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Boluim 7

Hikayenizi paylasmak

1. Markanizi insa etmek
2. Bir pazarlama stratejisi yaratmak
3. Olgmek ve iletisim etkisi

“Hikaye anlaticihgy, bir isletme s6z konusu oldugunda
degeri en az bilinmis yetenektir.”
— Gary Vaynerchuck
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Bolum 7

Hikayenizi anlatmak startup yolculugunuzun temel bir parcasidir: Misteriler, tedarikgiler ya da yatinmailarin
da dahil oldugu tiim paydaslarin dikkatini cekmenize yardimci olur. Urtin ya da hizmetinizi satmaniza yardim
eder. Insanlar hikayeleri cok sever. Ne kadar iyi hikdye anlatirsaniz startup'iniz o kadar basarili olacaktrr.
Ozellikle gida sektériinde, hikaye anlatmak temel 5Snemdedir — herkes her giin yemek vediginden, herkesin
gidayla duygusal bir bagi vardir. Gida sektorlinde bir isletme kurmak, insanlarin muhtemelen énem verdikleri
ya da en azindan ilgilerini cekecek konulara baglanmasini saglamak icin harika bir firsat sunar. Hikayenizi insa
eder ve paylasirken goz onunde bulundurmaniz gereken cok sayida konu vardir. Bu bolim giicli bir pazarlama
stratejisi insa etmek icin markanizin temel ilkelerine gz atiyor.

Markanizi insa etmek

“Bir marka, birlikte ele alindiginda, bir misterinin bir Grin
ya da hizmeti digerlerine tercih etme nedenini agiklayan bir
beklenti, ani, hikaye ve iliskiler toplamidir” I

— Seth Godin

N

Markaniz, tuketiciye yonelik bir isletme olsaniz da olmasaniz da, temsil ettiginiz seyi
yansitir. Vizyonunuz, misyonunuz ve degerleriniz isletmenizi insa etmek icin temel
onemdedir. Bir isletme kurarken, farkli firsatlar ve zorluklarla dikkatiniz kolayca dagilabilir.
Kapinizi calan butin heyecan verici firsatlar yakalamak isteyebilirsiniz. Ya da belirli
konularda odun vermeniz gerektigini hissediyor ama bunun nasil olacagini bilmiyor
olabilirsiniz. Erken asamada gu¢lu bir misyona ve vizyona sahip olmak sizin pusulaniz
gorevini gorur ve stratejik isletme kararlarinda -hangi trnleri Ureteceginizden kimi
ise alacaginiza ve yaratmak istediginiz kilttre kadar- size rehberlik eder. Bu iki konuyu
netlestirmek (gelecekteki) calisanlarinizla ve daha genis bir kitleyle baglanti kurmaniza
da yardimci olur.

\

"\
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Vizyonunuz

Bu, uzun vadeli amaglara ve misyonunuzun daha genis bir baglamina
odaklanarak, gelecek icin dustncelerinizi tanimlar. Simon Sinek'in
meshur videosunu seyredin: "‘Why great leaders inspire action:
Sirketleri sira disi yapan seyi agikliyor — 'ne’ ve ‘nasil'a gegmeden dnce,
her sey ‘neden’ ile basliyor.

Misyonunuz

Bir misyon beyani, isletmenizin neden var oldugunu ifade eder.
Amacinizi ve sahip olmak istediginiz etkiyi belirtir. Ornegin, tarim
alanlarinda su kullanimini azaltan teknoloji sunan bir sirket misyonunu
soyle ifade eder: "Varolus amacimiz, gelismekte olan dinyadaki ciftgi
topluluklarinin yararlanmasi amaciyla, ciftliklerdeki su verimliligini
artirmak”. Misyon beyaninizi olusturmak igin kolay bir yol, “Varolus
amacimiz.." diye baslamaktir.

Degerleriniz

Misyon ve vizyonunuza benzer sekilde, sirket degerleriniz isletmenizi nasil insa edeceginiz ve yaratacaginiz
sirket kiltdrd tird konularinda size rehberlik edeceginden onemlidir (daha fazla bilgi icin bkz. 9. Bolim).
Sirket degerlerinizin, kurucular olarak sizden ve deger verdiginiz konulardan dogmasi gerekir. Bunlari tipik
olmayan sekilde ifade etmek her zaman kolay degildir, bu yiizden takdir ettiginiz diger isletmelere bakin, cogu
degerlerini internet sayfalarindan paylasir. Biz Unreasonable’in sirket degerlerini ve olusturulma sekillerini
cok begeniyoruz: https:/unreasonablegroup.com/manifesto/. Degerlerinizi tanimlamak icin kurucu(lar)inizla/
ekibinizle basit bir beyin firtinasi egzersizi yapabilirsiniz: Mevcut degerlerinizi/ sirket kilttrintzi tanimlayan
seyi post-it notlara yazin, ardindan degerlerinizin & sirket kilttrinizin ne olmasini istediginizi (ideal
senaryonuzu) yazin. Bir grup olarak bir inceleme & tartisma gergeklestirin. Hangilerine oncelik vereceginize
ekip olarak karar verebilirsiniz.
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Glglu bir misyona & vizyona sahip olmak konusunda girisimci tanikligi

“OLIO’'nun misyonu 1. glinden itibaren hi¢ degismeden kaldi — bu

da "evde & verel toplulukta israf edilen gidanin degerini ortaya
cikarmak.” Ancak, bu konuda eylem bicimimiz, neyin ise yarayip neyin
yaramadigini 6grendikgce evrim gecirdi.”

— Tessa Stuart, Olio Kurucu Ortagi

‘0-
\, L /’ ...5adece bir saylyi 6nemsiyoruz ve bu sayida onledigimiz gida israfi
‘ & ! ! sayisl... Ve bu yizden, isletmemizin asla degismeyen bir kutup yildizi var.
Soru daima "bu daha fazla gida israfini 6nlemek ve sorunu daha fazla
¢6zmek icin ne ise yarayacak”.
— Marc Zornes, Winnow Solutions Kurucusu

Marka konumlanmasi

Markanizi ve pazarlama stratejinizi gelistirirken ilk adimlardan biri spesifik olarak kimi hedef alacaginiza
(hedef pazariniz kim) ve bunu yaparken kendinizi rakiplerinizden nasil ayiracaginiza karar vermek. Marka

(ya da rekabet) konumlanmasi stratejisi bunu belirler. Hangi musterilerin pazar diliminizde yer aldigini ve
farkli rakiplerin kimler oldugunu belirlemek icin gerceklestirdiginiz pazar arastirmasina geri déndn. Bunu
kararlastirdiktan sonra, hangi pazar dilim(ler)inin pesinden gideceginize karar verebilirsiniz. insanlar genel
mesajlardan ¢ok kendilerini hedef alanlara daha iyi yanit verir, bu ytizden marka konumlanmaniza dair net bir
anlayisa sahip olmaniz ve bunu kullanmak icin stratejiler gelistirmeniz cok dnemlidir. Herkesi memnun etmek
yerine bir nis yaratan sirketler genellikle daha basarili olur. Marka konumlanmanizi belirlemek icin kendinize
su sorulari sorun:

1. Faaliyet gosterdigimiz pazarda var olan miisteri f a
segmentleri* neler?

2. Bu miisteri segmentlerinden hangisinin teklifimize olumlu
yanit vermesi olasi?

3. Bu market konumlanmasindaki rekabet nasil (ba,ska bir
degisle, hangi miisteri segmentlerinin pesindeler)? ‘

4. Ozellikle ayni segmentlerin pesindeysek, kendimizi
rakiplerden nasil ayirt edecegiz?

“Musteri segmentleri cinsiyet, yas, cografi konum, ilgi & tercihler, harcama aliskanliklari vs. gibi belirli kriterleri
temel alan musteri gruplandir.

