin %45.2 (n=57)’si karl1 oldugunu, %54.8 (n=69)’1 ise karl1 olmadig1 belirtmistir.
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Tablo 2: Promosyonlarin isletmeler icin Karlihgi ve Tekrar Kullanmayi Tercihi

Bu promosyonlar1 tekrar
kullanmay tercih eder
misiniz
Evet Hayir Toplam

Bu promosyonlar evet |Bu promosyonlar
isletmeniz i¢in karh isletmeniz icin karh 91,2% 8,8%| 100,0%
miyd1 miydi

Bu promosyonlari

tekrar kullanmay1 tercih 64,2% 11,4% 45,6%

eder misiniz

hayir (Bu promosyonlar

isletmeniz icin karl 42.6% 57,4%| 100,0%

miydi

Bu promosyonlari

tekrar kullanmay1 tercih 35,8% 88,6% 54,4%

eder misiniz
Toplam Bu promosyonlar

isletmeniz i¢in karh 64,8% 35,2%| 100,0%

miydi

Bu promosyonlar1

tekrar kullanmay1 tercih 100,0% 100,0%| 100,0%

eder misiniz

Grup satin alma promosyonlarini tekrar kullanip kullanmama konusundaki goriisleri
incelendiginde; bu promosyonlarin karli oldugunu ifade eden isletmelerin %91,2’si bu
promosyonlar1 tekrar kullanmay: tercih ederken 9%8.8.°1 tekrar kullanmak istememektedirler.
Promosyonlarin karli olmadigini ifade eden isletmelerin %42.6’s1 promosyonlar1 tekrar
kullanmay1 tercih ederken %57.4’1 tekrar kullanmak istememektedirler. Promosyonlarin
karl1 olmamasma ragmen tekrar kullanim isteyenlerin oraninin yiiksek olmasinda,
promosyonlarin maddi kazan¢ saglamamasi; ancak isletmeler tarafindan tanitima katki
sagladiginin diisiiniilmesidir.

Saglik/giizellik, egitim, eglence, tatil, diger hizmetler grubunda hizmet katilimeilar, bu
promosyonlar1 karli goriirken yeme/igme ve Kkiiltlir-sanat grubundaki isletmeler, bu
promosyonlar1 karli gormemektedir. Ozellikle yeme/igme hizmeti veren isletmelerin %26.2’si
karl1 oldugunu sdylerken %73.8°1 karli olmadigin1 sdylemektedir.
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Tablo 3: Sahip Olduklar1 Kupon Degerinden Fazla Ahsveris Yapanlar

Siklik Yiizde| Gegerli Yiizde| Kiimiilatif Yiizde
Hig 22 17,5 18,0 18,0
%1-25 arasi 57 45,2 46,7 64,8
%26-50 aras1 27 21,4 22,1 86,9
%51-75 aras1 10 7,9 8,2 95,1
%76-100 aras1 6 4,8 4,9 100,0
Toplam 122 96,8 100,0
Fikrim yok 4 3,2
126 100,0

Katilimcilara, gelen tiiketicilerin ne kadarmin degerinden fazla aligveris yaptiklar
sorulmustur. Buna gore %18' tiiketicilerin kupon degerinden fazla aligveris yapmadigini
sOylerken %46.7’si miisterilerin %1-25’inin sahip olduklar1 kupon degerinden fazla aligveris
yaptigini belirtmistir.

Tablo 4: Promosyon Kuponu Harcandiktan Sonra Tekrar Gelenler

Siklik Yiizde| Gegerli Yiizde Kiimiilatif Yiizde
Hig 14 11,1 12,5 12,5
%1-25 aras1 62 49,2 55,4 67,9
%26-50 arasi 20 15,9 17,9 85,7
%351-75 arasi 13 10,3 11,6 97,3
%76-100 aras1 3 2,4 2,7 100,0
Toplam 112 88.9 100,0
Fikrim yok 14 11,1
126 100,0

Katilimcilara, gelen tiiketicilerin ne kadarmin kuponunu tlikettikten sonra tekrar
isletmeye gelip aligveris yaptiklari sorulmustur. Buna goére %12.51 tiiketicilerin tekrar
gelmedigini sdylerken %49.2°si miisterilerin %1-25’inin yeniden isletmeye gelip aligveris
yaptigini belirtmistir.

