INTERNET TEKNOLOJISI VE PAZARLAMANIN 4+1P*SI

Abduliah OCER’

Ozet: internet, kullamim kalayhigi, baglantt malivetlerinin diisik olmasi, ucuzlayan ve
hiz kazanan bilgisayarlar ve en onemlist bilgi-eglence kapasilesiyle geliserek
dinyada vaygin hale gelmigtir.

Pazarlama konusunda Internet iizerinden saflanan gelismelerin nedeni; maliyetinin
diisiik olmasi, [nternet ile ahs-verigin sahip oldugu 24 saat beyunca hizmete agik
olmast seklinde geligen zaman faydasi ve evaen alig-veric imkan tanimasryla
varattlan yer faydasi ve rakiplerle basa cikabilmesidir. Alier agisindan; 24 saat
boyunca siparis imkani. 6deme kolayligi, genis bir triin yelpazesinden segim: salici
agisindan da birim maliyetlerdeki disis ncdeniyle artan karlilik, egitim ve gelir
sevivesi yilksek olan genis bir kitleye ulasabilme ve firma reklam: yapma gibi
nedenlerden dolay 6nemlidir.

Internet ite pazarlama faaliyetlerinde veri toplamak. test iiriinleri ile ilgili geri besleme
yapmak ve lrtini iyilestirmek miimkiindir. Internet’in online satis olanagi saglamas1,
marka bilingini arttirmast ve marka sadakatini olusturinada etkin bir arag olmasi onun
bir pazarlama araci olarak pelisimine neden olmaktadir, ’
Internet’te pazariama yaparken kullanilan araglar arasinda; Elcktronik Posta, Listserv,
Newsgroup, Gopher, FTP (File Transfer Proeessor) programt ve Web'i (World Wide
Web) sayabiliriz. Avrica Intemnet, mesajin giivenli bir bigimde jletilmesini saglayan
posta servisi. uzakta bulunan herhangi bir bilgisayar ilc bir terminal oturumu
baslatmaya olanak saglayan Telnet servisi, bir bilgisayardan digerine nakletmeyve
olanak saglayan F1P (File Transler Protoeol) servisi, istel-birim/hizmet-birim servisi
sunmaktadir.

Basta pek gok medya kurulusunun bu siire igerisinde kendi web sayfalarior agmalari,
devlet kurumlarimn geg¢ de olsa Internete girmeleri. bankalanin ve diper ticari
kuruluglarin Tirkge igerikle Web izerindeki yerlerini almalar,, $ yil igerisinde
Turkive'nin iyi bir yol kat ettigini géstermckiedir

Bu g¢ahismada, fnterneCin tamimi, Intemet ile neler yapilabilir, Internetien clde
edilebilecek bilgi gesitleri, Turkiye’de Internet, Internet’te pazarlama, Infernet’te
pazarlama yaparken kullamilan araglar, pazarlamanm 4+1P°si, Web'in tanitim
hedelleri, Web tabanl pazarlama ve savg siregleri, sanal pazarlamaya baglamak igin
yapiimasi gerekenlerle ilgili konular Gzerinde durulmugtur.

L Giris
Giintimizdeki dokun ve hisset tiirii alig-veris kavrami, yerini yavag yavag
igerigin daha zengin oldugu, Griind en iyl sekilde tanitan, bilginin 6n plana
¢iktigi  ahg-veris kavranuna birakmustir,. Bununla  birlikte  titketicilerin
aligkanliklary, iletisim kurma, arastirma yapma, alig-veris, eglence ve bos
vakitleri degerlendirme bigimleri de degisime ugramis ve yeni teknikler
gelismistir.

" Yrd. Dog. Dr. KTU. {IBF, [sletme Balumi,
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internet’in gelismesi ve titm dilnyada yayginlasmasi, kullamm kolaylidi,
baglanti maliyetlerinin diigmesi, ucuzlayan ve hiz kazanan bilgisayarlar ve belki
de en nemlisi bilgi ve eglence kapa31te51 Internet’in énemini artirmaktadr.

Bu ¢alismada, Internet’in tanim, Internet ile neler yaplabilir,
internet'ten elde edilebilecek bilgi gesitleri, Tiirkiye'de Internet, Internet’te
pazarlama, Internet’te pazarlama yaparken kullanidan araglar, pazarlamanin
4+1P’si, Web’in tanmitim hedefleri, Web tabanli pazarlama ve satig siiregleri,
sanal pazarfamaya baslamak igin yapilmas: gerekenlerie ilgili konular iizerinde
durulmustur.

II. internet Haklanda Genel Bilgiler

A. Internet’in Tammi

Birgok tilkede iiniversitelerden, hiikiimetlere, arastirma laboratuarlarindan
is g¢evrelerine dek her sektérde ve hatta askeri alanda kullanilan birgok
bilgisayar sistemini TCP/IP protokolii ile birbirine baglayan internet, diinyada
yiize vakin degisik iilkede kullantlan ve ayda yiizde on bes bliyiime oranina
sahip bir iletigim agidir.(Bickes, 2000, 5.40)

B. Internet lle Neler Yapilabilir

Internet'e erisim yapabilen bir kullanici, sahip oldugu haklarin derecesine
bagh ofarak, Internet iizerindeki bir bilgisayara erisebilir; o bilgisayardaki bazi
dosyalar kendi bilgisayarina aktarabilir veya kendi bilgisayarindaki dosyalari,
Internet iizerindeki bazi dosyalara génderebilir

Internete erigebilen bir kullanici ayrica elektronik posta @zelliginden
faydalanabilir. Internet iizerinde posta kutusu belirlenmis her kullaniciya
elektronik mektup génderebilir.

Internet sayesinde en son vayinlardan (kitap, dergi, film gibi) haberdar
olabilirsiniz. Internet iizerinden, ¢esitli iiriinler hakkinda bilgi sahibi olup,
siparis verebilirsiniz. Internet sayesinde liriinlerinizi de pazarlayabilmeniz
miimkiindiir. (Uysal-Tung, 1996, s.1)

C. Internet'ten Elde Edilebilecek Bilgi Cesitleri

Internet'ten elde edilebilecek bilgiler c;eslth formatlardaki dosyalar (files)
igindedir. Bu dosyalar baglica iki ¢esittir:

1) Text Files( Metin Dosyalart)

Bunlar sadece yaz) va da rakamlar iceren ASCIL ya da baska bir kodlama

sistemindeki dosyalardir.

2) Binary Files (Ikili Dosyalar)

Metin dosyalart haricindeki her tiir dosya bu gruba dahil edilebilir. Bu tip
dosyalar;

* Uygulama programlari (application programs)
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e Goriintii dosyalar (pictures)

e Ses (sounds)

¢ Hareketli goriintd (Video)

¢ Sikistirilmis bilgi {Compressed files) igerebilir. {Uysal-Tung, 1996, 5.2)

D. Tiirkive 'de Internet

Tiirkiye'nin  14.400'lik modemler, 64K'lik hatlarla baslayan Internet
maceras! biitiin idari bozukluklara ragmen, Tirk halkimn ilgisi ve &zel
sitketlerin  fedakarliklariyla 5. yasini  doldurdu.  Ankara'da Internet'in
onciifiiginii  Ortadogu  Teknik  Universitesi  yiiklenirken istanbul'daki
iiniversitelerin basinda 14.400'luk bir modemle diinyaya agilmaya calisan
Istanbul Teknik Universitesi geliyordu. Tiirkiye bu dénemde diinyaya
TUBITAK iizerinden 64 kilobaytlik bir telefon hattiyla agiliyordu. Bu hat
kapasitesi 5 yilda yaklagik 300 kat artti. 5 yil énce Tirkiye'de bireysel kullanic
sayist sifir iken, bugiin 6zel sirketlerin yatinmlart ve gabalarr sonucu 50 bine
vakin bireysel kullanict bulunuyor. Bu rakama kurumlardan baglananlar
ekledigimizde 150 bin civarinda kisi her giin Internet'e giriyor.