Marka konumlanmanizla, musterilerinizin markaniza dair sahip olmasi gereken izlenim ya da marka
algisini agikca ifade etmek istersiniz. Yukaridaki sorularda ele alinan temel noktalara yanit verdigi strece,
marka konumlanmasi beyaninizi farkli sekillerde yapilandirabilir, ayrica asagidaki sablonlardan birini

de kullanabilirsiniz:

»  [Hedef Pazari yazin] i¢in, [Markay! \/azm] tiim [Referans Cerceveyi yazin] arasinda
[Farklilastiran Noktayi yazin] glinkii [Inanma Nedenini yazin]. (Kaynak)

. [izle\/iciniz] icin, [markaniz] en iyi [marka vaadiniz] sunan [pazariniz] ¢linkii [markaniz],
sadece [markaniz] [kanitiniz]. (Kaynak):
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6. 7
Degerler, [nanma

Inanclar Nedenleri
&Kisilik
" Bazen “Es seviyeli” marka temeli
> olarak da adlandirlan marka
5 8 temeli, markanizi ve marka
Faydalar Ayirt edici i i L
konumlanmanizi gelistirmek icin
faydali bir cercevedir, karsiliginda
X pazarlama stratejinizi sekillendirir

cgori (bu bolumun bir sondaki kismina
bakin). 9 adimdan olusur,

2. )
Rekabet ortam Hedef \
1, &
Kok glicler x) R ’ i

1. Kok giicler - Markanizla 6zdeslestiriimesini ve tzerine insa etmeyi istediginiz temel glicler ve degerler.

Marka temeli egzersizi

2. Rekabet ortami - Markaniza alternatifler. Hem direkt hem de dolayl rakipleri dikkate alin ve bir satin
alma karari verirken musterilerin goz éniine alabilecegi tim diger markalari ve Griin/hizmetleri listeleyin.
Rakibinize kiyasla sundugunuz deger ne?

3. Hedef - Hedef misteriniz. Hedef misterilerin sadece demografik acidan degil, tutumlarina, degerlerine
ve ilgi alanlarina gore de tanimlanmasi gerekir. Markaniz kimin ilk tercihi olacak?

4, icgorii- Mdusteri hakkinda ne biliyorsunuz? Hedef pazar hakkinda icgorller ve musterilerin istek ve
ihtiyaclarinin tanimi. Markaniz bu istek ve ihtiyaclari tatmin etmek icin ne yapabilir?

5. Faydalar - Misteri markanizdan nasil faydalanabilir? Marka musterilerin sorunlarini nasil ¢éztyor ve
hayatlarini gelistiriyor? Faydalar islevsel, duygusal olabilir ve kendi kendini ifade edebilir.

6. Degerler, inanclar & Kisilik - Marka neye inaniyor ve neyi savunuyor? Marka nasil bir kisilige sahip?
Nasil davraniyor?

7. inanma Nedenleri - Markanin neden tim alternatiflerden daha iyi oldugunun kaniti. Miisterilerin
markanizi diger tum markalara neden tercih etmesi gerektigini tanimlayan bir argtiman yaratin.

8. Ayirt edici - Sizi rakiplerden ayiran sey ne? Musterilerin diger rakipler yerine sizi secmesi i¢in en fazla 6ne
¢ikan neden ne? Rekabet avantajinizi bir cimlede tanimlayin.

9. 0z - Markaniz neyle ilgili? Markanin 8ziinii birkac kelimeyle cok kisaca tanimlayin. Oz, markanin tiim
eylemlerine yol veren kalbinde yer alir.
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Markanizi insa etmek konusunda girisimci tavsiyesi

g
“Benzersiz, cesur, tamamen seffaf ve dirtst olun.”

- Jim Cregan, Jimmy's Iced Coffee Kurucu Ortagi ' ‘

“En basarili markalar isleri farkli yapan, kalabaligin pesine
takilmayanlardir. Kendi yolunu doseyenlerdir.
— Lucy Wright, Nice Kurucu Ortagi

Marka ses tonu & kisiligi

Marka kisiliginize ve iletisiminizde kullanacaginiz ses tonuna karar vermek, baglanti kurmaniza ve
izleyicilerinizle iliski insa etmenize yardimci olacagindan ¢ok 6nemlidir. Ses tonu markayi insanlastirir ve

bir kisilik verir, bu da izleyicilere arkasinda gercek insanlar oldugunu hatirlatir. Belirli bir ses tonu ayrica
portrelemek istediginiz degerleri gliclendirmenize ve istenen marka imajini insa etmenize de yardimci

olur. 7000'i agkin tiiketicinin katildigi bir arastirmada, katiimailarin %64'G ortak degerleri bir markayla iliski
kurmanin ana nedeni olarak secti (Harvard Business Review, 2012). Bu ytzden, degerlerinizi aktarabilmenin
onemi kigimsenmemelidir. B2C ya da B2B olmaniz dnem tasimaksizin, insanlar insanlardan — daha dogru
bir ifadeyle, iliski kurduklari ve hoslandiklart insanlardan — satin alr.

Bunu yapmaniza yardimci olacak birkacg egzersiz:

»  Markaniz bir kisi olsaydi, kim olurdu? Degerleri neler? insan 6zelliklerini tanimlayin ve misterilerinizin
markanizla nasil iliski kuracagini dusunin. Izleyicilerinizle nasil gercek bir iliski kurabilirsiniz?

» Neolmadiginizi tanimlayin. Olmadiginiz seyi ve hangi iletisim stillerinin yaratmak istediginiz marka
imajina uygun olmadigini agikca belirleyin. Ne olarak tanimlanmak ISTEMIYORSUNUZ? Herkes icin her sey
olmaya ¢alisirsaniz, muhtemelen kimse igin hicbir sey olamazsiniz.

»  Sizitanimlayan 5 kelime. Oncelikle, markanizin cekirdeginde olan seyi, degerlerinizi, nasil bir Gn yaratmak
istediginizi ve iceriginizle kime erismeye calistiginizi distndn. Ardindan, markanizin kisiligini tanimlayan
birkag kelime bulun.

Markanizi bir ajansla birlikte gelistirmek — evet mi, hayir mi?

