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Dijital Ortam ve
Tican Pazarlama
Arasinda Baglanti
Kurma

Ticari pazarlama, uretici/satici
ticari sozlesmeleri yoluyla yapilan
bir deger degis tokusudur.
Ureticiler, satislari desteklemek
icin saticilara bitce "sunar”. Bu
biitceler cogu zaman, 6zel fiyat

V= tekliflerini,
Yeni teknolojiler, perakende ~ ‘\l \ magaza ici diizenlemeleri ve
sektorunun degismesinde her N satis noktasindaki diger tanitim
\
zaman temel rol oynamistr. X bicimlerini desteklemek icin
|
1920'lerde otomobillerin yayginlasmas;, \\3 kulfanir.
tuketicilerin daha uzaklara ve daha fazla ‘\Q
tasima kapasitesiyle seyahat etmesini ( - —
sagladi ve sonucta sehirlerin disinda ~ ("f ‘
blylk magazalar agildi. 1940'larda —A ' Ay,
evlere buzdolabi girmesi, gidalarin bayuk ' /&;'
miktarlarda satin alinmasina olanak tanidr. T —_—

Ve 1990'larda, Internet gercek mekanda
faaliyet gosteren magazalarin karsilastigi
alan sinirlamalarini ortadan kaldirmaya
baslayarak, sinirsiz tuketici segenegi sundu.
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Perakende sektorU sayisiz degisiklige
Jugramis olsa da ticari pazarlama, Ilk defa
ortaya ciktig 1970 lerden bu yana cok az
deqisiklik gosterd.

Baslangicta kisa donem satislari ve sUpermarketlerdeki pazar payini
artirmanin bir yolu olarak ambalajli Grtn Ureticilerinden ragbet gormas
olsa da artik perakendecilikte yarim trilyonluk 2 bir alt sektor haline
geldi. Ancak, tuketici davranisindaki degisikliklere ayak uyduramadi.
Ticari pazarlama yontemleri genellikle tuketicinin dikkatini satis

noktasinda gekmeyi amaclar. Online alisverise gecen tuketicilere ayak

uyduramamistir.

2. The Boston Consulting Group,. Paying For Performance. 2012.

3. Golden, Brad ve Kathy Weber. Confronting Trade Promotion Fragmentation. Kantar Retail, 2016.

4 The Goldman Sachs Group Inc, Trade Budgets At A Tipping Point, 2015.
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internet tizerinden yapiyoruz?”

Ureticilerin yalnizca %13'U gergek mekandaki magazalar ve e-ticaret
icin ayri butgelere sahiptir ve %24'Unun e-ticaret butgesi yoktur.® Hem
arastirma hem de satin almada dijital temas noktalarinin 6nemi goz
onune alindiginda, yakin zaman icinde hazirlanan raporlar, geleneksel
ticari pazarlamanin getirisindeki dtsuslerin, tuketiciler kadar hizl bir
sekilde fiziksel kanallardan dijital kanallara aktarilamayan butcelerin ve

yerlesimlerin bir sonucu oldugunu gosteriyor. *
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Ticari pazarlama goriismelerinizde Internet ne
zaman devreye giriyor?

Satici: “Endiselenmeyin, Urlininlizi magazamizin vitrininde, en avantajl raf
yerlesimleriyle, dergimizde ve pazarlama kampanyalarimizda tanitacagiz.”

Uretici: “Peki Iinternet'le ilgili ne yapacaksiniz? Satiglarimizin 6nemli bir bélimiini

Satici: “Pekala, tanesi 120 TLden 200.000 adet alacagiz”

Uretici: “250.000 adete ne dersiniz?”

Saticl: “Tanesi 100 TL olmak kosuluyla 250.000 adete cikabilirim, ancak satislari artirmak
icin etkili bir pazarlama yapabilmek acisindan 200.000 TL katkiya ihtiyacimiz var.”

Uretici: “Peki 200.000 TL karsiliginda ben ne elde edecegim?”

Uretici: “Isterseniz, bu konu hakkinda

size daha sonra donis yapalm.”

Bir pazarlama kanali olarak dijital platformdan hala potansiyelinin ¢ok
altinda yararlaniliyor. Bazi perakendeciler tum tlketicilere statik mesajlarla
ulasiyor olsa da dijital medya, hassas kitle hedeflemeden guvenilir
kampanya olcumlerine kadar ¢cok daha fazlasini yapabilecek ozelliklere
sahip. Dijitalin gictnden yararlanmamak, kullanicilar icin daha alakall
online deneyimler olusturma ve satislari artirma firsatinin kacirilmasi
demek.


http://www.bcg.com/documents/file114560.pdf

Dijitalin
onlenemeyen
yukselisi

Ticarn pazarlama butcelerr tUketicly!
hala magazada, geleneksel medya
stratejlleri araciligiyla etkilemeye
odaklaniyor. Ancak, gundmuzun
tUketiciler online olarak veya
magazadan alisveris yapmadan once
Internet'te arastirma yapiyor.

Marka algilari ve satin alma kararlari, satin almadan onceki
milyonlarca anda sekillenir. Magazadan yapilan yuksek tutarli
alisverislerde bu anlarin sayisi daha da fazladir ve bunlar, hem
markalar hem de saticilar i¢cin onemli anlardir.

Tuketicilerin dnce arastirma yapip sonra Urun satin aldigi boyle bir
ortamda markalar ve saticilarin dijital ticari pazarlamaya yaptiklari
yatirimi artirmasi yerinde olacaktir. Dijital ortam ayrica hem
hedeflenebilir hem de olculebilir oldugundan, ticari kampanyalara
dijital hedefleme uygulamak ve programatik satin alma ve

satisin gucunden yararlanmak hem saticilarin hem de dreticilerin
karlihginda olumlu bir degisiklik saglayacaktir.
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Alisveris mobil plattorma tasindi

e Arastirmalar, misterilerin %70'inin ilk Grin kesiflerini Internet'te,
%28'inin ise magazalarda yaptigini gosteriyor. Ayrica, musterilerin
%39'u Urlin satin almadan once Internet'te arastirma yapiyor.

Bu raka n,pahall teknoloji alisverislerinde (%55) ve saglik, fitness
zellikUriinlerinde (%58 f‘a da yuksek.®
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Magaza ici satislarda mobil
platformun etkisi yaklasik 1 trilyon
dolara sigradi (bu rakam 2013'te

gosteriyor. D|J|ta| 2015'te ; Inlzca 160 milyon dolard). Bu

1,7 trilyon dol —

ini temsil ediyor.

Dijitalin (6zellikle mobil platformun)

magazadan aligveri "zerindeki yildan

yila etkis

tutarinda magazadan satis sagladi. 2013'te
bu rakam yalnizca 330 milyon dolardi.

ROBO: How Today’s Shoppers Research Online and Buy Offline, Marketing Tech Blog.

Navigating the New Digital Divide, Deloitte Digital.
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https://www.thinkwithgoogle.com/intl/en-gb/articles/programmatic-a-brand-marketers-guide.html
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https://www2.deloitte.com/us/en/pages/consumer-business/articles/navigating-the-new-digital-divide-retail.html
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