Saha Stratejisti'nin Kurulum Kilavuzu

Sifirdan Pazarlama ve Dijitallesme Makinesini Insa Etmek
Pazartesi Sabahi icin Bir Yol Haritasi
TEMEL ATMA - Harct Karmadan Once Arsay1 Tamimak

En biiyiik hata, dogrudan reklama veya web sitesi yaptirmaya kogmaktir. Bu, arsanin zemin
etiidiinii yapmadan gokdelen dikmeye benzer. Once, {izerine ne insa edecegimizi ve kimin
icin inga edecegimizi anlamaliyiz.

Adim 1.1: Musterinizi Taniyin (1 Saatlik Persona Atolyesi)

Her sey bu soruyla baglar: Kime satis yapiyoruz? "Herkese" cevabi, basarisizligin en garanti
formiiliidiir.

1. En lyi Miisterinizi Géziiniizde Canlandirin: Size en ¢ok kér getiren, ¢alismaktan en
cok keyif aldiginiz o "ideal" miisteriyi diisiiniin. Ona bir isim verin. Mesela "Ahmet
Bey".

2. Demografik Bilgilerini Yazin: Ahmet Bey kag yasinda? Ne is yapiyor? Nerede
yastyor? Ortalama geliri ne?

3. Psikografik (Duygusal) Diinyasina Girin:

o Hedefleri ve Hayalleri: Ahmet Bey, sizin iiriiniiniizle ilgili olarak neyi
basarmak istiyor? (Orn: "Isini daha hizli biiyiitmek", "Ailesine daha giivenli bir
yasam sunmak", "Daha prestijli goriinmek".)

o Sorunlari ve Korkulari: Geceleri onu ne uyutmuyor? En biiyiik endisesi ne?
(Orn: "Rakiplerime kars1 geri kalmaktan korkuyor", "Kalitesiz {iriin alip
parasini bosa harcamaktan endise ediyor".)

4. Ahsveris Aliskanhklar:: Bilgiyi nereden aliyor? Google'da m1 arama yapiyor, sosyal
medyada m1 vakit gegiriyor, arkadas tavsiyesine mi gliveniyor?

Bu basit ¢alisma sonunda elinizde, tiim pazarlama ¢abalarinizda hedef alacaginiz, ete kemige
biirlinmiis bir "Misteri Personas1”" olacak. Artik karanliga ates etmeyeceksiniz.

Adim 1.2: Deger Onerinizi Netlestirin ("Neden Sen?"
Testi)

Miisteriniz Ahmet Bey, piyasadaki onlarca, yiizlerce secenek arasindan neden sizi tercih
etmeli?

Su climleyi tamamlayin: "Biz, [Ahmet Bey gibi hedef kitlemizin] yasadig: [en biiyiik
sorun]'u ¢ozmesine yardimei olan bir [kategori]'yiz; ¢iinkii rakiplerimizden farkli olarak,
sadece biz [sizi essiz kilan 6zellik]'e sahibiz."

« Ornek (Butik Mobilyaci): "Biz, [Ahmet Bey gibi evine deger veren estetik sahibi
insanlarin] yasadig: [fabrikasyon ve ruhsuz mobilya bulma sorununu] ¢6zmesine
yardimci olan bir [mobilya atélyesi]'yiz; ¢linkii rakiplerimizden farkli olarak, sadece



biz [her agacin hikayesini tasarima dahil ederek Kkisiye 6zel, nesiller boyu
aktarilacak mobilyalar iiretiyoruz]."

Bu ciimle, sizin "asansor konusmanizdir". Web sitenizin ana basligi, sosyal medya profilinizin
aciklamasi, kartvizitinizdeki slogandir.

2: DIJITAL KARARGAHIN KURULUMU

Artik kim oldugumuzu ve kime konustugumuzu biliyoruz. Simdi, miisterilerimizin bizi
bulabilecegi dijital bir karargah kurma zamani.