Bitcenize ve kurdugunuz isletmenin tirtne gore, markanizi insa etmek icin bir markalastirma ajansiyla ya da
freelance uzmanlarla birlikte calismak isteyebilirsiniz. Kendiniz bir tasarimci olmadiginiz strece, temel gorsel
kimliginizi (logo, fontlar, renk semasi vs.) yaratmak icin biriyle calismaniz gerekebilir. Tlketiciye yonelik bir gida
markasi kuruyorsaniz, bir asamada bir markalama ajansinin hizmetine ihtiyag duymaniz muhtemel. Yine de,
bltceniz yoksa bunun 1. glin olmasi gerekmiyor. Markalar evrim gecirebilir ve gecirir. Yeni markalara bir goz
atin, blyuyup daha fazla yatinm elde ettikce cogunun yeniden markalasma uygulamalari gerceklestirdiklerini
goreceksiniz. Ayrica onlarin hizmetini ise almadan once, markanizin ne olmasini ve neyi temsil etmesini
istediginizi anlamak icin biraz zaman ayirmaya da deger.

Kisitl butceyle bir pazarlama stratejisi yaratmak

“Hicbir sey anlatamazsaniz hicbir sey satamazsiniz” ’ ’
- Beth Comstock ’ ’

GUclu bir pazarlama stratejisine sahip olmak cnemlidir: Misterilerin rlin ya da hizmetiniz igin para 6demesini
istiyorsaniz, gidip onlari bulmaniz ve ardindan sizden satin almaya ikna etmeniz gerekiyor. Cogu startup drin
ve hizmetine odaklanir ama satis stratejisiyle esit ol¢tide onemli olmasina ragmen, pazarlama stratejileri
tizerinde yeterince diisinmezler. Ikisi el eledir.
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Miisterinizi tanimak

Bir pazarlama stratejisi yaratmanin ilk adimi musterilerinizi gercekten tanimaktir. Marka konumlanmaniz
boyunca, hedef pazarinizi tanimladiniz ve rakiplerinizden nasil ayrilacaginizi belirlediniz. Bunun bir adim otesi
musteri profillerini tanimlamak ve gelistirmektir. Bunu musteri “karakterleri” olarak da dlsunebilirsiniz. Hedef
misterilerinizin sorun ve énceliklerinin ne oldugunu anlamak. Uriin ve hizmetinizle onlar icin hangi sorunu
cozlyorsunuz? Ve Urun ya da hizmetinizi satin almak icin tutumlari ne olacak? Sizi nereden bulacaklar? Nasil
hissetmelerini istiyorsunuz? Bu profilleri dngorl ve tahminlere dayandirmamaniz gerekir, en iyisi disari ¢ikip
mumkun oldugu kadar cok arastirma gerceklestirmektir. Mevcut online bilgileri arastirin, goriisme ve anketler
gerceklestirin ve online sosyal aglarinizdan faydalanin. Facebook'taki arkadaslarinizin bir anketi yanitiamasini
saglayabilir ya da LinkedIn baglantilariniza erisebilir misiniz? Kictik miktarda arastirma bile hig yoktan iyidir.
Yeterince bilgi topladiginizda, birkac farkl kesimi dzetleyerek profiller yaratabilirsiniz (bunlar kapsamli degildir
ve insa ettiginiz isletme tlriine ve musteri yolculuguna gore farklilik gosterecektir):

= Demografik: Cinsiyet, yas, konum
= Sorunlar: Hangi sorunlarla mucadele ediyorlar?
= Tutum: Ne is yapiyorlar? Serbest zamanlarinda? llgi alanlari

ne? Kendilerine nasil yaklasiimasindan hoslaniyorlar? Yeni
drdn ve hizmetleri nerede buluyorlar?

= Kanallar: Bu bolim pazarlama kanallarinizi tanimladiktan

(siradaki kisim!) sonra doldurulacaktir. -

Kanallarinizi segmek

Kimi hedef alacaginizi bildiginizde, bu musterilere erismek icin kullanacaginiz kanallari kararlastirmaniz
gerekiyor. Bir startup olarak pazarlama bltceniz sinirlidir, bu yiizden ondan en fazla seviyede vararlanmaniz
ve kanallarinizi etkili bir sekilde se¢meniz ¢ok dnemli.

Agizdan agiza/tanikliklar

En ucuz (ve cogunlukla tcretsiz!) pazarlama kanali agizdan agizadir. Muhtemel musterilerinizi trin ya da
hizmetinizle iliski kurmasinin harika bir yolu, diger musterilerin tanikliklarini sunmaktir. Ayrica var olan
musterilerin bir sey karsiliginda (6rn. indirim) sizi tavsiye etmevye tesvik edecek bir yonlendirme stireci
yaratmayi gozden gecirmeye de deger. Bu tim isletme modelleri icin mimkin degildir, ama ne kadar ¢ok
sayida insanin yeni girisimcilere, 6zellikle de misyon sahibi olanlara yardim etmeye istekli oldugunu goz
ardi etmeyin. Bir musteriyi kazandiginizda, onlara ilgilenebilecek baska insanlar taniyip tanimadiklarini ve
sizi onlara tanistirmak konusuna nasil baktiklarini sorabilir misiniz? Ya da internet sitenize & diger iletisim
yollarina paylasabileceginiz bir taniklik yazmalarini isteyebilir misiniz?

E-posta pazarlamasi

E-postalar var olan musterileri kendinize baglamak, tekrar alisveris yapmalarini saglamak ve musterilerinizi
anlamak icin oldukca etkili bir arac olabilir. Sizden e-posta pazarlamasi (haber biilteni) almayi kabul eden
insanlar bilingli bir karar vermistir, bu yiizden yaptiginiz isin glicli bir destekgisi olduklarini varsayabilirsiniz.
Net, kolay okunur, heyecan verici & kendine baglayici e-postalar gondererek bunu kendi yarariniza kullanin.
Daha fazla ipucu icin: Bir e-posta listesini biyitme rehberi.

PR

PR'in (Public Relations/Halka liskiler) sadece buyik isimler icin oldugunu diisiinmek yaygindir, ama bunu
pazarlama stratejinize dahil etmemek yazik (ve kagirilmis bir firsat) olur. Olumlu bir etkide bulunmaya ve/
veya farkli bir sey yapmaya calisarak bir startup olmanin hakkini verin. Insanlar daima hakkinda yazmak icin
yeni, heyecan verici icerik aradigindan, iyi PR kapsami elde etmek gorece kolaydir. Bu asamada pahali bir PR
firmasini ise almaniz gerekmiyor, kendiniz kurum icinde gerceklestirebilirsiniz. Baslamak igin birkag adim:

»  Birbasin bllteni yazarak baslayin. Gazetecilerin gozu strekli arayista olabilir ama ayni zamanda
zamanlari da kisithdir, bu yizden dikkat ¢ekici ve kalabaliktan ayrilan bir basin bilteni yazin. Ilham almak
icin birkac ipucu, taslak ve 6rnek.