5.2. Grup Satin Alma ilanlariiin Karhliga Etkisinde Rol Oynayan Faktorler
Firmalar i¢in grup satis promosyonlarinin karli olup olmadigini belirleyen birgok
faktor vardir. SPSS 16.0’da logistic regression kullanarak bu faktorlerden yeni miisteriler
getirmede bu promosyonlarin etkisi, gelen miisterilerin sahip olduklar1 kuponun degerinden
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fazla aligveris yapmasi, kuponlarla gelen misterilerden ikinci kez gelenler, bu
promosyonlardan firma ¢alisanlarinin memnuniyetinin de karliliga etkisi incelenmistir.

Tablo 5: Grup Promosyonlarinin Karh Olup Olmadigi

Regresyon| Standart [ Wald
Degigkenler Katsayis1 [ Hata Istatistik | p-degeri
Yeni miisteriler getirmede etki ,005 ,108 ,002 ,963
Degerinden fazla aligveris -302 250 1,461 227
yapanlar
Ikinci kez gelenler -,161 ,281 ,328 ,567
Calisan tatmini -,336 116 8,429%** ,004

**p=.05 anlamlilik seviyesini, *p=.10 anlamlilik seviyesini gostermektedir.

Bulgulara gore grup satin alma promosyonlarinin karliliga etki eden degiskenlerinden
sadece ¢alisan tatmininin 6nemli bir faktér oldugu goriilmiistiir. Ozellikle yeni miisterileri
getirmede etkili oldugu diisiiniilen bu promosyonlarin, diisiiniilenin aksine yeni miisteriler
getirmede yeterince etkili olmadig1 saptanmaistir.

5.3.  Grup Satin Alma Sitelerine Yeniden flan Verme Durumu

Hangi degiskenlerin gelecekte firmanin bagka bir grup satis promosyonu ilant verme
kararmi etkileyecegi belirlenmeye ¢alisilmistir. Bunu 6grenmek igin lojistic regression’la yeni
miisteriler getirmede bu promosyonlarin etkisi, gelen miisterilerin sahip olduklar1 kuponun
degerinden fazla aligveris yapmasi, kuponlarla gelen miisterilerden ikinci kez gelenler, bu
promosyonlardan firma ¢alisanlarinin memnuniyeti degiskenlerinin etkisi gosterilecektir.

Tablo 6: Grup satin alma sitelerine yeniden promosyon ilam verilip verilmeyecegi

Degiskenler Regresyon| Standart | Wald

Katsayis1 | Hata Istatistik | p-degeri
Yeni miisteriler getirmede etki =215 ,115 3,509%* ,061
Degerinden fazla aligveris 110 274 162 687
yapanlar
Ikinci kez gelenler -,637 ,357 3,185%* ,074
Calisan tatmini =311 L1301 5,750%* ,016

**p=.05 anlamlilik seviyesini, *p=.10 anlamlilik seviyesini gostermektedir.

Bulgulara gore grup satin alma sitelerine ilan veren isletmelerin yeniden bu sitelere
ilan vermesine etki eden degiskenler, grup satin alma promosyonlarmin yeni miisteriler
getirmede etkili olmasi, promosyonlar1 kullanan miisterilerin daha sonra tekrar gelmesi ve
calisanlarin tatminidir.

49
Yil:2 Sayi:1



Karadeniz Teknik Universitesi Iletisim Arastirmalar1 Dergisi

6. Sonuc¢

Bu caligmada, grup satin alma sitelerine ilan veren isletmelerin, bu sitelere ilan
vermeye devam edip etmeyecegi ve bu promosyonlarin ileriye doniik siirdiiriilebilirligine
iliskin birtakim sorulara cevap aranmaya calisilmistir.