Her seyden énemlisi Tiirkiye'de Internet artik ne ilk giinlerindeki gibi
iniversitelere ait bir liks, ne de yabanci sitelerde sorf yapilan bir oyuncaktir.
Tiirkge igerigin Web ortamina girmesiyle Internet artik Tiirkiye'de de bilginin
ucuz ve saglikhi dolasabilecegi bir bilgi otoyolu olma yolunda butunmaktadir.
Bagta Milliyet, Hiirriyet ve Sabah gazeteleri olmak iizere pek ¢ok medya
kurulusunun bu siire i¢erisinde Web sayfalanint agmalart, deviet kurumlarimn
geg de olsa Internet'e girmeleri, bankalarin ve diger ticari kuruluslarin Tiirkge
icerikle Web lizerindeki yerlerini almalari, 5 yil igerisinde Tirkiye'nin higbir
alanda kat etmedigi kadar bir yol kat ettigini gisteriyor. (www.millivet.com.tr)

II. internette Pazarlama

Bilindigi gibi Internet’in sundugu en biiyiik hizmet bilgive erismedeki
kolaylik ve ucuzluktur. Yiiksek hizli veri hatlari iizerinden ¢alisan bir kiiresel
bilgi agr olan Internet, 60’11 yillarda bir iletisim a1 olarak kurgutanmasina
ragmen, 90’11 yillarda iletisim olanaklarinin yant sira ticari, sosyal, ekonomik ve
politik olusumlarda da etkin rol Ustlenmeye baslamistir. Amaglart genisledikge,
Internet’in cezbettigi kitle de biiytmistir. Bu kitlenin isletmeler igin pazarlama
bakimindan potansiyel bir hedef haline gelmesi hig de uzun siirmemistir,
Gergekten de dzellikle pazarlama alaninda profesyonel destek alamayacak
durumda olan kiigiik isletmeler igin bu bulunmaz bir firsattir. Internet’te
yapilabilecek igler sadece insan hayalleriyle simirhidir. Ustelik Internet’te
pazarlamaya yonelik olarak gergeklestirilebilecek faaliyetlerin isletmeye
getirdigi maliyet, olusturdugu faydayla kiyaslandiginda yok denilebilecek kadar
azdir. Pazarlama konusunda Internet iizerinde saglanan gelismelerin boyle hizli
olmasinmn 8nemli nedenlerinden birisi de maliyetinin diisiik olmasidir,
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Global degisimin hizi pazarlama faaliyetlerini y&nlendirmekte ve daha
¢abuk, hedefe ydnelik, akilci ve capraz bilgi igeren, yaratici, gorsel ve
elektronik etkilesime yatkin pazarlama stratejilerinin gelisimine yardimci
olmaktadir. Internet ile pazarlama faaliyetlerinde veri toplamak, test driinleri ile
ilgili geri besleme almak ve iiriin iyilestirmek miimkiindiir. Internet’in online
satis olanagr saglamasi marka bilincini arttirmada ve marka sadakatini
olugturmada etkin bir ara¢ olmast onun bir pazarlama aract olarak geligimine
neden olmakta, sundugu global hizmet ise ulusal sinirlarin en az maliyetle
ag1lmasini saglamaktadir.

Internet'te pazarlama planin ii¢ temel amaci vardir:

|.Rekabetei pazarlama stratejisi gelistirmek,

2.Diisiik maliyetli pazariama stratejisi gelistirmek,

3.Profesyonel bir internet pazarlama plani gelistirmektir, (www. Internet
marketing plan. com)

Internette pazarlamada basarli olabilmek ig¢in rakiplerin web iizerinde
neler yaptigini takip etmeli, internet pazarlama plam olusturulmali, web sitesini
gelistirmeli, web sitesinin  firmamn diger pazarlama faaliyetleri ile
bitiinlestiginden emin olmali, firmanizin web sitesini miisteri hizmetlerini
arttirmail ve hedef pazar igin bir bilgi kaynag: seklinde kullanmali, utustar aras:
ticaretc hazir olmal, digardan isgi ¢alistirmall, web trafigini analiz edip sonug
cikarmalidir. (www.marketingtoday.com)

I¢inde bulundugumuz zamanda, bilgi ve diisiince globallesirken iiretim,
dagiim ve tiiketim kaliplan bireysellesmektedir. Dolayistyla boyle bir yapinmn
hakim oldugu sistemde, Internet kitlesel zelligini vitirmis pazarlama siirecine
bireysel bir boyut katabilecek tek kitle iletisim aracidir. Intemet ile ahs-vertsin
sahip oldugu 24 saat boyunca hizmete agiklik seklinde gelisen zaman faydasi ve
evden alig-verise imkan tamimasi sayesinde yarattlan yer faydas) onu daha da
cazip kilmaktadir. Elektronik ticaret adi verilen Internet iizerinden tiriin satin
alma igleminin diger faydalar ise taksitle satig olanagi, indirim olanag:, diger
tirlinterin &zelliklerivle kiyaslayarak alis-veris yapabilme olanagi, genis iriin
segim olanaklan ve Uriinler hakkinda daha detayh bilgi edinebilme olarak
siralanabilir.

A. Internet'te Pazarlama Yaparken Kullanilacak Araglar

1. Elektronik Posta: Elektronik posta haberlesmenin Internet’teki en
" temel araglarindan bir tanesidir. E-posta olarak da bildigimiz elektronik postay!
teknik terimler kullanmadan tanimlarsak kisaca bireyin ve firmanin Internet’teki
adresi diyebiliriz. Gergekten de firmaya bir sey sunmak isteven va da bir dosya,
bir resim goéndermek isteyen bunu firmaya E-posta araciligiyla gonderebilir. O
an igin firma Internet’te olmasa bile firmaya gelen postalar, Internet’e
girildikten sonra firmaya ulasir. Ayni sekilde firma da baskalarina istedigi
verileri E-posta araciliiyla gonderebilir. Amerika Niifus Biirosu tarafindan
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toplanan wverilerle wyapilan bir arastirmaya gore, E-posta kullananlarmn
kullanmavanlardan ¢ok daha fazla para kazandiklar: ortaya ¢tkmistir. E-posta
kullanmayan idarecilerin, kullananlara oranla %10 daha az kazandig
bilinmektedir. (Kremer-Mccomas, 1997, 5.220)

2. Listserv: Kisaca Internet postalama listeleri olarak tanimianabilen
Listserv i3 diinyasinda bilginin dagitimi ve tanttimn konusunda taninpus bir
programdir. Bu programin, ¢alisma sistemi ve yapisina deginmeden Once
Internet (izerindeki tartisma gruplarint incetemek gerekir. Tartigma gruplar
{discussion groups ) ve grup konferanslart (group conferencing) bilginin
tanitims agisindan biyik dnem tasimaktadir. Internet’te asagi yukan  her
konuda bir tartisma grubu mevcuttur, Bir lirinin tanittlmasindan tutun da en
giincel sinema filmine vya da giincel sivasi olaylara kadar farkli konularda
tartisma gruplart mevcuttur. Bu tartigma gruplarinin, bazilan “high—volume hist™
adiny abhrlar, Yani bunlara tive olundugunda giinde E-posta kutumuza 20-40
arast mesaj ulastr. Dolayisivla birkac tane HVI.’e abone olunmass halinde E-
posta adresine giinde birkag yliz adet mesaj ulagsacak demektir. Bu tartisma
gruplari, penel olarak insan kontroti olmadan caligirlar. Bunlar bir idari
sekreter gérevi yapan programlar idare eder. Bu programlar iginde en taninmist
ise Listserv programidir. Bu programlar tamamen bagimsiz olarak galigirlar. Ve
tartisma grubunun igindeki {iyelere mesajlart gonderir, cesitli randevulan
ayarlar, Gyelik tslemlerini  ¢dziimler, database idaresini ve arsivlemeyi
gergeklestirirler. Herhangi bir kisinin bir gruba girebilmesi igin, belirli komutlar
kullanarak, basvurmas: gerekir. Bilgisayar, vapilan basvuruyu inceler ve
tartisma grubu public (herkese agik} bir tartisma grubu ise ve bagvuru gerektigi
gibi yapilmissa, miracaat kabul edilir {Uysal-Tung, 1996, s.216)

3. Newsgroup: Haber gruplar olarak Tiirkge hale getirebilecegimiz bu
kavram Internet sérfgiilerinin  E-posta kutularina bilgi  dagitmak igin
kullandiklar iletisim araglarindan birisidir.

internet’te bir seyler &grenmenin, fikir beyan etmenin bir yolu da haber
gruplaridir. Haber gruplan degisik konulara béliinmistiir ve fikri, sorusu, habert
ofanlar buraya mesaj birakir ve ilgilenenler ona cevap yazar. Daha gok Internet
kiiltiriinin -~ bilincinde  olanlar . tarafindan  takip edilir, ¢ogu zaman
seviyelidir.(Karagiille-Pala, 1999, 5.35)

Haber gruplari igerisinde en taninani Usenet haber gruplaridir, Usenet de
diger haber gruplar gibi diinya tizerindeki milyonlarca ag kullanicisinin degisik
konularda haberler, yazilar, raporlar génderdigi bir tartisma platformudur. Bir
internet kullanmcist tarafindan gonderilen bir mesaj, hiyerarsik bir yapida
dagiitir ve dinya iizerindeki diger kullanicilar tarafindan Usenet servis
saglayicist aracihifiyla rahatlikla okunabilir. Usenet trafigi Internet hatlan
iizerinde akt@ gibi UUCP, BITNET hatlart iizerinde de harcket eder.
Dolayistyla daha da genis bir kesim tarafindan okunabilir. Usenet bir kurulus
degildir, Usenet tizerindeki bilgi akiginm hi¢ kimse kontrol edemez. Kugkusuz
Internet kullanicilari, génderdikleri mesajlardan sorumludurtar. Bu ag lizerine
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gonderilen kanunsuz mesajlardan ABD’de her vil sayisiz davalar agilmaktadir,
Usenet i¢inde on binlerce grup mevcuttur. Bunlar: konularina gére gruplarsak:

Isim  Konu
Comp  Bilgisayar ile iliskili konutar
Misc Herhang, 6zel bir konu grubuna girmeyenler
News [nternet ve network’ler ile iliskilt haberler
Rec Hobiler
Sci Tum fen bilimleri
Soc Kiiltiir ve sosyal konular
Talk Tartisma igerikli
‘Biz Ticari ve is hayati ile iliskili (Business and commercial)
K12  Egitim
Clari Claris netwaork
Bit Bitnet
Alt Alternatifler

Genel olarak Usenet lizerinde ticari mesajlara, daha dogrusu para
kazanmaya yonelik mesajlara miisaade edilmez. Ancak satin aldiginiz bir iriin
hakkindaki disiincelerinizi, bu {riiniin &zelliklerini tartisabilirsiniz. Ancak,
verdiginiz mesajin para kazanma amagh olmamas: gerekir. Bazi alt gruplar
buna istisnadir.(Biz. veya Biz gruplarinda ticari tartismalara izin verilmektedir.
Bir grup isminin &niinde “biz” gérdiigiimiizde, ticari bir grup oldugunu
diistiniirtiz.) Usenet’de asagi yukari 4000 ayri konuda haber grubu meveuttur.
(Uysal-Tung, 1996, 5.226)

4. Gopher: Gopher, Internet iginde ¢esitli konularda arama yapmay:
saglayan bir istemci (client) programidir. Sagladigi en énemli avantaj, Internet
kaynaklarini meniiler halinde sunmasi ve kullanicinin arzu ettifi kaynak
meniiden segilince, bu kaynagmn Internet adresini bilmeksizin de o kaynaga
erisme imkanini saglamasidir. (Uysal-Tung, 1996, s.133)

Gopher merkezleri insanlara Internet dosyalari iizerinde arama yapma ve
bunlari gériintileme islemlerini kolaylagtinna amacryla ortaya ¢ikmigtir. FTP
merkezleri gibi Gopher merkezleri de dagitmak istediginiz herhangi bir ¢esit
yazi, grafik, ses ve video dosyasint depolamamiza olanak tanir.

Bununla beraber Gopher teknolojisi, kullanicilarin bilgi igeriginiz i¢inde
ugrasmadan dolanma imkani saglayan meni yapilarimin kullanitmasina olanak
saglar. Kullanicilar doklimanlar: ekranda goriintiileyebilir ve Gopher merkezleri
veya Gopher ve FTP merkezleri arasinda hizli bir sekilde sorf yapabilir.

Gopher merkezlerinin  poplilaritesini  kaybetmesinin nedeni Web
Gopher’in merkezlerinin yaptifit her seyi ¢ok fazlasi ile yapmis olmasidir.
Gerekli donamma sahiplerse kullanicilar Web merkezlerindeki grafikleri ve
hareketli video goruntiilerini bilgisayar ekranlarinda goriintiileyebilir ve ses
dosyalarim  dinleyebilir.  Bunlan  gergeklestirirken  dosyalart  kend;
bilgisayarlarina indirmek zorunda kalmazlar.
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Bu multimedya sunumlarini ag Ulzerinde goriintileyebilme yetenegi
Gopher’da gergeklestirebildiklerinden daha yaratici siberpazarlama’galismalan
yapma olanag saglar. Web hizmet makineleri, Gopher hizmet makinelerinden
daha 1yi bir performans sunmasini saglayan teknolojik ustiinliiklere de sahiptir.
Ustelik bir Web merkezinden kolaylikla Gopher ya da FTP merkezine erigmek
miimkiindiir, internet’te yeni olan sirketler igin, birer Web ve FTP merkezi ile
calismaya baglamak, bir Gopher hizmet makinesinin kurulumu igin ek
harcamalar yapmaktan daha mantiklidir. FTP merkezi, Web donanimina sahip
olmayan {nternet topluluklarina ulasma imkans tanirken, Web merkezi firmaya
tim kalite ve Unii  ve daha biiyik pazarlama iletisimi segeneklerini
saglayacaktir.(Settles, 1996, 5.63)

Bir Gopher hizmet makinesinin alinmasi ve kullamilmasi sirasindaki
teknik destek i¢in eger varsa firmanin bilgisayar departmanindakilerle eger
yoksa bu tiir hizmetleri digaridan temin eden bir uzmanla ¢alismak verinde
olacaktir. Web siteleri Gopher’larin yerini almaya bagladigindan  Gopher
kullanimi gittikge azalmaktadir.

S. FTP: FTP (File Transfer Processor) programi, diinyanin herhangi bir
yerindeki iki bilgisayar arasinda dosya als-verisi yapmada kullamilan bir
programdir. FTP programi kullanilarak hem ASCII hem de binary tiirtindeki
dosyalarin transferi yapilabilmektedir. Yani, FTP ile her ebattaki text
dosyalarim, veri tabanlarini (databases) ve fotograf imajlari gondermek
miimkiindiir. Internet’te dosya transferi yapabilmek igin firmaya internet erigim
hizmeti sunan firmanin FTP program: bulunmali, data transfer edilecek
merkezin adresi dofru olarak bilinmeli ve bu adreste aramlan dosyanin
bulundugu directory, subdirectory ve dosya ismi (file name) dogru olarak
bilinmelidir. FTP kullanabilmek i¢in bazi komutlari bilmek gereklidir.

Web merkezlerinin daha ¢ok ilgi toplamasma ragmen, FTP merkezleri, en
genis insan yelpazesine tonlarca bilgi dagitmak isteyen sirketler icin isin asil
bolimiini yitklenen verlerdir. Teknik tasarimlari nedeniyle FTP merkezlerine
Internet’teki hemen herkes tarafindan erisilebilir. Sirketleri ile ilgili bilgileri
miimkim oldugunca ¢ok insana ulastirmak isteyen isadamlari bilgi iceriklerini
FTP merkezlerine postalarlar. Yukarida da bahsettigimiz gibi her tipte -yazi,
graftk ve digerleri- bilgiden neredeyse sonsuz miktarda bilgiyi FTP
merkezlerine postalamak mimkiind{ir.

Ne vyazik ki FTP merkezleri, firma merkezim ziyaret eden iwnsanlarm
burada ne tir bilgilerin bulundugunu kolayca gormelerini saglayacak meniilerin
kurulmasia olanak tanimazlar. Kullanicilar sadece, pek fazla tamimlayict
olmayan uzun bir dosva listesi goriirler. Ayni zamanda FTP merkezindeki
dosyalar1 da goriintilleyemezler. Bunlart kendi bilgisayarlarina ¢ekmek ve
sonradan okumak zorundadirlar. Bu durum, biiyiik bit dosyayi gektikten sonra
aradigy bilginin burada bulunmadigint géren insanlarin cesaretini kirabilir.

Bu problemi asmak igin, insanlart FTP merkezine yonelttiginiz her tiir
malzemede (brosiirler, ilanlar, difer bir Internet merkezi vb.) burada ne
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bulacaklarim da, dzel dosya isimleriyle beraber tanimlamak yararhi olabilir.
Ornegin  “En son fiyat listemizi FTP merkezimizdeki X dosyamizda
bulabilirsiniz” gibi. Ya da FTP merkezine, burada bulunan dosyalarin
tammlanmasini igeren “index”,”i¢indekiler” ya da bu tir isimler altinda
dosyalara verlestirilebilir. Ziyaretgiler hala bu dosyay ¢ekmek ve ondan sonra
okumak zorundadirlar ama yine de bu dokiman onlarin merkezinde neler
oldugunu anlamalarina katkida bulunacaktir,

Menit yapisimin eksikligi ve grafik goriintiileyememest nedeniyle FTP
merkezleri temel olarak pasif bir pazarlama roliine sahiptirler. Cogu sirketin
yaptigi gibi binlerce promosyon ve teknik destek dokiimant depolamak
miimkiindiir, ancak kullanucilart belli bir bilgiye ¢ekecek veya bu alana
yoneltecek gbrsel promosyonlar yaratilamaz.

Kullanietlar firmanin FTP merkezlerine yonlendirilmedigi siirece, belirti
kriterlere gdore FTP merkezlerini tarayan yazilimlar olmayan kullanicilarin
firmay1 bulma ihtimali olduk¢a az olacaktir. Bu kullamcilar 19m zahmetli ve
firma igin de sansa bagl bir islem olabilir.