Adim 2.1: Web Siteniz - 7/24 Cahisan Satis Temsilciniz

Unutun karmasik, on binlerce liralik web sitelerini. Baslangig icin tek bir sayfadan olusan,
basit ama etkili bir site yeterlidir. Bu sitede olmazsa olmaz 5 unsur sunlardir:

1. Ana Bashk: Az énce yazdigimiz "Deger Onerisi" ciimleniz. Ziyaretci girdigi ilk 3
saniyede dogru yerde oldugunu anlamali.

2. Problem ve Coziim: Miisterinizin yasadig1 temel sorunlari1 birka¢ maddeyle anlatin ve
sizin iirlinliniiziin/hizmetinizin bu sorunlar1 nasil ¢6zdiigiinii net bir sekilde agiklayin.

3. Sosyal Kamt: Varsa, bir veya iki miisteri yorumu. Y oksa, iirliniiniiziin kalitesini
gosteren bir detay fotografi veya "10 yillik tecriibe" gibi bir ibare.

4. Net Bir Eylem Cagrisi (Call to Action): Ziyaret¢ciden ne yapmasini istiyorsunuz?
"Teklif Al", "Bizi Ara", "Ucretsiz Kesif Iste". Bu, sitenin en goriiniir yerinde olmal.

5. Kolay Ulasilabilir fletisim Bilgileri: Telefon numaras1 ve adres, aramak zorunda
kalinmayacak kadar net ve goriiniir olmali.

Adim 2.2: Sosyal Medya - Dogru Meydanda Bayrak
Ac¢mak

Her sosyal medya platformunda olmak zorunda degilsiniz. Bu, enerjinizi dagitir. Persona
caligmasinda cevapladiginiz soruyu hatirlaymn: "Miisterim Ahmet Bey en ¢ok nerede vakit
geciriyor?"

o Eger miisterileriniz diger isletmeler ise (B2B), LinkedIn sizin kalenizdir.

e Eger iiriiniiniiz gorsel olarak gli¢lilyse (moda, yemek, tasarim), Instagram ve
Pinterest sizin sahnenizdir.

o Eger daha genis ve ¢esitli bir kitleye hitap ediyorsaniz, Facebook hala en giiglii
meydandir.

Sadece bir veya iki platform secin ve tiim enerjinizi oraya odaklayin. Profilinizi, "Deger
Onerinizle" ve web sitenizin linkiyle eksiksiz bir sekilde doldurun.

3: PAZARLAMA MAKINESINI CALISTIRMAK (ILK
KAMPANYA)

Temelimiz hazir, karargahimiz kuruldu. Simdi ilk miisterileri igeri davet etme zamani.



Adim 3.1: IIk Reklamimiz - Satis Degil, Tamisma Odakh

En biiyiik hata, dogrudan "iirlin satmaya" ¢alisan reklamlar vermektir. Tipk1 mobilyac1
vakasinda oldugu gibi, bu genellikle paranizi bosa harcamaktir. Ik hedefimiz, potansiyel
miisterilerle bir "iligki" baslatmaktir.

1.

Faydah icerik Uretin: Miisterinizin en biiyiik sorunlarindan birine ¢6ziim sunan, kisa
ve faydali bir igerik hazirlayin. Bu, "Dogru Parke Nasil Segilir?" baslikl1 bir blog
yazisi, "5 Adimda Miikemmel Kahve Demleme" konulu bir video veya "Evden
Calisanlar I¢in 5 Ergonomi Tiiyosu" igeren bir infografik olabilir. Amacimiz, "Bunlar
ne yaptigini biliyor," dedirtmektir.

Hedefli Reklam Kampanyasi: Bu icerigi, sosyal medyada, persona ¢alismanizda
belirlediginiz demografik 6zelliklere ve ilgi alanlarina sahip kisilere gosteren, diisiik
biitgeli bir "trafik" veya "etkilesim" reklami olusturun. Reklamin amaci satis degil,
insanlarin ig¢eriginizi okumasini/izlemesini saglamaktir.