= Hedef almak istediginiz gazeteci ya da cikis noktalarini belirleyin, bir liste yapin ve yaklasiminizi
planlayin. Etkilesime gireceginiz insanlari nereden bulacaginizi merak ediyor olabilirsiniz. Benzer konular/
sektortinlz/¢ozmekte oldugunuz sorun hakkinda gecmiste yazmis gazetecileri bulun ve e-posta



(bulabilirseniz) ya da twitter (onlar bulmak igin harika bir yoldur) yoluyla onlara ulasin. Ayrica #prtalepleri
ya da #muhabirtalepleri gibi ilgili hashtag'lari da arayabilirsiniz, ne bulacaginizi asla bilemezsiniz. Cekingen
olmayin ve Urlin ya da hizmetinizle iliskili konulara odaklanmis farkli (online) dergiler, podcastlar ve
bloggerlarla iletisime ge¢meyi disunin. Herkes sizin hakkinizda yazmak istemeyecek ama arastirmaniz
yaparsaniz, sunumunuzu mikemmellestirirseniz, dogru insanlarla iletisime gecer ve onlarin bundan ne
fayda saglayacaklarini agiklayabilirseniz, birinin hikayenizi paylasmak istemesi muhtemel.

= GUclu bir sosyal medya varlig insa edin (asaglya bakin) ve PR size gelsin!

SEO

Etkili bir arama motoru optimizasyonu (SEO) arama motorlarindan ilgili trafigi yakalayip internet sitenize
yonlendirdiginden, startup'iniz icin temel 6nemdedir. SEO icin tanimlamalarin strekli olarak degistigini

ve sadece baslik etiketlerinin ve meta tanimlarin optimizasyonunun, dogrudan sizin internet sayfaniza
yonlendirecek link'ler dagitmanin ve (muhtemel) blogunuzu dizenli olarak gtincellemenin yeterli olmadigini
unutmamak onemlidir. Google ve diger arama motorlarinin sizi gliven verici ve mesru bir marka olarak
tanimasi igin, aktif bir sosyal medya hesabina sahip olmaniz gerekiyor. Sonrasinda, gliclu bir sosyal medya
varligi bir dizi anahtar kelime icin siralamaya girmenize yardimci olur. (Startups.co.uk, 2018).

Sosyal medya

Sosyal medya kagirmak istemeyeceginiz bir trendir. Dinya genelinde ¢ milyari askin insan ayda en az bir kez
sosyal medya kullaniyor. Sosyal medya yonetimi platformu Hootsuite, Sosyal Medya Barometresi Raporu
2018¢in dunya genelinde cesitli boyutlarda 9.000'i askin B2B ve B2C kuruluslariyla anket gerceklestirdi ve
markalarin %90'inin marka farkindahgini artirmak igin sosyal medya kullandigini ortaya koydu. Kalan %10'a
dahil olmak kesinlikle tavsiye edilecek bir durum degil.

Var olan her platformda olmaniz gerekmiyor ama isletmeniz icin en iyi muhtemel platformu(lari) segmek ve
gerekli cabayi gostermek startup'inizin basariya ulasmasina yardimci olacaktir.,

facebook ;’

= 2,17 milyar kullaniciyla, dinyanin en populer sosyal medya platformudur.
= Temelkitlesi Instagram ve Snapchat'ten biraz daha yasldir.

= Bir Facebook sayfasi tim startup isletmeleri icin vazgegilmezdir.

»  GUcld ve aktif bir topluluk insa etmek icin harika bir yol olabilir. Bunun icin, sirketiniz hakkinda
sadece fotograf va da haberler yayinlamak yerine, sorular sorup bunlara yanit vererek sohbetler
baslatin. Facebook’un algoritmasi yanit ya da begeni yoksa yayininizin insanlarin sayfasinda
gortinmeyecegi anlamina geldiginden, etkilesime davet eden yayinlar yaratmak cnemlidir.

= Reklam secenekleri mi? Fotograflar, videolar, hikayeler, messenger, carousel, slayt gosterileri,
koleksiyonlar ve calinirlar,

= Maliyet mi? Pesinde oldugunuz seye gore degisir. Etki bedelli ise (anlami birinin yayininizi
gormesidir) minimum glinltik bltge yaklasik 1€'dur. Tiklama, begenme, video goriintilenmesi
ya da yayinla etkilesim bedelli ise, minimum gunlik butce yaklasik 4€'dur. Teklif talepleri ya da
mobil uygulama indirmeleri gibi distk yogunluklu etkinlikler bedelli ise, minimum guinlik bitce
yaklasik 35€'dur.

2 YouTube

= Ayda 1,5 milyar askin aktif kullanicisi vardir ve kullanicilarin yaklasik
%45'i her glin platforma erismektedir.

n

= Yetiskinler arasindaki en poptler platformlardan biridir.

»  Kullanicilarin %70'i bu platformu bir sorunu ¢ozmek ve %86'si da yeni
seyler 6grenmek icin kullanir.

A

»  Ornegin ‘Nasil yapilir' dersleri yaratmak icin harikadir.

»  Reklam secenekleri mi? Atlanabilir video, nami diger TrueView reklamlar (iki format: In-Stream
reklamlar ve Discovery reklamlar), atlanamaz video reklamlar, tampon reklamlar, yerlestirme
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reklamlar, display reklamlar ve sponsorlu kartlar (daha fazla bilgi burada).

Maliyeti mi? Gunluk butcenize gore degisir. Sadece biri TrueView reklaminizi en az 30 saniye
boyunca izlemeyi sectiginde ya da reklaminizla etkilesime gectiginde 6deme yapmayi da
tercih edebilirsiniz.

B Instagram QE\

1 milyar aktif kullanict.

Y kusagini hedef alan sirketler icin vazgecilmez.

Kullanicilarin yaklasik %60't platforma her glin baglaniyor.

Instagram kullanicilarinin %80'i en az bir isletmeyi Instagram'da takip ediyor. <

Yogun ol¢ude imaja ve gorsel olarak hos iceriklere odaklandigindan, cok sayida gida ve icecek
sirketi icin harika bir platformdur.

Urtin/hizmetinizi yaratici bir sekilde sergilemek ve markaniz igin kolay taninir bir gérsel imaj
yaratmak icin harika bir firsattir. Stilinizle uyumlu kullanici katkili icerik (UGC) kullanmak da hedef
kitlenizle baglanti kurmak ve markanizi daha orijinal kilmak icin harika bir yoldur.

Reklam secenekleri mi? Fotografli reklamlar, video reklamlari, carousel reklamlar, hikaye
reklamlari ve koleksiyon reklamlari.

Maliyeti mi? Tiklama basina ortalama maliyet 0,79€'dur ama fiyati etkileyen cesitli faktorler
vardir (orn.: 18-24, 25-34 ve 35-44 yas gruplari gibi popller hedef kitlelerle maliyet artar).

y Twitter TAs

Linked [} Q-

Ayda 330 milyonu askin aktif kullanicisi vardir.

Kullanicilarin yaklasik %46'si platforma her glin baglaniyor.
En aktif sosyal medya platformlarindan biri.

Kullanicilarin %74'0 platformu haber almak amacl kullaniyor.

Twitter kullanicilarinin kiiclik ya da orta olcekli isletmeleri (SMB)

takip eden %93'U takip ettikleri markadan alisveris yapmayi planliyor.
Twitter hesabina sahip olan SMB'lerin %85'i bunun musteri hizmetleri
icin 6nemli oldugunu belirtiyor.