FTP merkezlerinizden en iist diizeyde yarar saglamak igin, tim ag ve
geleneksel pazarlama materyallerinde ve promosyonlarmda, bu alandan
bahsedilmelidir. Gopher ve Web merkezieri kuran bir firmanin, bunlan
hiperbaglantiyla FTP merkezine baglamas: iyi olur. Bu sirketler, Web
merkezlerini, FTP merkezleri i¢in grafik tabanli bir arabirim yaratmak igin
kutlanirlar, Kullansetlar bu sayede FTP merkezinde neler bulundugunu kolayca |
gorebilir ve dosyaya ulagip almak i¢in hiperbaglantiyr kullanabilirler.

FTP merkezindeki materyallerin sonuna bir telefon numaras: eklenirse, '
insaniar dokiiman okuduktan sonra bir seyler yapmak i¢in harekete gegirmeye
ititebilir. Ozel bir indirim, hediyeler gibi promosyonlari da dahil ederek
cevaplar arttirilabilir ve bu cevaplann daha kolay takip etmek saglanabilir.
(Settles, 1996, 5.62)

6. Web: Uzun adiyla World Wide Web (diinyaya yayillmis ag) Internet
izerinde bilgiye ulagmak ve inceleme yapmak i¢cin gelistirilen araglarin
sonuncusu ve de en modernidir. Genellikle Web olarak adlandirilmaktadir.

WWW fikrinin dogusu ve ilk kez gelistirilmesi CERN ( Europan Particle
Physics Laboratory)’de olmustur. 11k baslarda CERN’deki fizikgiler tarafindan
gelistirilen Web, daha sonralari tiim Internet kaynaklartna erisebilme konusunda
kullanilabilme imkanma sahip en esnek arag haline gelmistir.(Uysal-Tung,
1996, s.161)

Web hizmet makineleri, FTP ve Gopher merkezlerine gbre daha bilyiik
bir yaratici potansiyel sunar, www’de insanlarin izlemesi igin grafik ve video
klipler goriintiilenebilir, dinlemeleri i¢in isitsel klipler hazirlanabilir. (Settles,
1996, 5.63)

Web’in bu kadar etkileyici olmasima karsin elbette ki 1yi bir pazarlama
stratejisi saglanmadik¢a pek bir ige yaramayacagy sdylenebilir. 1996 Amerika
BookExpo kitap fuarinda yapilan gayrt resmi bir raporda, Web’de yer alan




Iktisadi ve idari Bilimler Dergisi, Cilt: 14, Haziran 2000 Sayi: 1 345

kitapcilarin % 50°si Web sitelerinden para kazandiklarimi soylemislerdir.
(Kremer-McComas, 1997, s.159) Bu da, geri kalan % 50’sinin para
kazanmadigi anlamina gelir ki, bu durum tsletmeleri iyi bir pazarlama stratejisi
gelistirmedikge Web’e a¢ilma konusunda dikkatli olmaya yonlendirmelidir.
Bunun vani sira, Web'de pazartama yapabilmek i¢in firmanin sitesinin
milyonlarca sitenin i¢inde bilinir bir hale getirilmesi gerekir ki bu da, firmanin
iiriinlerinin yani sira sitesinin de pazarlamasi gerekecegi anlamina gelir.

Biitlin bu zorluklarma ragmen yine de isletmenin Web’e girmesi ve onu
bir pazarlama aract olarak kullanmasi asagida siralanan nedenlerden dolay:
dnerilir.

Birinci neden, rakiplerle basa ¢ikabilmektir. Rakip firmalarin eger hala
yoksa yakin bir zamanda Web siteleri olacaktir . Bu durum kargisinda
yapilmasi gereken sey, ya onlaria rekabet ederek bir Web sitesi agmak ya da
misterilerin bir kisminin rakip firmalara gitmesini kabullenmek olacaktir. Yine
de bir Web sitesi agmak igin rakiplerden &nce davranmak firmanin lehine
olacaktir. Bu durum her ne kadar rakipleri aymi sekilde davranmaya
yonlendirse bile, Web sitesi ile kendi dalinda ilk 6rnek olan firmanin en ¢ok iine
kavugmas! daha olasidir.

Bir diger sebep ise ziyaretgilerdeki potansiyel bilyiimedir. Su an Web’de
hatlarin fazla dolulugu nedeniyle gozlenen yavas g¢aligma gibi sorunlarin
azalmasi beklenmektedir. Her gim firmalar daha ¢ok kisinin Web merkezlerine
erismesini saglayacak daha iyi Internet baglantilars ve daha iyi yazilimlar
sunmaktadirlar. Bir noktadan sonra, bu konudaki sorunlar neredeyse tiimiiyle
sona erecek ve Web’in ¢ok daha biiylik sayilarda ziyaret¢isi olacaktir, '

Bir Web sitesi kurmaniz konusunda zorlayici bir diger neden ise basinla
iligkilerdir. Higbir basin orgami IBM ya da General Motors gibi bliyuk
firmalarin kurduklari FTP ya da Gopher merkezlerinden bahsetmemektedir
ancak bugiin birgok gazete igerik agisindan iyi bulunan biyik kiigitk bmlerce
firmalarin Web site adreslerinc yer veren kigeler olusturmustardir bile. '

Eger firma iriiniinii ya da hizmetini internet’te pazarlamaya niyet
ediyorsa, bu amaca yonelik Internet araglarindan en gelismisi olan Web’in
kullanilarak temellerinin &grenilmesi gerekir. Cunki, bir ¢ok isin Web’de
varatilmasi, tdare edilmesi ve pazarlamasi bu isi yapan firmalara devredilebilir
ancak Web'in nasil ¢alistigy anlasilmazsa, sitenin dizaynini ve de pazarlamasims
vapacak olanlara ihtiyaglan timilyle ifade etmek gliclesecektir.

Web’de pazarlama yapabilmek igin atilmasi gereken ilk adim, bir Web
sitesi kurmaktir. Giintimiizde isverleri ve bireyler akin halinde binlerce Web
siteleri kurmaktadirlar. Web sitesi, birleserek bir iinite olan Web sayfalarinin
koleksiyonudur. Bir kullanicinin Web adresine ulagtiginda karsilastigy ilk sayfa
ise sitenin ana sayfasi (homepage) adini alir.

Web merkezlerinin ¢ekiciligi firma mesajini sunmak igin 1Ig111 bilgilere
hiperbaglant:1 yapabilmenin yaninda girsel ve isitsel Gzelliklerin bir araya
getirilerek istenilen derecede yaraticiliga olanak saglamasindan ileri gelir. Web
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hizmet makineleri ticari islem gérc;ekle'gtirme vetenegi de sunar. Bu sayede
migteriler ag iizerinden {riin siparigi verebilir. Bu yetenekler, hep beraber,
firma igin gergekten etkilesimli bir pazarlama arac: tasarlama olanag sunar.
(Settles, 1996, 5.63)

Internet’te bulunan sayfalari gezmek i¢in kullanilan programlara Browser
denir. Internet'teki bilgilerin birgogu www formatindaki bilgilerden olusur yani
artik Internet’teki bilgiler artan bir hizla Web sayfalarinda depolanmaya
baslarmigtir. Web de depolanan bilgiler igin olusturulan adresler www ile baslar
ve sOrf denen islem de bu sayfalarda gezilerck yvapilir. Windows 98 ile birlikte
yerlesik olarak gelen Internet Explorer bunlardan en ¢ok kullamilanidir. En gok
kuilanilan bir diger Browser ise Netscape Navigator programidir.