Katilimeilarin  hizmet verdikleri alana gore dagilimlarma bakildiginda, %57.1°lik
boliimiinii yeme/igme ve saglik/giizellik olarak gruplandirdigimiz alanlarda hizmet verdigi
gorlilmektedir. Buradan yola ¢ikarak ilanlari verenlerin, daha ¢ok yeme/igme gibi hizl
tikketime yonelik hizmet veren isletmelerin ve saglik/giizellik olarak gruplandirdigimiz, daha
cok spa, yoga, zayiflama programlari, cilt bakimi, epilasyon gibi tiiketicilerin genellikle
“ihtiyac fazlas1” tiiketim olarak gorebilecegi alanlarda oldugu goriilmektedir. Bu agidan
tiikketicilerin yeme/icme gurubundan firsatlar1 degerlendirme egilimlerinin daha yiiksek olmasi
hem bu gruptan isletmelerin ilanlariin digerlerine gore sayica fazla olmasi hem de tiiketicinin
hizli tiiketim hizmetlerinin aliminda fazla diisinmeye gerek duymamasi olarak
degerlendirilebilir. Saglik/giizellik grubundaki hizmetin satin alma oraninin yiiksek olmasinda
da yine hem bu grupta isletmelerin digerlerine gore sayica fazla olmasi hem de bu tarz
tilketime, tiiketicinin biitcesinden pay ayirmasinin zorlayict olmasi ve bu tip firsatlarda
%50’den daha fazla indirime yer verilmesinin tiiketicide, bir kez olsun deneme isteginin
olusmasina sebep olabilecegi diistinlilmektedir.

Arastirmadaki dikkate deger sonuglardan biri, firmalarin grup satin alma sitelerine
verdikleri ilanlarin geri doniislerini karli olarak gdrmemesi; ancak grup satin alma
promosyonlarini karli olmadigin1 sdyleyen %42.6 oranindaki katilimcinin, bu duruma ragmen
grup satin alma sitelerine yeniden ilan verebileceklerini, sdylemeleridir. Bunun sebebi,
isletmelerin, bu sitelere verdikleri ilanlarin, igletmelerine yeni miisteriler kazandirmada, iyi bir
reklam gorevi iistlenecegini diisiinmeleri olabilir. Isletmeler, satilan kuponlarda indirim
oraninin yiiksek olmasi ve web sitelerinin aldiklar1 komisyon oranlarini yiiksek gérmelerinden
dolay1 bu ilanlart karli gérmemekte; ancak iyi bir reklam araci olarak gordiikleri i¢in de baska
bir zaman tekrar kullanabileceklerini, séylemektedirler.

Sahip oldugu kuponun degerinden fazla aligveris yapan tiiketici sayis1 oldukca
diistiktiir. Katilimeilari %46.7°si, misterilerin %1-25 inin sahip olduklar1 kupon degerinden
fazla aligveris yaptigini; ayrica katilimcilarin  %49.2°si miisterilerin %1-25’inin yeniden
isletmeye gelip aligveris yaptigini belirttigine, deginilmisti. Bu iki degisken, tiiketicinin
promosyon kuponundan daha fazla aligveris yapmasi ve kuponla bir kez gelerek isletmeyi
tanidiktan sonra tekrar buradan aligveris yapmasmi saglamak grup satin  alma
promosyonlarimin amaglarindandir. Arastirma sonuglarinda ise bu oranlar diisiiktiir.
Isletmelerin, bu durumlarin sebeplerini arastirmasi1 ve ¢oziim iiretmeye yonelik caba
gostermeleri gerekmektedir.

Grup satin alma promosyonlarinin amagclarindan bir digeri de yeni miisteriler
saglamasidir; ancak arastirma sonuglarinda goriilmektedir ki katilimcilar, grup satin alma
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promosyonlarinin yeni miisteriler getirmede etkili olmadigini, sdylemektedirler. Burada,
isletmenin beklentisinin daha yiiksek olabilecegi de goz Oniinde bulundurulabilir; ancak
isletmeler bu promosyon ilanlarint vermeye devam edeceklerdir. Bunun sebebi de yeni
miisteriler getirmede etkili olacagini diistinmelerindendir. Tasidiklar1 umuda ragmen
isletmeler, verdikleri ilanlarin igerigine, indirim oranina, kuponlarin kullanilis bigimlerine
dikkat ederek yeni miisteriler getirmede eksikligin nedenini arastirmalidirlar.