Yeniden Pazarlama (Retargeting) Listesi Olusturun: Reklam platformlarinin
"pixel" veya "tag" kodunu web sitenize ekleyin. Bu, igeriginizle ilgilenen, yani size
"merhaba" diyen o sicak kitleyi bir listede toplamaniz1 saglar. Iste sizin asil potansiyel
miisterileriniz bu listedeki insanlardir.

Adim 3.2: Tk Satis Teklifiniz - Sicak Kitleye Ozel Davet

Bir veya iki hafta boyunca "tanigma" reklaminiz ¢alistiktan sonra, simdi ikinci agamaya
geciyoruz.

1.

Ozel Bir Teklif Hazirlayin: Sadece web sitenizi ziyaret eden veya videonuzu izleyen
o "sicak kitleye" &zel bir teklif olusturun. Bu, genel bir indirimden ¢ok, "Ucretsiz
Kesif", "llk Siparise Ozel %15 indirim", "Size Ozel Danismanlik" gibi daha degerli
bir teklif olmalidir.

Yeniden Pazarlama Reklami: Bu teklifi, sadece o "sicak listenizdekilere" gosteren
bir "doniisiim" reklami olarak yayilayin. Reklam metniniz artik daha samimi olabilir:
"Web sitemizi ziyaret ettiginizi gérdilk. Madem bizimle ilgilendiniz, size 6zel bir
tanigsma teklifimiz var..."

Bu iki adiml1 basit huni, reklam biit¢enizi sadece sizinle gergekten ilgilenen insanlara
harcamanizi saglar ve doniisiim oranlarinizi kat kat artirir.

4: SISTEMI KURMAK VE SURDURMEK

Pazarlama, tek seferlik bir kampanya degil, siirekli bir siiregtir.

Adim 4.1: En Basit CRM'i Kurmak

Unutun pahali CRM yazilimlarini. Google Sheets veya Excel'de basit bir tablo olusturarak
baslayin. Bu tabloda su siitunlar mutlaka olsun:

Miisteri Adi/Firma Ad1

Iletisim Bilgileri (Telefon, E-posta)
Bize Nereden Ulast1? (Kaynak)
lgilendigi Uriin/Hizmet



e Bunlar Tarihi Temalardir
e (Goriisme Notlar1
e Bir Sonraki Adim (Ne yapilacak? Ne zaman yapilacak?)

Her yeni miisteri temasi sonrasi bu tabloyu gilincellemek, size inanilmaz bir kurumsal hafiza
kazandirir ve higbir firsatin masada kalmamasini saglar.

Adim 4.2: Haftalik Pazarlama Kontrol Paneli
Her Pazartesi sabahi, sadece 15 dakikanizi ayirarak su 5 temel metrige bakin:

Reklam Harcamasi: Gegen hafta reklama ne kadar harcadik?

Ulasilan Kisi Sayisi: Reklamlarimiz kag kisiye gosterildi?

Web Sitesi Ziyaret¢i Sayisi: Reklamlar sayesinde kag kisi sitemize geldi?
Potansiyel Miisteri (Lead) Sayisi: Kag kisi form doldurdu, aradi1 veya mesaj att1?
Miisteri Basina Maliyet: Toplam harcamay1, potansiyel miisteri sayisina boliin. Bir
miisteri adayini kazanmak bize kaga mal oluyor?

Nk W=

Bu bes rakam, size pazarlama makinenizin saglikli ¢alisip ¢alismadigini gosteren en temel
gostergelerdir.

Bu kilavuz, yolculugun sadece ilk adimidir. Ama en 6nemli adimdir. Ciinkii en uzun
yolculuklar bile, tek bir adimla baglar. Artik elinizde bir harita var.

Zeki Uyanik

Pazarlama ve Strateji Danismani
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