Ayrica, Web sitesini geligtirmenin en iyi yollarindan biri de web sitenizin
mevcut durumunu analiz etmektir, Web sitesindeki ticaret; 1) Web sayfasina bir
sayag (giinde kag kisi sayfanizi ziyaret ediyor) kurarak, 2) Internet Service
Provider (ISP) istatistik paketini kutlanarak, 3} web ticaret analiz yazilimim
satin alarak ve web ticaretinde yillik hesap denetimini yaparak ve 4) disaridaki
firmalart kutlanarak gelistirilebilir. (www. webmarketing.com)

B Pazarlamanin 4+1 P’si

Pazarlamay); igerik asamasinda fiyatlandirma, promosyon ve dagitima
kadar fikir,iriin ve servislerin planlanmasi ve uygulanmasi seklinde tanimlayan
Hasan Urey, Pazarlamanin 4+ P’sini {product/iiriin, place/dagitim, price/fivat,
promotion/promosyon, processing info/bilgi isleme bilgi ybnetimi} sdyle
anlatiyor:

“Uriinler cinslerine gore iki gruba ayriliyorlar: Somut iriinter (giysi,
yiyecek, kitap gibt en yaygin siparis edilen triinler), soyut tiriinlerin 5 kategorisi
vardir: Eglence, seyahat, gazete/dergt, finans hizmetleri ve E-posta, dagitim
lojistik, siparis, sevkiyat, iade, depo, stok ve tedarikgilerle iliskilerdir.
Teknolojinin gelismesiyle firmalar stoklama, nakliye ve dagitim fonksiyonlarin
biinye digina ¢ikarmaya baglamistir. Dagitim; tagima, depolama, risk tasima,
standartlagtirma ve firansman fonksiyonlarin igerir. Sanal pazarlamada; direkt
pazarlama kanali (iireticiden tiiketiciye), indirekt pazarlama kanali, bir araci
(perakendeci) ve iki veya li¢ araci (toptanct, acente, perakendeci) gibi kanallar
kullanilabtlmektedir. Fiyatlandirma yontemlerini sdyle siralayabilirizz Malivet
bazli fiyatlandirma (Fiyat=maliyet+Kar), Rakiplere endgksli fiyatlandirma
(drtin farkliligt olmayan durumlarda); Pazara endeksli fiyatlandirma (pazarlama
stratejisi, maliyetler, fiyat/kalite tliskisi trtin ailesi gibi i¢ ve misteriye sunulan
deger, politik faktorler, dagiticr ve perakendecilerin etkisi, rekabet, pazarlik
marjlar, ayricalikli olma gibt bazi dis faktorlere bakilarak yapilir); Deger bazli
fiyatlandirma (misteriler>vyaratian deger>fiyat>maliyet>iiriin sirasiyla maliyet
belirlenir. Fiyat ayarlamalart stratejik amaglara gire{pazar payi artirma gibi)
yapimaktadir. Stratejiler: Indirim (nakit, miktar, mevsimsel); psikolojik
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fiyatlandirma (boyut ve agirhik farkhiliklan); Ozendirici fiyatlandirma (geri
ddeme, kupon, puan, disiik faiz); Bélimlere gore fiyatlandirma (miisteri, {iriin,
boéigeye gore) ve de Arz ve talebe gore fiyatlandsrma.

Fiyat ve alim yontemlerinde katalog modeli en ¢ok kullantlan modeldir;
geleneksel alun satim vnteminin Internet’e yansimasi gibidir. ki ¢esidi vardr:
Tedarikginin veya saticinin fiyat belirledigi yontem (saticilar gergek zamanl
katalogda iriin ve fiyatlar: belirler ve alicilar istedigi Griinii sabit fiyattan
segerek alirlar); alicinin fiyat belirledigi yontem (biiyiik alicilar, almak istedigi
mal ve hizmetlere iliskin kataloglart olusturarak ve fiyatlari belirleyerek
tedariklerine dagitirlar ve teklif abirlar). Pazarin belirledigi model de kendi
i¢cinde 2’ye ayriliyor.

-fhale Acik-Kapalr Eksiltme: Ozellikle Amerika Savunma bakanligl ve
resmi kurumiar kullanmaktadir. Alcilann belirledigi Grtin ve agilis fivat
tizerinden, satictlar agik veya kapali indirim yaparak tekfiflerini iletirler. Alicy
kimden alacagina kendi kriterlerine gére karar verir.

-Agik Artirma; Internet’te popiiler olmaya baslayan bir modeldir. Burada
alicy, saticinin iriin ve hizmetlerine fiyat teklifi sunmaktadir. Saticilar, teklifleri
kabul edip etmeme ve arfirmanin hangi fiyattan baslayacagini ve bitecegini
belirlemektedir.

Promosyon karmasinin teme! birlesenlerini, reklam; satis promosyonu,
kisa sireli tesvikler; halkla iliskiler; bireysel satislar olusturuyor, Pazarlama
iletistminde, hedef kitle se¢ilmeli; sorumlu kisiler belirlenmeli; mesaj se¢ilmeli;
‘Internet ve adresinin duyurulacagi medya segilmeli; promosyon biitgesi
belirlenmeli (arama motorlart, degisik sitelerle [inkler olusturma); promosyon
karmasi belirfenmeli; geri bildirim toplanmali; pazar aragtirmalar yapilmali ve
de pazarlama iletisimi siirekli ve ydnetilen bir siirec olarak gériilmelidir.

Pazarlama karmasimin bilinen 4P’sine ilave olarak, bir baska P veri
isleme, bilgiye dénligtirme ve degerlendirme katilmaya baglamistir. Anlami;
bilgi islem ve bilgi teknolojilerinin, rekabet avantaji yaratmada etkin olarak
‘kullanilmasidir. Ayrica i¢ piyasa yaninda, ozellikle uluslararas: iligkilerde ve
ithalat/ihracat baglantilarinda, genis degisken ve karmasik pazar ortamiarinda
kullanlmastdir.” (Is Fikirleri, 1999, s.11)

C. Web 'nin Tanitim Hedefleri

Yanip sénen, kayan yazilar, ilgi ¢ekici sloganlar, iiriin yaninda verilen
hediyeler, ¢ekiligler, kampanyalar gibi mesajlarla dikkat ¢ekilerek, banner diye
adlandirntan  trin reklaminim  segilmesi “dikkat ¢ekme” saglanabiliyor.
Miisterinin hangi thtiyacini giderecegi mesajlari, ses, film, animasyon gibi
interaktif yontemlerle veriliyor. Miisteri, ihtiyacini ne sekilde, benzerlerine gore
ne kadar iyi giderecedi mesajiyla- satin almaya ikna edilmeye cahisihyor.
Burada; iriini daha once alan kigilerin  yazili, sesli veya goriintiili
degerlendirmeleri, istatistiksel ve pazar arastirmalars kullaniliyor. Uriin



348 Abdullah OCER

kalitesiyle ilgili giivenceler veriliyor. Kullanim kolaylig, gergek zamanlt egitim
ve servis imkam anlatiliyor. Alicinin; driin 6deme, teslimat, iade, garanti gibi
tim tereddiitleri giderilerek en kolay sekilde satin almasy saglaniyor. Hasan
Urey'e gore, sanal ortamlara miiteri gekmek {ig asamada gergeklesiyor:

1) Tanimma: Sanal magazanizin (internet ve sanal ortamlar kullanilarak
mal, hizmet satis1 ve miisterilere bilgi saglama) agildiginin duyurulmasi, arama
motorlarina, rehberlere ilgili kurum listelerine kayit olma, Internet ortaminda
reklam yapma, hedef miusterileri direkt pazarlama taktikleriyle bilgilendirme,
halkla iligkiler ve imaj olusturma yontemlerini kullanma ve ilgili haber/sohbet
gruplarini  bilgilendirme  faaliyetieridir. Web  sitenizde  promosyonel
malzemelerin bulunmasi da taninmaya yardimel olmaktadir.

2) Pozisyonlama: Misteriler neden bizim sttemizden ahs-veris etsinler?
Fiyat, segenck bollugu, servis, hiz, bulunabilirlitk gibi ayrici &zellikler ve
mesajlar secilmeli. Bize rekabet avantaji yaratacak konular belirtenmelidir.

3) Marka, isim Olusturma: Misteri portfdyiimiizce nastl taminmak,
anlagiimak istiyoruz? En hizlr alig-veris ortami en kolay alis-veris, en akith ahig-
verig gibi ayirict bir zellik yaratilmaly. Pazarda Girtin veya hizmet agisindan fark
edilebilecek &zellikler belirlemelidir.”