Calismanin, zaman kisithlig1 dikkate alinarak katilimecilarin ilanlarinin, grup satin
alma sitelerinin baglangicindan yiikselme donemine dogru ilerleyen siireci kapsadigini
belirtmistik. Arastirmanin siirlandirildig: stirecten sonraki donemde, arastirma kapsamindaki
grup satin alma sitelerinin cirolarinda hizli bir yiikselis degil daha duragan bir déneme
girilmistir; ancak sayilar1 giderek artmakta ve toplam ciroda yiikselis devam etmektedir. Tiim
bu gelismeler goz oniline alindiginda, ¢alismanin diger aylar ve gelecek aylar icin de
yapilabilecegi diistiniilmektedir. Varolanlarin kendilerini gelistirdigi, yenilerinin de olusmaya
basladigr grup satin alma siteleri, internetten aligverisin kazandirdigi yeni bir ortam ve
incelenmesi gereken yeni bir konu olarak kendisini gdstermektedir.
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http://webrazzi.com/2010/08/02/grouponun-kurucusu-andrew-mason-grup-alisverisi-anlatti/ (erisim
tarihi 15.06.2011).

Ek 1: Katimcilar Tarafindan Grup Satin Alma Siteleriyle Tlgili Yapilan Olumlu

Yorumlar

“Basta hizmetimizi ¢ok ucuza sattigimiz disiincesiyle tedirgin girdim kampanyaya; sonradan gordiigiim
kadari ile lizerine para alarak reklam yapmis olduk”. — Eglence.

“Geng nesil kullaniyor. reklam ve duyulabilirlik agisindan ise yartyor. Sirketi tanitim agisindan sozlii ya
da yazili basina gore davet ederek uygulamali tanitmak ¢ok daha etkili bir yontem”. — Egitim.

“Kiiciik igletmeler i¢in ¢ok ideal ancak bizim gibi yiiksek maliyetli ve A+’ya hitap eden kurumlar icin
daha dikkatli hareket etmek gerekiyor”. - Yeme/igme.

“Marka bilinirliginin arttirilmasi agisindan ve potansiyel miisteri kazanma agisindan énemli bir aktivite
oldugunu soyleyebilirim”. - Yeme/igme (kafe).

“Bu tarz promosyonlar daha ¢ok bilingli tiiketiciye hitap etmektedir. Her seyden dnce giiniin firsatlarini
takip eden insanlar yeni bir mekanla tanigirken indirimli geldigini bildiginde kendini daha giivende
hissetmektedir. 13,50 TL olan bir hizmeti 6,50 TL’ye aldigini bilen miisteri risksiz bir is yaptigina
inantyor. Aldig1 hizmeti kaliteli bulursa mutlaka geri doniigii oluyor. Bu kampanyalar kaliteli hizmet
verebildiginiz siirece faydali olacaktir”. — Eglence (bowling).

“Farkli bir c¢alisma icermektedir; Ozellikle yeni bir miisteri edinmenin reklam maliyetleri
diistiniildiigiinde kazanglh bir yontem. Dahasi gelisen diinyada en degerli seyin zaman ve para oldugunu
diistiniirsek bu yontem insanlarin istediklerine ulasabilme imkani yaratiyor zaman ve para tasarrufu
sagladig1 gibi tiiketici aligkanliklarinda kisa bir siire i¢inde hangi yonde degiseceginin de isaretini
veriyor. Isletmeler bu firsatlar1 internet iizerinde sundugundan dolay1 giivenirlik de tiiketici agisindan
daha 6nem arz ediyor ve bu firsatlardan yararlanan tiiketici arastiriyor, bakiyor ve giiveniyorsa satin
altyor. Ayrica isletme de giiveni zedelemez ve uygun rakama sattim, diye hizmeti ve iiriinii kalitesi
uygunlukla Ortiistiirdiigiinde o zaman alan veren memnun oluyor. Bu durum ve gelismeye
baktigimizda inanilmaz heyecan verici; yani 20. yy. isleri artik doniigmek zorunda, internet insan
hayatinda, eger dogru kullanilirsa inanilmaz sonuglar1 beraberinde getirecektir”. - Saglik/giizellik
(giizellik merkezi).