Videolu Tweet'ler fotografli olanlardan alti kat fazla retweet ediliyor.
insanlarin isletme kimliginizle iliskilendirmesini istediginiz icerik tiirini sekillendirmek ve
olusturmak icin harika. Ancak, sadece kendi trtin ve hizmetlerinizi dne ¢ikarmak yerine,
Twitter'i alaninizda bir distnce lideri oldugunuz imajini yaratmak icin kullanmaniz onemli.
Cok sayida insan sirketle telefon ya da e-posta yoluyla iletisim kurmak yerine bir sorunu ya
da sorusu oldugunda tweet atmay! tercih ettiginden, misteri hizmetleri icin de mikemmel
bir kanal gorevi gormekte.

Reklam secenekleri mi? Promosyonlu tweet'ler, promosyonlu hesaplar ve promosyonlu
trendler. Ik iki secenegin tutari etkilesim basina 0,34€ ile 3,40€ arasindadir, promosyonlu
trendlerin tutari ise gtinde 170,000¢€ civarindadir (Agustos 2018). Reklam yatinminin getirisi,
etkili bir pazarlama stratejisiyle bir araya getirilirse iyi olabilir.

A3

Ayda 260 milyonu askin aktif kullanicisi vardir.
Profesyonel kitleye ulasmayi isteyen markalar icin en iyi platformdur.
Sektortintizdeki uzmanlarin tercih ettigi otorite oldugundan itibar kazanmak
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icin harikadir ve etki ve satis elde etmenize de yardimci olur. Sadece sirketinizle
iliskili konularda yayin yapmanin yani sira, sektortintzle iliskili haberler, icgoriler ve
gelismeleri de yayinlayip paylasin. Faalivet gosterdiginiz sektorle iliskili sohbetlere
katilin ve yorumda bulunun. Ozellikle B2B isletmeler icin faydalidir.

= Reklam secenekleri mi? Self-Service reklamlar (sponsorlu icerik, LinkedIn metin reklamlar,
sponsorlu InMail, video reklamlar, LinkedIn display reklamlar, dinamik reklamlar) ve LinkedIn
Reklam Ortagi Cozumleri (her bir ortak teknolaji, icerik olusturma ve medya satin alimi gibi farkli
araclar sunar).

«  Maliyeti mi? Tiklama basina maliyet (CPC), izlenim basina maliyet (CPM) ya da Sponsorlu
INMail reklamlar icin Gonderilme basina maliyet (sadece teslim alinan mesajlar icin deme
yapin) arasinda secim vapabilirsiniz. CPC ve CPM icin, glinliik bir harcama limiti ve teklif
fiyati belirleyebilirsiniz.

& SnapChat a y

= Gunde vaklasik 186 milyon aktif kullanic.
»  Ergenlericin en dnemli platform.

»  Ortalama glnlik aktif kullanicilar uygulamaya gtinde 25'ten fazla
kez erisiyor.

= Snapchat'ta glinde 3,5 milyari askin fotograf mesaji gonderiliyor.

= Ykusagini hedef alan B2C startup'lar icin ideal. Rahat, sersem ya
da komik olarak takipcilerinizle iliski kurun.

= Reklam secenekleri mi? Snap reklamlar, koleksiyon reklamlari, hikaye reklamlari, sponsorlu
lensler, sponsorlu cografya filtreleri, talebe bagli cografya filtreleri. Talebe bagli cografya
filtreleri Snapchat'te reklam vermenin en ucuz ve kolay yoludur, tcreti sadece 4,5€'dur.

(Pmtereé%

Ayda yaklasik 250 milyon aktif kullanici.

= Kullaniallarin buyik cogunlugu kadin.
= Pinterest kullanicilarinin %55'i platformu alisveris yapmak icin kullaniyor.

= Facebook'la kiyaslandiginda, Pinterest alisveris siteleri icin %33 daha fazla yonlendirme
trafigi olusturuyor.

= ilham almak ve gérsel olarak cekici icerikler icin uygun.

= Karar verirken ve giindelik yasamlari icin ilham alirken insanlara ulasmak igin harika bir yol.
Pinterest'e gore kullanicilarinin %61°i yeni markalari promosyonlu pin’ler yoluyla tanidiklarini

ve her iki kullanicidan biri de promosyonlu bir pin gordikten sonra alisveris yaptigini belirtiyor.
B2B'den cok B2C sirketlere uygun.

= Reklam secenekleri mi? Promosyonlu pin‘ler, promosyonlu video pin‘ler, tek tiklamali pin'ler,
promasyonlu reklam pin'leri, sinematik pin'ler.

= Maliyeti mi? Tiklama ya da etkilesim basina minimum teklif 0,087€ ve farkindalik kampanyalari
icin minimum CPM (mil basina maliyet) normal Pin'ler igin 1,75€ ve video igin 5,24€.

Tiim bunlar ne icin? Net, dlculebilir hedeflere sahip olmak icin.
Sosvyal medyayi satislari tesvik etmek, yeni pazarlara ulasmak,
marka farkindaligini artirmak, musteri destegi ya da insanlara trtin/
hizmetinizin nasil kullanilacagini 6gretmek icin mi kullaniyorsunuz? al
Kime ulasmaya galisiyorsunuz? Bu kanar seciminizi etkileyecek.
Ortalama musteriniz kim? Hangi kanallari kullaniyor? Cabalarinizi
hangi kanala yonlendirmeniz gerektigine dair net bir fikre sahip
olmak icin hedeflerinizi ve hedef kitlenizi netlestirin.
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Her yerde olmaniz gerekmiyor: Platformlar soz konusu oldugunda az coktur. Var olan her platformda bir
hesap acarak kendinizi cok fazla ortaliga sagmayin. Kaynaklariniz hakkinda gergekgi olun ve musterilerinizin
muhtemelen bulundugu kanallar segin.

Her sey sizinle ilgili degil: Social Media Today'e gore yayinlarinizin sadece %20'sinin markanizi tanitmasi ve
%80'i baska konularda olmasi gerekiyor:. insanlar akillarinin celinmesinden hoslanmaz ve kimse bir kisi ya da
markanin sadece kendisinden bahsetmesinden hoslanir. Yayinlarinizla deger yarattiginizdan ve izleyicilerinizi
eglendiren, ilham veren ya da egiten icerik olusturdugunuzdan emin olun.

Dinleyin ve yanit verin: Yukarida bahsedildigi gibi, sosyal medyada basarili olmak istiyorsaniz sadece
kendi iceriginizi sunup geriye cekilemezsiniz. Adina sosyal medya denmesinin bir nedeni var. Sosyal medya
musterilerinizle yakinlasip dostluk insa etmek icin harika bir firsattir. Her bir yorumu yanitlamak icin vakit
ayirin ve izleyicilerinize iletisiminizin degerli oldugunu gosterin.

Gorsel, gorsel, gorsel: ‘Gorsel, gorsel, gorsel'in yeni 'konum, konum, konum' olduguna emin olabilirsiniz.
Duzenli gorseller marka hikayenizi anlatmaniza ve kalici bir etki yaratmaniza yardimci olacak. Sosyal medya
yonetimi platformu Buffer, gorselli tweet'lerin sadece vazili olanlardan %150 kez daha fazla retweet edildigini
belirtti. ilave olarak, gorselli Facebook yayinlar gorselsiz olanlardan 2,3 kez daha fazla etkilesim aliyor.