Isletmeler; mal ve hizmetleri igin imaj yaratmak, marka olusturmak ve
taminmak, tiriinlerin detayl $zellikleri anlatmak, yeni mal ve hizmetler hakkinda
bilgt vermek, direkt satis vapmak, halen satifan mallar: ve bagartlarin bildirmek
gibi amaglarla Web sitesini kullanryorlar. Bunlarin yani sira, unutulmaya yiiz
tututan mal ve hizmetleri hatirlatmak; mal ve hizmetlere nasil nlastlabilecegi
bilgilerini vermek, mal ve hizmetlerin fiyat, kampanya dzel alim kosullari;
alicilarin soru ve §zel isteklerine cevap vermek: satin alma sonras: 7 giin 24 saat
50 hafta hizmet vermek; isletmeyi rakiplerin oniine gecirmek; pazar payt,
istatistik, rapor, kullamict gorisleri gibi destekleyici bilgi vermek; katalog,
brosiir veya kitapciligin aksine siirekli yenilenen, taze, sesli, canh, film, detayh
bilgi, etkilesimli meniiler ile etkin ve tatminkar bilgi vermek de diger kullanim
amaglarini olusturuyor. Urey, basarili bir Web sitesinde neler olmasi gerektigini
soyle anlatiyor:

“Zengin ve detayll bilgiler igermeli. Sik arabklarla venilenmeli ve
ztyaretgilert tekrar ¢ekebilmeli. Erisimeilere, kolay yol gdsteren bilgiler olmali
ve oklarfa istedii noktaya ulagsmas: saglanmali. Sadece pazarlama ve satig
disinda, miisterilere katma deger yaratacak bilgi ve servisler (lirin se¢iminde
damsmanlik, thtiyag analizi, ihtiyag planlamasi gibi) sunulmali. Etkilesimli
kullanim wve geri bildirim imkani olmali. Kullanicidar hakkinda bilgi
toplanabilmeli (anket ve cookies). Firmanin diger satis ve dagitim kanallarn
bilgisi de verilmeli. Web sitesini diizenleyen birim, organizasyon i¢inde kendi
biitgesi ve kurumsal kimligi ile bilgi islem yerine bagimsiz veya pazarlama
birimi iginde bir alt bolim olarak yer alir. Site adresi, medya da, arama
motorlari, rehberler ve diger sitelerde reklamla tanitiimalidir™ (Is Fikirleri, 1999,
5.11-12)




Iktisadi ve Idari Bilimler Dergisi, Cilt: 14, Haziran 2000 Sayt: | 349

D. Web Tabanh Pazariama ve Satrs Stiregleri

Teknolojinin dzellikleri, girketler ile misterileri arasinda gok farkly tiirden
iligskilere yol agar. Bunlar; yapisal ve /veya duygusal baglarnn tizerine kurulu
olduklar icin ¢ok daha dinamik ve karsilikli etkilegime dayalidir. Web temelini
olusturan teknolojilerle birlikte su dzellikleri tagir:

o [nteraktiftir

s Aninda kullanilabilir

» Kendi iginde baghdir

» Kisive 6zel dizenlenebilir.

e Farkli platformlarda caligir

o [gerigi zengindir

» Kultanimi kolaydir

Bu o&zellikler ve yeterlikler, sirketlerin hem {irlinlerini hem de
hizmetlerinin tasariama, olusturma, tesvik etme, satma, teslim etme ve destek
hizmeti verme bigimlerinde kéklii déntisiimiere yol agmstir. Bir alicinin bakig
a¢1si ile bir alig-veris slirecinin dort temel agamasi vardir:

1. Gereksinimin belirlenmesi,

2. Gereksinimi karsilayacak kaynaklarin bulunmasi

3. Uriin servisi satin alarak edinme
4. Uriin ya da hizmetin kullamimasy, bakiminin yapiimast ve sonunda
atilmast. :

Uretici ya da satic1 igin, alicimin bu dért adiminin her birinin yansimasi
olan etkinlikler s6z konusudur:

t. Uriin ya da hizmeti tasarla

2. Reklamini yap ve tesvik et

3. Satve dagitimini yap veya teshim et

4. Miisteriye hizmet ve destek sun

Web’in bu siirecin iizerinde garpici bir etkisi vardir. Ilk olarak, alict, {iriin
veya hizmet tasarimini gok erken asamalarindan itibaren bu konudaki kapsamlh
“goriismelerde” yer alabilir. Ikinci olarak, alicilar olas saticilar) ararken daha
genig bir secenek arahigina sahip olurlar. Ve bunlarin timiine kendi PC’lerinden
erigebilirler. Ugtincti olarak, anlasmanin kosullari daha genis bir bigimde ele
alinabilir; Miisterilerin ayni anda ¢esitli tedarikgilerle pazarlik yapma olanaklar
vardir. Kendilerine sunulan segeneklerin daha genis bir aralikta yer almasina
bagh olarak alicilar genellikle daba gi¢hi bir pazarlik konumunu elde
ederler.(Capital Kitapci§1,1999, 5.98)

Simdi kisaca alig-veris gevrimindeki bu dért temel adimdan her birini
kisaca inceleyecegiz:

1.Gereksinimi Belirle/Tasarla ve Uret:

Tiiketicinin agik¢a thtiyag duydugu bir sey olabilir veya bu gereksinim
reklam ya da diger toplumsal olaylar sonucunda ortaya ¢ikabilir. Ne olursa
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olsun, miisteri gereksinim karsilayabilecek girketleri aramaya baslamadan énce
gereksinimin belirlenmesi ve hissedilmesi gerekir.

Web, iriin ve hizmet olanaklari kenusunda bireysel ilgiyi arttiran
fevkalade bir bilgi kayna@idir. Yeni yazilimlar1 gosteren yatinm fonlari ya da
yeni kitaplar hakkinda bilgi sunan bir siteyi gezmek, agik¢a, yeni bir lirlin veya
hizmet igin “gereksinim™ yaratmanin yollarinda biridir.

Web, bir katalizér olarak da hareket eder, titketicilerin Gzel bir kaynak
vada saglayic) aramaya baslamadan ¢nce triinler ve hizmetler hakkinda bilgi
edinmesinin yolunu saglar. Bu temel bilgi aramast, genellikle kendi iginde
gereksinimlere agiklik  kazandirmken talep yaratir veya talebi arttinr.
Saglayicilar Web’i, piyasa arastirmasi yapmak olasi alicilarin kimler ve bunlarin
gereksinmelerinin neler oldugunu belirlemek i¢inde kullanirlar. Daba da
dnemlisi, gegmisteki, mevcut ve gelecekteki miisterilerinden etkin bir bigimde
yorum ve lriin énerisi isteyebilirler. Bu, sonugta onlart dogrudan iriin tasarinu
ve gelistirilmesi siirecine katar. Web, aragtirmalar, érnek gruplar ve réportajlar
gibi geleneksel piyasa arastirmalarinin yerini alamayacak olsa bile, bir sirketin
daha genis ve cografi olarak daha biiylik bir gesitlilige sahip olasi migteri
gruplarina daha disiik maliyetle ulasmasini  saglayarak bunlara katk:
saglayabilir.

2. Bir Kaynak Bul/ Reklam Yap ve Tegvik Et:

“Pazara girmeye karar veren bir ahci satin almak i¢in en uygun sirketi
etkin bir bicimde arastirmaya baslar. Bu asamada, piyasa esitligindeki
gelencksel etkenlerin tiimii Gnem kazantr: Uriin dzellikleri, fiyat uygunlugu vb.
Marka ve {in iiriin tiirlerine gore farklilik gasterse de, bu noktada agik bir énem
tagir. Herhangi bir satin alma olayinda misteri, reklamlan inceler, alig-verige
¢tkar, arkadaslar1 ile konusu, bagkalarinin aldiklarina bakar ve saglayicilarin
listesini daraltir.

Web acikea, istenen {irin va da hizmetin saglayicisim  aramayi
kolaylagtinir. Ashinda irtin ve hizmetlerin olast kaynaklari ile tlgili bilginin
derinligy, tek bagina Web’in katti@n degerin en énemli 6gesi olabilir. Neredeyse
milyonlarca Web sayfast, PC ve modemi olan herkesin emrindedir. Giigli
arama motorlar, ilgt ¢ekict ve ilgili bilgilerin bulunabilecegi sitelere girmemizi
saglar. Web, tiketicileri global alig-veris caddesine sokar ve bir “magazadan”,
digerine neredeyse bir anda gergeklesen gegislere olanak saglar, Karsilastirarak
alis-verig yapmak gocuk oyuncagidir. Ornegin, ev veya titketici kredisi saglayan
bir piyasada iseniz, bir bankanin Web sitesinden dosdogru digerine gidebilir ve
en digiik faiz oranlart ile en uygun kosullart birkag dakika icinde bulabilirsiniz;
ve bunu masarmizdan kalkmadan yapabilirsiniz.

Uretici tarafindan bakildiginda jse Web, baska higbir sey olmasa bile
diinyaya yayilmms bir bilgi dagitimi kanahdir. Bir Web sitesi olusturan ve diger
sitelere reklam veren sirketler, difer her hangi bir ortama oranla g¢ok daha
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belirgin bir bigimde diisiik maliyetle, diinya genelinde ¢ok daha genis bir
izleyici grubuna ulasabilirler.

3. Satin Al ve Edin/Sat ve Teslim Et:

Sonunda, tiim se¢imler yapihp kosullar tizerinde anlasma saglandiginda
satis hareketi tamamlanmis olur. Bu hareket, saticiyla alici arasinda bir alg-
verigle ilgilidir; bir miktar para bir lirin ya da hizmet verilir.

Bir iriin ya da hizmetin asil satici ve teslimatr, Web tabanindaki bir
isletmeden, bir¢ok perakende satis noktasina ve telefon rehberiyle satis
yapmaya oranla ¢ok daha disiik maliyetle gerceklestirilebilir. Ne de olsa, online
siparis formunun doldurulmasi, bir ddeme bigiminin belirlenmesi ve satin
almanin taahhiit editmesine kadar biitiin i miigteri tarafindan yapilir. Bunlann
timi satis organizasyonundaki ylksek emek maliyetine gerek olmadan
gergeklesir.