“Bu promosyonlar isletme stratejilerine gore dogru zamanlarda degerlendirilirse basarili olmaktadir.
Olumsuz bir etkisi olacagini diisiinmiiyorum sonug itibari ile bir reklam ¢alismasidir”. - Eglence
(paintball).

“Isletmeler icin kisa siirede ¢ok etkili oldugunu diisiinmesem de bizim gibi uzun vadeli diisiinen, uzun
vadede miisteriyi elinde tutmaya Ozen gosteren firmalar igin faydali bir promosyon oldugunu
diisiiniiyorum. Ilerleyen zamanlarda, bir kere daha siparis verecek bir miisteri bile bizim icin ¢ok
onemli; ¢linkii yaptigimiz iste, eger miisteriyle saglam bir bag kurarsak yillarca bizden siparis verebilir.
Digerleri i¢in ise sadece bu mutfak ve yemek tiirleriyle tanistirma amacini tagimaktadir. Seceneklerinin
sadece pizza ve kebaptan ibaret olmadigini farkettirmek bile bize yeter”. - Yeme/igme (Cin yemekleri
restorant).

“Isletmeye yararli oldugunu diisiiniiyorum. Kar amach olsa da iyi bir reklam yolu olarak gériiyorum.
Promosyon yoluyla gelen miisterilerin buradan memnun kalmasi, tekrar bizi tercih etmeleri zaten
basarili oldugumuzun gostergesidir”. - Eglence (bowling).

Internette aligveris yapmay1 benimseyen kitlelere de tiyatromuzu tamstirmis veya hatirlatmis olduk.
Karli bir islem olmamasina ragmen, izleyici sayimizi degistirdigi muhakkak”. - Eglence (tiyatro).

Yeni miisteriler edinmek ve hizmetleri tanitmak adina ¢ok etkili bir yontem oldugunu diisiiniiyorum.
Hizmet sektorii i¢in daha iyi bir tanitim reklami diisiinemiyorum. En azindan benim sektoriim ve
isletmem i¢in bu durum bdyle. Biz bu firsat kupinlart ile iki kampanya yaptik. Sistem iyi kurulmus;
teknik anlamda bir aksaklik yasamiyoruz. Bu promosyonlarla ilgili olumsuz bir diisiincem yok; tam
tersi ¢ok olumlu bakiyorum. Bundan sonra da bu kampanyalara devam etmek istiyorum”. —
Saglik/giizellik (giizellik merkezi).
“Bu promosyonlarin kardan ¢ok tanitim amach kullanilmasi gerektigini diisiiniiyorum; biz bu
promosyon kampanyasini tanitim amagli kullandik. Miisteriler kupondan daha fazla harcama
yaptiklarindan ve ikinci kez gelen misteri sayist az olmadigindan bu kampanyay1 zararsiz olarak
tamamladik. Sonug olarak dogru yapilip uygulandiginda son derece olumlu bir enstriiman oldugunu
disinmekteyim”. - Yeme/igcme (pasta).
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*  “Bu promosyonlari kazang olarak degil reklam olarak diisiiniiyoruz. Bizim gibi egitim veren kurumlara
¢ok karli gelecegini diistinmiiyorum; ancak 6zellikle bu sitelerden birinde ¢ikan promosyonumuz hava
limanlari, aligveris merkezleri ve metro istasyonlarinda dev ekranlarda goziikiiyor. Bu tarz yerlerin
reklam bedelleri ¢ok yiiksek, bize hem reklam hem yeni, ilgili insanlar kazandiriyor. Bu sebeple
yaptigimiz indirimlerden ziyade reklam tarafi bizi tatmin ediyor”. - Egitim (dj’lik kursu).