Kendinize bir arag takimi edinin: Kendinize bir iyilik yapin ve Later, Buffer ve Hootsuite gibi planlama
araclarindan faydalanin. Bu araglar size zaman kazandiracak ve yayinlarinizin siz zaman buldugunuzda degil,
izleyicilerinizin online oldugu zaman dolasima girmesini saglayacak.

6Igi.in, diizenleyin, tekrarlayin: Hedefinizi tanimak savasin sadece bir bolumd. i\/i tanimlanmis bir hedef bile,
cabalarinizi 6lgmez ve nereye dokundugunuzu bilmezseniz ¢ok distk deger sunar. Facebook Insights, Twitter
Analytics, Instagram Insights, Pinterest Analytics ve LinkedIn Analytics gibi Ucretsiz analitik araclari insanlarin
belirli yayinlara nasil tepki verdigini takip ederek stratejinizi diizenlemenizi saglar. Ucretsiz analitik araclarinin
yani sira, Hootsuite ve Buffer gibi icretli sosyal medya analizi araglari da mevcuttur.

Etkinlikler, konferanslar, fuarlar ve aglar

Startup'iniz islemeye basladiginda, her tirld etkinlige davetiye ve katiim talebi alacaginiz stiphesiz.

Fiziksel katilim pazarlama stratejinizde harika bir aractir, ama ayni zamanda fazlasiyla zaman alici ve yorucu
olabilecegini ve zamaninizi nereye harcayacaginizi iyice distinmenin énemli oldugunu unutmayin. Olumlu
acidan bakildiginda, sektordeki etkinliklere, konferanslara ve fuarlara katilmak baglanti kurup kendinizi
tanitmak icin harika bir firsattir. Fiziksel olarak bir yerde bulunmak, insanlarla konusmak ve iliski kurmak fark
edilmenin ve hatirlanmanin etkili bir yoludur. Ancak, katilacaginiz etkinlikleri dnceden dikkatle arastirmaniz ve
mumkunse katilimci listesine goz atmaniz faydalidir. Bu, etrafta amacsizca dolasmak yerine kimle konusmak
istediginizi dnceden bileceginiz anlamina gelir. Bazi durumlarda, sadece bir “gozlemci” olarak katilip deneyimi
bilgi toplama egzersizi olarak kullanmayi isteyebilirsiniz.

Yolculugunuzun baslarinda fuarlara katiimak rakiplerinizi inceleyip pazarinizi daha derinlemesine anlamaniza
yardimci olabilir. Diger yandan, sergilemek gibi daha aktif bir rolt Ustlenmek sirket profilinizi yikseltip yeni
musteri ya da ortaklarla tanismanizi saglayabilir. Ancak, katilmadan dnce ev ddevinizi yapmazsaniz, bunun
pahali bir zaman kaybina donlismesi de cok kolaydir. Cogu fuar pahali fiyat etiketlerine sahiptir ve en az 2
gunluk zaman ayrilmasini gerektirir, standinizi cekici kilmak icin dnceden yapilacak hazirlik bu streye dahil
degildir. Sergi agmayi dlstnebileceginiz etkinlikler hakkinda arastirma yapin, énceki sergilerin sahipleriyle
gorusun ve muhtemel firsatlari sermayeye cevirecek konumda oldugunuzdan emin olun.
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Birkacg etkinlik ornegi (kapsaml bir liste degildir!)

10.
11.

12.

13.
14.

15.

Basarili pazarlama stratejileri hakkinda

Anuga Food Fair, Almanya (yilda iki kez)
http:/www.anuga.com  —
ISM Ko&ln, Almanya (yillik)

http:/www.ism-cologne.com/ISM/index-2.php

Fruit Logistica, Almanya (yillik)

https:/www.fruitlogistica.com

Vitafoods Europe, isvigre (yilhik)

https:/www.vitafoods.eu.com/en/welcome.html

_The International Food & Drink Event (ife),

Ingiltere (yilda iki kez)

httDSZ//WWW.ife.CO.Uk ——

Biofach Germany, Almanya (yillik)
https:/www.biofach.de/en I
Global Forum for Food and Agriculture Berlin,
Almanya (yillik)
https:/www.gffa-berlin.de/en/

Brau Beviale, Almanya (yillik)
https:/www.braubeviale.de/en

Natural & organic products Europe, ingiltere
https:/www.naturalproducts.co.uk

Sustainable Foods Summit
https:/sustainablefoodssummit.com/europe/about/
Euro Food & Beverages Conference
https:/europe.foodtechconferences.org

12. The Food Bank Leadership Institute (FBLI),
Global FoodBanking Network tarafindan yillik olarak
diizenlenir (yillik)
https:/www.foodbanking.org/what-we-do/fbli/

Food Innovate Summit, Hollanda (yillik)
https:/www.foodinnovateworld.com/programme-2019

Seed and Chips, ital\/a (y1lhik)
https:/www.seedsandchips.com/

Food Matters Live, ingiltere (yillik)
https:/www.foodmatterslive.com/

vaka calismasi

“En etkili pazarlama girisimimiz kesinlikle, OLIO'yi yerel topluluklarinda
tanitmamiza yardimci olmasi teklifinde bulunmak icin 25.000 kisiye
gonderilen Ambassador Programme oldu. Bizi sosyal medyada
desteklemenin yani sira, Elcilerimiz yerel olarak paylasmak icin mektuplar,
poster ve brosurler aldi ve bunun ¢ok ekonomik ve orijinal bir bytme yolu
oldugunu anladik.”

- Tessa Stuart, Olio Kurucu Ortagi
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Biiyiik isimleri asmak: Dogrudan tiiketicilere ulasmak

Bir B2C isletmesiyseniz, dogrudan tiiketicilere ulasmak ¢ok dnemlidir. Bunu yapmak daha 6nce hig bu kadar
kolay olmad, bu yiizden faydalanmaniz gerek. BlyUk perakendecileri ve yerlesmis gida isletmelerini sizinle
calismaya ikna etmek ¢ogunlukla zor ve uzun bir surectir, ancak isleri dogduran halletmek hizla ilerlemenizi
saglar. Sadece satis surecinizi ve fiyatlandirmanizi kontrol altinda tutmanizi saglamakla kalmaz, raflara
ulastirdiginiz trtnleri secmeye hazir sadik misterilerden olusan bir topluluk insa etmenizi saglar.

Dogrudan ulasmak & bir topluluk insa etmek hakkinda girisimci tanikhg:

“Bugun oldugumuz yerin guzelligi, sosyal medya ve dogrudan
musteriye ulasmak sayesinde, girisimciler olarak insanlarla aninda
ve hizlica baglanti kurma firsatina sahip olmamiz. Gidanizi kimin
satin aldigini biliyorsunuz!’