Uriinlintiz Kitap, sarap, bilgisayar veya elektronik ev esyasi gibt bir
malzeme ise, dogal olarak bir tiir dagitim ve testimat olanagina sahip olmansz
gerekecektir. Yine de daha &nce dikkat ¢ektifimiz gibi amazon.com, virtual
vineyards ve onsail.com gibi birgok Web-tabanli sirket, bu faaliyeti Federal
Express ve UPS gibi dagiim ve ikmal sirketleri aracilifiyla disardan
karsilamaktadirlar.

Bazi uzmanlar, tiim satin alma siirecinin miisterilere sunulan segeneklerin
artmasiyta bir déniisim vasayacagim ongormiislerdir. Piyasa, gergekten
ahicitarin piyasasi haline gelebilirdi; bir misterinin |, “Bir miizik seti almak igin
pazara giktim. Kim bunun i¢in teklif vermek ister?” diye ilan verdigini ve bunun
ardindan da tiketicinin isi igin ciddi tekhﬂer veren birgok saglaylu arasinda en
iyl fiyatr vereni se¢tigini disiintir.

4. Kullan, Bakimini Yap, At/Servis ve Destek:

Alindiktan sonra triin kullanihr veya tiiketilir. Gerektiginde bakim:
yapilir. Ve sonunda atilir. Birgok drin ve hizmette satisin ardindan aliciyla
satict arasinda gok az itetisim olur veya hig olmaz. Fakat giderek artan sayida
malda, belirgin bir satis sonrasi destegi gereksinimi bulunmaktadir. Ornegin,
tagit araglarina servis yapilmasi, PC ve diger elektronik esyalar satin alanlara
triinii kullanmaya bagladiklarinda ve daha sonra bunun konfigiirasyonunu
degistirmeye veya daha uygun hale getirmeye yiineldiklerinde egitim, tavsiye ve
yardim saglanmas: gerekir.

Web paradigmasi, sirketlerin énemli miktarda satis sonrasi destegini
miisterilere son derece diisiik maliyetle sunmasina olanak tamir. Interaktif
yeterlikler kadar metin ve grafik bilgilerine de sahip olan bir Web sitesi -
genellikle miisteri temsilcilerinin telefonla aranmast oranim %70-80 oraninda
azaltabilir. Uriiniin el kitaplar, online olarak supulabilir. Ve boylece -
titketicilerin Urlnd sdglavan sirkete ¢ok digiik maliyet getirecek sekilde gincel



352 Abduflah OCER

bilgileri bilgisayarfarina indirmelerine olanak tanir. Sadece baskt ve postalama
maliyetlerini dilsinmeniz bile bunun etkisini belirlemeniz igin yeterlidir;
katalog ve el kitaplarimin, giincelligini yitirmis envanterlerinin kaldirilmas:
sorunu da ortadan kalkacaktir.(Capital Kitapcig, 1999, s.99-101)

5. Sanal Pazarlamaya Baslamak I¢in Yapilmast Gerekenler

Pazarlama uzmani Hasan Urey'e gore bir sirketin sanal pazarlamaya
baglamasi i¢in, yapiimas: gerekenler sunlardur:

“Internete bastamak i¢in, sirket veya kurum adina bir Web sitesi adinin
kayit edilmesi gerekivor. Su anda Web sitesi isim alum ficreti 70 Dotar. 70
Dolarfik bir bedelle firmamin adr diinva ¢apinda kaydedilebiliyor, Bazt Web
sahipleri, kendi alanlarr iginde kisilere bir yer ayiriyorlar; 5 megabite, 10
megabite. Siz oraya, lcretsiz olarak kisisel Web sitenizi koyabilivoruz. Ama,
site sizin adimizi tasumiyor. “xo-om.com” diinyaca iinli bir site var. Bunun
altina “x”diye bir site agabilirsiniz (xo0-om.com/x).www.x.com’u alabilmek i¢in
70 dolar yatirmaniz gerekir. Bu bir firmanin ticar: sicile kaydolmasi gibi bir sey.
Internet’te kayith degilseniz, yarin birisi sizin isminizi kullanir. Sizin adiniza
girenler, baska firmaya ulasirlar. O nedenle, Internet adresi de gok &nemli gok
dnemli olmaya basladi, Internet’te Web sitesi ismi alabilmek icin ODTUye
bagvurulabiliyor.

Ikinci adim olarak Internet'te baglantinin saglanmasi gerekiyor. Burada
birkag tir baglanti var. Modemle telefon numarast gevirerek baglant
sisteminde; 10 ile 40 dolar aras1 fiyatlarla baglantt saglanabiliyor. Eger,
firmann bilgisayarlar yoksa ve Web sitesi agmalk istiyorsa Web ev sahipligi
hizmetine bagvurabilir. Bu servisi saglayicilar, 50 ile 500 dolarlik bir kira
alarak, bilgilerinizi kendi bilgisayarinda sakliyorlar. Bdylece, daha hizli erisim
avantaji saglanabiliyor, 24 saat siirekli eleman bulundurmak zorunda kalmiyor.
Tiirk firmalarina tavsivem Web ev sahipligi servisinden faydalanmalari. Bu
hizmetleri Vestel Net, Siiperonline gibi kuruluglar sagliyor. Firmalar, kendi
bilgisayar ve modem baglantisi olmasa bile, Web sitelerini hazirlayip Web’te
ver kiralama servisinden faydalanabilirler. Eger, kiralik bir hatla Internet’e
baglanacaksa, onun icretleri daha yiiksek ve hiza, kapasiteye bagli olarak
defisim gosteriyor. Ortalama ayhk 100 ile 1000 dolar arasi bir maliyete mal
oluyor.

Web sitest tasarimi diger bir masraf kalemi 2500 ile 10 bin dolar aras:
fiyatlara mal olabiliyor. Yani, en basit bir Web sitesi 2500 dolara yapilabiliyor.
Bu hizmetlerle, katalog bilgiteri (iirin listesi, adresi, subeleri gibi) Internet
ortamina taginiyor. Ancak, misterilerin form doldurabildigi, driinler hakkinda
detayh bilgilerin goriintiilendigi siteler, 10 bin dolar civarinda mal olabiliyor.
Bir Web sayfas: maliyetinin {ist smiri yok; 100-500 bin dolara kadar da dizayn
ettirebilirsiniz. Ama, kiigiik isletmeler igin konusursak, 2500 dolar ile 10 bin
dolar arasinda bir maliyet ¢ikabiliyor.
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Eger, kiiglik isletme_].er' igin alig-veris yapilmasi planlaniyorsa; Web sitesi
iizerinden yazar kasa islemi, stok kontrolii, muhasebe kayitlart gibi islemler
yapilacaksa alt tabani olusturmak igin 3000 ile 6000 dolar arast bir program
maliyetl gerekiyor.

Bazi programtar aylik kiralanabiliyor. Virtual Pos diye bir program
bulunuyor. $8yle tanimlayabiliriz, kredi karti ¢ektiginiz makinelerin bilgisayara
uyartanmasidir. E- ticarette, sizin sitenizi kredi kartt kabul etmesi i¢in bu
programin yiiklenmesi lazimdir. Programi satin alirsamiz pahall bir meblag
tutuyor; aylik kullanima gore kiralama imkant var. Bu konu hakkinda Garanti
Bankasi’ndan bilgi alinabilir. Bankalarin sagladif diger bir ¢zellik de “Secure
Electronic Transaction (SET)”: Miisterilerin kredi karti &zel bilgilerinin Internet
ortaminda bagkalari tarafindan goriintiilememesi. Burada 40 bit ve 128 bit
sifreleme kullamliyor. 128 bit veya 128 siitun veya rakam uzunlugunda dzel bir
kodla her mesaj gonderilip aliniyor. O gifrenin ¢dziilmesi ¢ok zor. Bu nedenle e-
ticarette milsteriler bu giivenligi mutlaka istiyor, Secure Electronic Transaction
yoksa, miigteriler kredi karts numarasi vermeve ¢ekiniyor.

Bir diger yatirim, yazilim, donanim yatinimi olacaktir. Kiigiik bir isletme
2500 dolarla ige baslayabilir. Elektronik ortamda bir firmanin fatura kesmesi
igin, normal sirket kurulus prosediirlerint yerine getirmesi lazimdir. Yani,
kanuni olarak sanal pazarlama yapabilmek igin, gergek hayatta bir sirketin
bulunmast gerekiyor. Ama, ditkkaninizin merkezi bir bdlgede ana cadde
izerinde bulunmas: gerekmiyor. Maliyetler ¢ok ucuz tutularak (kira, sabit
giderler) Internet iizerinden diinyanin her yerine ulasiliyor. Sirketin nerede
olmas) 6nemli degil, elektronik ortamda ulasilabilir olmasi énemlidir.