Ek 2: Katthmcilar Tarafindan Grup Satin Alma Siteleriyle ilgili Yapilan
Olumsuz Yorumlar

o “llk bakista karli gibi gozikse de bu promosyonlar1 yapan internet sitelerine emeksiz para
kazandirmaktan baska bir ise yaramayan reklam ¢esidi bunlar”. - Saglik/giizellik.

e “Kar beklentisi diye bir sey yok; sadece bu tip firmalar kazaniyor. Kendi isletmem adima sdylilyorum
hicbir kazancimiz olmamaktadir”.-yeme/igme (restoran)

*  “Bu tip promosyon firmalarinin rekabet kurumuna sikayet edilip kapatilmas1 gerekir. Bu tip sirketlerin
(grup satin alma siteleri) uygulamalar1 bu konuda tecriibesiz olan sirketler sebebiyle tiim sektoriin zarar
gormesine; hatta bircok firmanin batmasina neden olur”. - Saglik/giizellik (giizellik merkezi)

*  “Promosyonun amaci ciddi indirimle belirli kotada, belirli sayida tiiketiciye ulagmaktir. Diinyada
sistem, diizgiin ve sistemli bi¢imde yiiriirken iilkemizde yalnizca para odakli yiiriimektedir. Bu nedenle
firmalar, bu promosyonlar1 kullananlari, yalnizca satin aldiklari rakam degerine gore yargilar ve
yonlendirirler. Bilinmelidir ki boyle bir planlamada, tiiketicinin ikinci kez ziyaret yilizdesi %7’dir. Bu
standart bir ylizdedir ve kabul edilebilir. 300 kisiye satilan bir promosyondan %6 geri doniis aliyorsaniz
bu bir basaridir. Tabi unutmamak gerekir; firmanin verdigi hizmet sorunsuzsa ancak o zaman bu sistem
isler. Aksi takdirde elinizde yalnizca sikdyet eden tiiketici ve plansizliktan kaynaklanan anlik bir ciro ve
vakit kaybi olur”. - Saglik/giizellik (spa).

e “Kalite algisini ve sirketin kullanici profilini olumsuz etkiliyor. Ticari basar1, marka basarisi sayilmaz.
Gelip gegici, insanlardaki tiiketim algisini artirmasina karsilik, profili ve algtyr bozuyor. Marka hizmet
kalitesini olumsuz etkiliyor”. - Kiiltiir-sanat (tiyatro)

* “Simdiye kadar sadece bu sitelerden biri ile ¢alistim. Daha secici davrandiklarini ve ilgilenen kesimin
benim misteri kesimime yakin oldugunu varsayarak; fakat farkli denedigimiz promosyon
calismalarinda tamamen zarar gordiik. Benim isletme sahibi olarak goriisiim: Bu kampanya sirketlerini
araliksiz takip eden insanlarin artik neyi aldigini bile aragtirmadan surf ucuzluguna kanarak aligveris
yapan bir miisteri kitlesini ortaya ¢ikarmasidir. Isletmeler gelen kisileri, miisterileri gibi goriip daimi
miisterileri olmasina ne kadar caba gosterirlerse gostersinler, sadece maliyetinin 35 TL oldugunu
ispatlayabilecegim bir uygulamanin 6 TL’ye satin alinabilecegine inanan bu miisteri kitlesi genel
ekonomimiz i¢in bilyiik bir darbedir”. - Saglik/giizellik.

e “Bazilarinin (grup satin alma siteleri) komisyon bedelinin fazla oldugunu diisiiniiyorum. Bir de sattiklar
firsatin tiim parasinin, biz firsati versek de vermesek de parasinin bize Odenmesi gerektigini
diisiiniiyorum; ¢ilinkii o satig1 zaten yapip parasini aldilar ve bizim iizerimizden satig yapryorlar; ama
parasini bize vermiyorlar”. - Egitim (kurabiye atdlyesi).