- Bryan Freeman, Real Good Foods Kurucusu (Kaynak)

e@ -

anlatmaya” basladik. Bu plana duydugumuz sevgiyi paylasarak
kendi pazarimizi varattik. Toplulugumuz, trlin piyasaya
surlldiglnde coktan hazirdi”

- Chantal Engelen,

Kromkommer Kurucu Ortagi

' “Dogru anda basladik ve Grtin satmadan 1,5 yil 6nce “hikaye
: &
L+

b

Dogrudan ulasmak vaka galismasi: Ugly Drinks Q

Ugly Drinks ingiltere ve ABD'de sekersiz ve aromali maden suyu reten bir marka. 2016 yilinda piyasaya
surtlen Ugly gliclt bir sosyal medya takibi insa etti ve teneke kutudaki iceceklerini kendi web magazalarindan,
Amazon'dan satarak ve bir abonelik hizmeti olusturarak — diizenli gelis ve sadik musteriler olusturmanin
harika bir yolu — online mevcudiyetini kasitl olarak buyittd. ingiltere'de basarili bir lansmanin ardindan,

Ugly 2018 vilinda ayni stratejiyle ABD'de piyasaya giris yapti.

Satis/pazarlama hunisini yikmak
Pazarlama stratejileri gelistirirken, hangi satis hunisini hedef aldiginizi aklinizda tutmaniz gerekir. Potansiyel
mUsterileriniz Urtin ya da hizmetinizi segmeden once su farkl asamalardan gececektir.
= Farkindalik: Bir kisi sirketinizin, Griin ya da hizmetinizin

farkina varir.

« llgi: Bir kisi yeterince ilgilenerek (iriin ya da hizmetiniz
hakkinda bilgi edinir (belki bir link'e tiklayarak, internet
sayfaniza va da online degerlendirmelere bakarak).

= Arzu: Kisi ilgilenmekten drtin ya da hizmetinizi istemeye
gecis yapar — duygusal bir bag kurulmustur.

»  Eylem:Kisi arzusu dogrultusunda eyleme gecer ve Urin
ya da hizmetinizi satin alir.

Her asama icin, potansiyel musterinizi nasil kendinize baglayip
hunide asagl dogru ilerleteceginizi distinmeniz gerekir.

Farkindalik: Potansiyel musterileriniz kim? Zamanlarini nereye harciyorlar (6rn.: Onlara Twitter, YouTube ve/
veya Instagram'dan erisebilir misiniz)? Bu sorulara yanit verdiginizde, hangi platform ve araclara oncelikli
olarak odaklanacaginizi distiniin ve mesajinizi olusturun. Bu asamada hedef msterilerinizin Griin ve
hizmetlerinizin farkina varmasidir.
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ilgi: Potansiyel misterilerin daha fazla arastirma yapmasi icin yeterince ilgiyi nasil yaratirsiniz? Potansiyel
musteriye deger katmak igin hangi icerigi olusturabilirsiniz? Icerik hangi formatta ve nerede olmali (6rn.:
Internet sitesinde blog yayini, YouTube videolari, Instagram vayinlari, misteri degerlendirmeleri...)?

Arzu: Uriin ya da hizmetinizi potansiyel musteriicin arzulanir kilan sey ne? Bir iliski insa etmeye ve duygusal
baglanti kurmaya nasil baslarsiniz? Potansiyel misteriye bir e-kitap, indirim, tarif ya da baska tavsiye/ipucu
gibi degerli bir sey sunabilir misiniz? Belki bir online sohbet olusturmak ya da sosyal medya platformlarinda
sorulara yanit vermek?

Eylem: Potansiyel misterinizin ne yapmasini istiyorsunuz? Eyleme ¢agri ne? Musterinin anlamasi ve bulmasi
kolay mi? Sectiginiz pazarlama kanali/platformunda musteriyle etkilesime gecmenin en iyi yolunu disundn.
Orn.: Acilis sayfasl, telefonla aramak ya da e-posta yoluyla mi? Faydali, degerli ve stirekli iletisimle iliskiyi
glclendirmeyi unutmayin.

Pazarlamayi daha kolay & ucuz kilan araclar

Uriin ya da hizmetinizi pazarlamakta gelismenize yardimci
olmak icin size hizmetlerini satmak isteyecek cok sayida ajans
ve birey ¢ikmasi muhtemeldir. Bazilariyla etkilesime girmeye
deger, bazilariyla ise degmez. Hayatinizi kolaylastirabilecek

ve en azindan isletmenizin baslangic asamasinda sizi bilgili

bir pazarlamaci kilacak ¢ok sayida online arag mevcuttur.
Baslamaniz icin birkag tane sunuyoruz, sorun yasarsaniz online
arastirma yapmayi unutmayin. Muhtemelen ihtiyaclarinizi
karsilayacak ucretsiz (ya da ucuz) bir arag vardir.

= Bitly: A link Baglantilarinizi markalamaniza, izlemenize ve optimize etmenize imkan saglayan yonetim
platformu, boylece neredeyse her temas noktasina ulasabilirsiniz.

»  Buffer: Yayinlarinizi programlayin. Buffer, sosyal medya yayinlarinizi programlamaniza ve sonuclarini
analiz etmenize imkan saglayan bir sosyal medya yonetimi platformudur.

«  SurveyMonkey: izleyicilere sorun. SurveyMonkey (cretsiz, kisisellestirilebilir anketler sunan bir
online anket aracidir.

»  Unsplash: Ucretsiz fotografa mi ihtiyaciniz var? Burada, hic para harcamadan, neredeyse her sey
hakkinda ylksek kaliteli gorseller bulabilirsiniz.

= Mailchimp: E-posta pazarlamasi gonderme & bir haber bilteni veri tabani olusturma firsatiniz.

= Google Analytics & Adwords: Veri her seydir. internet sitenizin ziyaretcilerini izlemek icin Analytics ve
duslk butceyle hedef online reklam olusturmak icin Adwords kullanin.

= Canva: Sundugunuz her icerik icin bir tasarimciyla ¢alismak pahali olabilir, Canva hemen bir
tasarimciya dontsmenizi saglar (tasarim yetenegine sahip olmadiginizi varsayarak). Marka ayarlarinizi
yuklemenizi saglayan bir dizi sablon & cdeme modeli mevcut, boylece bir sey tasarlamak istediginizde
hizli ve kolay olacak.

= Rapportive: Bir e-postanin bir LinkedIn profiline bagli olup olmadigini gosteren butlinlesmis bu e-posta
araci rota olusturmak ya da insanlarin e-posta adreslerini tahmin etmek icin cok faydalidir.

= The Noun project: Farkli isimleri temsil etmek icin harika bir ikon veri tabani. Bunlar, ozellikle pazarlama
sunumlari ya da belgelerini bir araya toplarken faydali olabilir.

= Fiverr: Kendiniz yapmakta gercekten zorlaniyorsaniz ve size yardimci olacak freelance ¢alisan ariyorsaniz.
Fivver, kendini “Glgsuz Girisimci icin Freelance Hizmetler” olarak tanimlayan bir platform.
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Genel pazarlama ipuclar

Diger marka ve girisimcilerden ilham alin ama kopya ¢cekmeyin. Kendi ses tonunuz olsun ve
arzuladiginiz marka imaji ve hedeflerini destekleyen kendi fikirlerinizi bulun. Sadece rakipleri
ve sektortintzdeki markalari takip etmekle kalmayin, acik fikirli olun ve daha genis bir kaynak
yelpazesinden ilham alin.