Siparigin ahnmass, siparigin sevkiyati, parasal iglerin yapilmas: ve satig
sonrasi desteklerte ilgili biitiin satig sonrast destek zinciri denilen prosesin,
yerine getirilebilir olmasi gerekiyor. Efer, bu siire¢ koparsa vani; miisteri
siparis verir sgirket firiinii teslim edemezse, parayr havale eder, sirket parayi
alamazsa veya giiniinde gdndermezse va da giiniinde gdnderdigi halde miisteri
tirinii aglp; abip kullanmazsa, tiiketiciye olan satis pazarlamadan hizmetin
verine getirilmesine kadar olan zincir tamamlanmarms deniliyor. Bu nedenle,
sirketin, elektronik ticaretin ne kadarini yapabilecefine karar vermesi gerekiyor.
Sanal pazarlamanin agamalari séyle siralantyor.

Ik asama, katalogiarin Internet’e tasinmasidir. Bu  asamanin
yapilabilmesi igin firmanin $niinde higbir risk ve engel bulunmuyor. Firmalar,
mevcut tamtim bilgilerini, adreslerini, sube ve teknik servis adreslerini, Internet
ortarruna tagtyorlar.

Firma; siparis alip elektronik ticaret yapalim dedigi zaman, oncelikle
dagitim kanaly, finansal islemler, satis sonrast servis ve iade prosediirii gibi
islemleri musteri memnuniyetini saglamaya y&nelik ayarlama yapmasi
gerekiyor, Miisteri, Internet ortaminda iiriinii, dokunma hissini kullanarak
almadig1 icin bu agamamn uygulanabilir olmasi giiven yaratiyor. Kataloga alig-
verige en giizel 6megi Amerika’da olusuyor. Amerika’da tilketiciler katalogla
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alig-verise aliskin oldugu i¢in, tilketici resim ve metin {izerinden okudugu
bilgilerle bir tiriinii satin alabilivor. Tilketici haklarmy koruma ve iade imkan:
gelistigi igin Amerikan tiiketicileri Internet’ten, ¢ok kolay siparis verebiliyor.
Tiirkive’de ise, siparig edilen tirintin defolu gelmesi, iade imkaninin saglanip
saglanmayacagr endisesi oldugu igin, bu asamadaki prosesin miisteri giiveni
olusturacak sekilde ayarlanmasi gerekiyor. Pazarlama uzmani Hasan Urey,
kataloglarda iade prosediiriiniin yazilmasinin Snemini sdyle belirtiyor:

“Tirkiye, titketici hakkin1 korunmasiyla ilgili iyi bir noktaya geldi; ama,
internet ortaminda satis yapacak firmanin iade prosediiriinii yazmasi lazim.
Yani, buradan satin aldiginiz diriiniin 10 giin iginde degistirebilirsiniz, iade
edebilirsiniz, bagka bir tiriinle degistirebilirsiniz veya paramz geri verilecektir
gibi bir iade prosediiriiniin yazithmas: tiiketiciye giiven veriyor. Eger, bu giivence
yazilmazsa, kullanicilar ¢ok bilinen taninan firmalara itibar ediyor. Tanman
firmalar, Tiirkiye’nin her yerinde satig servisi sagladigt igin, kullanici tiriiniin
satig sonrast destegini de alabilirim diisincesivle bityitk firmalarin trinlerini
tercih ediyorlar, Kiiglik ve fazla taninmayan bir [irma iiriinlerini pazarlayacaksa,
drimlerin nasil iade edilebilecegi, degistirilebilecegi bilgilerini vermesi bu
nedenle dnem tagryor.”

Ikinci asamay1 haberlesme diizeyi olusturuyor. Insan kaynaklariyla ilgili
acik eleman pozisvonlarl, is bagvuru kabull, bayilere stoklarin génderilmesi ve
bayilerin stoktan <haber vermesi gibi siiregler haberlesme diizeyi olarak
tamimlaniyor. Bayiler, siparis formu gondermek yerine, elektronik ortamdaki
stoklardan siparig verebiliyor. Cerceve bjraz daha genisletilirse, miisterilerin
sikayet mektuplarini gérmek saglanabiliyor.

Ugiincit asamayi; sirketin bayilerinin Web sitelerine detayli olarak-erisme
imkantnin verilmesi olusturuyor. Yani, girketin listelerinin gozlenmesi; Szel
fiyat listelerinin gdriintilenmesi gibi.

Is yaratma diizeyi, dordiincii diizey olarak ritelendiriliyor. Buraya kadar
ki asamalarla, miisteriler siparis verebiliyor. Sirketin tedarikgilerinin de
Internet’te, sirketin bilgisayar sistemine bagl olmasina “tedarik zinciri
yonetimi” deniyor. Sirkete bir siparis geldiginde, eger o iiriin sirketin:elinde
yoksa, o siparig sirketin tedarikcilerine otomatik olarak gidiyor. Miistertnin
sectigi cinse gore {iretim programian gelistirilebitiyor.(Is Fikirleri, 1999, s.13-
14)

1V, Sonug

En ucuz ve en az yatinm gerektiren pazarlama ve satis araci olan [nternet,
artik ne ilk giinlerindeki gibi iiniversitelere ait bir liiks, ne de yabanci sitelerde
sorf yapilan bir oyuncaktir. Ticari kuruluglar da promosyonlar yoluyla
Internet'in gelismesine ve web’de Kkaliteli bir igerik olusmasina destek
vermektedirler. Pazarlama konusunda Internet tizerinden saglanan gelismelerin
bayle olmastnin nedeni maliyetinin diigiitk olmas, Internet ile alis-verigin sahip
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oldugu 24 saat boyunca hizmete agiklik seklinde gelisen zaman faydasi ve
evden alig-veris imkan tanimasi sayesinde yarattlan yer faydast, rakiplerle baga
¢ikabilmesi onu daha da cazip kilmistir. Bazi tirlinler agisindan dretimin tiim
asama ve dagitum zinciri Internet ortaminda ve smurlari  arasinda
gergeklestirilmektedir.

Alics agisindan 24 saat siparis imkani, 6deme kolaylifi, genis bir driin
yelpazesinden segim; satici agisindan da birim maliyetlerdeki diisiis nedeniyle
artan karlilik, egitim ve gelir sevivesi yiiksek, genis bir kitleye ulagabilme ve
firma reklami yapma gibi nedenlerden dolay: Internet'te pazarlama glin gegtikge
gelismektedir,

[nternet ortaminda satig ve pazarlamada 6 temel konu ve sonug sdvle
dzetlenebilir:

1. Internet ortaminda misteri kraldir.

Internet ortaminda fiyatlar diisecektir.

Genel pazarlamani sinir1 yoktur ve belli bir cografyaya 6zgl degildir.
Sanal pazarlama ve e-ticarete kolaylikla baslanabilir

Sanal pazarlama ve e-ticarette aracilar azalacaktir.

Islem sayist artist ile islem masraflari artigi ihmal edilebilir olacaktir,

Al ot

Summary: internet has now very common worldwide use. The reason for that 15 the
easy use, the low connection-price, the developing information-entertainment capacity
of computer.

The benefits of Intemet in marketing are lower price, the possibility of shopping for
24 hours and the possibility to do shopping at haome and in this manner to cope with
the rivals. The benefits of Internet for eustomers are the possibility to order for 24
hours. easy payment and the possibilily to choose many various productions. The
benefits of Internet for sellers are the profit due 1o decreasing in unit price, addressing
well-educated and well-paid pecple and advertising their firms.

Tt is possible by means of Internet (o obtain data in marketing 1o feedback concerning
test productions and to develop them. Internet enables to shopping by online, to select
the right trade and go on using it forever, These are the reasons which make Internct
an effective mean in marketing.

Some of the means used on Internet on shopping are E-mail, Litserv, Newsgroup,
Gopher, FTP (File Transfer Processor) program and Web (World Wide Web).
Furthermore. Internet eontains an mail service which enables to sent messages safely,
a Telnet serviee which enables a terminal session with another for away computer and
a FTP service enables to transfer information from computer 1o another one.

At first, many media foundations opened their web pages, state enterprises took their
places on Internet and banks and some commercial foundations prepared web pages in
Turkish. Al these indicates that Turkey has advanced on Internet for 5 years.

In this study, the definition of Internet, what can do with Internet, information systems
that can be obtained from Internet, Internet in Turkey, marketing on Internet, the
means used on Internet for shopping, 4+1P of marketing, the introductions targets of
web, marketing and sale process based on web and the necessities of conjecturat
marketing are pointed out.
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