* “Hizmet sektorlerinde bu tarz promosyonlar -marka bilinirligi yiiksek olmayan kiigiik isletmelerce
uygulandiginda- miisterideki kalite algisin1 diistiriiyor. Diger yandan miisteriler kaliteli hizmeti degil,
firsatlar1 takip eder hale geliyor. Bu promosyona katilan miisterilere yonelik memnuniyet
degerlendirmesi anketimizde “%94 ¢ok memnun” oranina ragmen, maalesef geri doniis oran1 %2.9°da
kalmustir”. - Saglik/giizellik (yoga).

e  “Bu promosyonlarin miizeler igin tanitim ve kurum bilinilirliginin arttirilmasi igin faydali olacagini
distiniiyorum. Miizeyi duymus olup gelmek isteyen ziyaretgiler icin harekete gegirici bir etkisi var;
ancak miizelerin bu promosyonlarda siklikla yer almalarmin kurum imajina zarar verecegi
diisiincesindeyim. Belli araliklar ile yer almak fayda saglayacakken sik yer almanin toplumun
goziindeki imaji1 zedeleyecegini diisiiniiyorum. Bu uygulamaya maddi bir kar elde etmek niyetiyle
katilmadik. Amacimiz tamitimimiza katkida bulunmastydi. Bu nedenle zamanlamanin iyi yonetilmesi
gerekiyor. Eger bu kanal dogru kullanilirsa miizeler i¢in verimli bir tanitim araci haline gelebilir”. —
Diger (miize).

*  “Kiiciik isletmeler i¢in siiriimden kazang anlaminda karli olabilir; ancak biiyiik isletmelerde durum daha
farkl1. Isletmenin karhiligini, zarara soktugu gibi, markanin zarar gormesin ede neden oluyor... Bu tarz
firsat sitelerinin yarali oldugunu ve karli oldugunu diistinmiiyorum. Maliyet dagilimin1 yiikseltiyor. Bu
miisteriler geri doniisii olabilecek miisteri ¢esidi ne yazik ki degil. Sadece uygun fiyatla satin aldiklar
herhangi bir sey. Soyle sdylesem daha dogru olur aslinda: Biz bir spa merkeziyiz kullanict kupon almis
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ama spa’nin ne oldugunu bilmeden almis. %63’liik kullanict “biz spa almaya geldik ya da ee her sey
bitti yikandik simdi spa tast mu dizilecek sirtimiza” vb. Aslinda kullanici gercekten neyi internet
iizerinden aldig1 konusuna da hakim degil ne yazik ki. - Saglik/giizellik (spa).

“Isletmenin tanitimi ve sadece reklam amaciyla yapilmasi gereken bir caligma tiirii oldugunun
diisiiniiyorum. Isletmenin %50 fiyat indirdigi, bir de onun iizerinden %20-50 komisyon verdigi bir
sistemden para kazanmasi miimkiin degildir. Bizim bu promosyonlara girme amacimiz yukarida da
belirttigim gibi reklam yapmak ve yeni miisteri ¢gekmekti (yeni bir isletme oldugumuz igin). Bundan
sonra tekrar girmeyi diigiinmiiyorum”. - Yeme/igme (kafe).

“Yeni miisteriler kazanmak icin girdigimiz bu projeden bekledigimizi bulamadik. Cok farkli bir miisteri
profili ile karsilagtik: Sadece ucuz yemek yemek derdinde olan bir grup. Yeni yer ve yeni tatlar
kesfetmek icin gelen hi¢ gormedim ki restoranimizda son 1 ayda 1500 sehir firsatcist agirladik. Hig geri
doniis de olmad1”. — Yeme/i¢gme (restoran).

“Bu promosyonlar sektdriimiizii kdle haline getirmistir. Durum gercekten de vahim boyutlardadir. Bir
seneye kalmadan bir¢ok isletme kapilarini kapatmak zorunda kalacak. Bu akimin uzun siirmemesini
diliyorum ve umutlu olmadigimi da séylemeliyim”. - saglik/giizellik (giizellik merkezi).

“Merdiven alt1 isletmelerle de anlasma yapildigindan ve maliyetinin altinda fiyatlar sunuldugundan,
kalitenin son derece diistiigii kanisindayim. Zaman i¢inde miisteri sikayetleri artacak ve sistem basarisiz
olacak diisiincesindeyim”. - Saglik/giizellik.

“Bu ve benzeri kampanyalarda, araci promosyon kurumunun teknik alt yapisinin ¢ok iyi olmasi ve bu
altyapiyi, kampanya diizenleyen firmaya sunmasi gerekmektedir. Bir giinliik kampanyalarda, binlerle
ifade edilen sayilara ulagildigi disiiniiliirse, bu teknik hizmetin orta ve kiicliik 6lcekli isletmelere
verilmesi ve bu hizmetin devamliligi zorunludur. Aksi taktirde, gelen miisterilerin memnuniyetsizligi
artacak ve ileriki donemlerde benzeri kampanya satislarina ragbet azalacaktir. Ayrica aract kurumun
komisyon bedelinin yiiksekligi ve kampanya gelirinin diisiik olmasi, firmalarin benzer kampanyalara bir
daha yonelmesi konusunda engel teskil etmektedir”. — Kiiltiir/sanat (tiyatro).

“Kisaca ozetlemek gerekirse: Calisanlar iizerinde angarya bir is yaptiklart diisiincesini uyandiriyor;
¢linkii promosyonla gelenler kupon digina ¢ok nadir ¢ikiyorlar ve bahsiste birakmiyorlar. Caliganlar
gelir elde edemiyorlar. Malumunuz sosyal devlet ilkesi islemiyor ve kazanglar ¢ok diisiik. Isletme
icinse; bos ge¢mesi beklenen saatlerde hi¢ olmazsa giinliik maliyetin bir nebze de olsa hafiflemesini
agliyor; hatta bazen kér edilebiliyor”. - Eglence (eglence-restoran).

“Amaciniz kaliteli bir is yapmaksa kesinlikle tercih edilmemesi gerekli bir girisim”. — Yeme/igme
(kafe).

“Bu tarz promosyonlari yeni iiriin veya sezonluk {iriinlerin tanitimi amagli kullanilmasi dogrultusunda
tanitim hedefinize ulasirsiniz; fakat satis ve kar amaci glidiildiigii takdirde istenen basariya ulasilmasi
zor olacaktir, kullanicilar1 uygun fiyatlarla triinlerle bulusturmak son derece giizel bir fikir, isletmeler
acisindan da yeni miisteri kitlesi kazanmak adina son derece faydali. Dikkat edilmesi gereken en 6nemli
husus ise, bence, promosyonunuzun yaymlanma siiresinin uzun olmamasi ve devamlilik arz
etmemesidir; ¢linkil satigin1 yapmakta oldugunuz iiriinleri ¢ok daha uygun fiyatlara devaml olarak bu
tarz promosyonlarla internet {izerinden cesitli siteler araciligi ile satmak, kendi misteri kitlenizi
kaybetmenize ve dnemli 6lgiide itibar kaybina sebep olacaktir. Bir diger olumsuz diisiincem ise, bu tarz
promosyon firmalarinin sayisindaki inanilmaz artis, sitelerdeki promosyonlarin ¢igirindan ¢ikmasina ve
giinde onlarca firsat ya da indirim e-postasi almaniza sebep olmakta ve giderek kullanicinin bu tarz
siteleri ve e-postalari engellemesine yol acgiyor olmaktadir. Tiikketim ¢ilginligi bu gibi firmalart maalesef
amacinin digina tasan bir yola dogru ilerletmekte gibi goziikiiyor. Promosyondan ziyade satis amaclt
kullanilacag: giinler ¢cok da uzak goriinmiiyor”. - Yeme/igcme (dondurma).
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