Modern bir markanin cesitli ve kapsayici oldugunu unutmayin; kliselestirmemeye 6zen gosterin
— kullandiginiz gorsellerde ya da diger iletisim sekillerinde — ve pazarlama materyalinizde
farkliinsan ve yasam stili tirlerini gostererek marka gekiciliginizi blyuk olclide artiracaginizi
unutmayin. 2018 yilinda gerceklestirilen bir Accenture Anketi Y kusag) tiketicilerin %70'inin,
urtnlerinde, hizmetlerinde, promosyonlarinda ve magaza ici deneyimlerde kapsayicilik ve
cesitliligi kanitlayan bir markay digerlerine tercih ettigini gosterdi. Bu trend, kitle ne kadar
gencse o kadar gucleniyar.

ilerlemek icin bilyiik paralara ihtiyaciniz yok, bir etki yaratip hikayenizi paylasin. ik basta
elinizden gelen her seyi kendiniz yapin — drnegin sosyal medya, blog yazmak, online satislar

ve direkt icra, cok fazla para harcamaya ihtiyag duymadan markanizi insa etmeniz icin harika
firsatlar saglar. Tony Robbins'in soyledigi gibi, “Sizi durduran sey kaynak eksikligi degil,
kaynaklarin kullaniimamasidir”

Pazarlama etkinliklerinizde net bir hedefe sahip oldugunuzdan emin olun, belirli bir hedefiniz
yoksa reklam/pazarlamaya para harcamanin hicbir anlami yok. Her bir etkinlikle basarmak
istediginiz sey ne? Potansiyel miisterinin ne yapmasini istiyorsunuz (Orn.: Bir haber biiltenine
abone olmasi, aglarinda markanizdan bahsetmesi, siparis vermesi, ortalama harcama miktarini
artirmasl...)? Eyleme ¢agri ne?

Etkiyi olcmek & bildirmek

Bir surdurulebilir gida isletmesi olarak, gida sisteminde sahip oldugunuz olumlu etkiyi
izlemek ve bunu potansiyel musteriler, yatinmcilar ve diger ilgili paydaslarla paylasmak
icin toplanan 6lctimleri kullanmak isteyeceksiniz. Olctiigiiniiz sey sonucta misyonunuza
baglanacaktir. Paylastiginiz ve bildirdiginiz seyin basit, net ve siradan bir kisi i¢in —
isletmeniz ya da islem gordigunu sektor hakkinda derinlemesine bilgi sahibi olmayan

biri — kolay anlasilir olmasi gerekir.

Rubies in the Rubble - Aksi takdirde israf olacak malzemelerden cesni,

ketcap & mayonez iiretir

i i
alk asa
READ MORE

TO DATE YOU HAVE HELPED US SAVE...

() <

6,848,138 264
FRUITS & VEGETABLES TONNES OF CO’E

READ MORE ABOUT FOOD WASTE

THE EQUIVALENT OF
236,393
MILES DRIVEN
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Markanin ana sayfasinda, kag meyve & sebzeyi degerlendirip kag ton CO2 emisyonunu onlediklerini gbsteren
Bugtin tasarrufa yardim etttiniz "hesaplayicisi” mevcut. Marka bu rakamlarin arabayla kag mil yol almaya denk
distugunu gostererek bir perspektif sunuyor. Her bir rakama basit bir grafik eslik ediyor.

OddBox - Sekilsiz ve liretim fazlasi meyve & sebzeleri kapiniza getiriyor

FRESH PRODUCE CO2e* FRESH PRODUCE
SAVED SAVED DONATED TO
CHARITIES
(in kgs) (in kgs) (in kgs)

784,605 36,615

Equivalent number of London Equivalent number of return Equivalent number of meals
double-decker buses flights from London to New York for a homeless person

- 515 >~ | 276,0761®|

© oddbox.co.uk *CO2e - Carbon dioxide equivalent

Ana sayfada kag ton taze urtnu degerlendirip CO2 emisyonunu onlediklerini ve kag ton taze trtinin hayir
kurumlarina bagislandigini gosteriyorlar. Dahasi, taze Urdnler igin Londra ¢ift kath otobusleri, CO2 emisyonlari
icin Londra'dan New York'a uguslar ve bagislanan Urtnler icin bir evsize yemek denkligini belirterek, bu
rakamlari bir perspektife oturtuyorlar.

BeyondMeat - %100 bitkisel ‘et’ lirtinleri, ornegin hamburger kofteleri,
sosisler ve ‘tavuk’ seritleri

BEYOND MEAT PRODUCTS RECIPES ABOUT CONTACT WHERE TO FIND

“-.;; ) ) vs ‘ 4 y Y S
ABURGER WITH BENEFITS — ‘ \Li

Apeerreviwed Life Cycle Analysis (LCA) THE BEYOND BURGER®  THE BEEF BURGER

conducted by the University of Michigan V4 LB US BEEF BURGER
compared the environmental impact of The

Beyond Burger toa % lb. U.S. beef burger. The
study concluded that The Burger uses 99% WATER
significantly less water, less land, generates fewer Less AR

Greenhouse Gas Emissions (GHGE), and requires

less energy than a beef burger. w
Ciconunir @ B

internet sitesi Beyong burgerin dana burgere gére su, arazi, sera gazi gazi emisyonlari (GHG) ve ener;ji
kullanimini karsiliyor (% LB US). Site her bir burgerin fotograflarin gdsteriyor ve basit gorsel ve metinler
kullanarak Beyond burgerin %99 daha az su, %93 daha az arazi, %90 daha az GHGE ve %46 daha az enerji
kullandigini kanithyor. Site ayrica rakamlarin temel alindigl arastirmanin kisa bir agiklamasini ve s6z konusu
arastirmaya link de sunuyor.
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(JOIN THE MOVEMENT)

EAT MEAT. SAVE

EARTH.

Feel good about biting into an Impossible™
Burger - or bao or meatball. Just one
Impossible™ Burger (instead of a burger made
from cows) will save the equivalent of:

Internet sitesi Impossible Burger'in lezzetli bir fotografini sergiliyor ve “Tek bir Impossible Burger (danadan
Uretilen burger yerine): 75 feet kare arazi, yarim kiivet su, bir arabayla 18 mil emisyondan” tasarruf ettigini
ifade ediyor.

Rakamlara parlak renkli ve agac, su damlasi ve araba grafik resimleri eslik ediyor. Dana burgerin karsisinda
Impossible burgeri yemenin etkisini gostererek, marka bireysel secimlerin etkisini ortaya seriyor ve
tuketicilerin tercihlerinin etkisini somutlastiriyor.

“. winnow About  Product  Benefits  Resources  Careers
Ty T e
$6608 s3446 314 Tomes of C0ze

Find out how mu [ y w 136 potions 2

2k
at147gperportion  at$472/kg
o $9.44
R ]

29,600,000 23,202,500 39,000 39

Total savings by Meals saved Tonnes of C02 Countries using
Winnow saved Winnow

‘ Join thousands of chefs worldwide “0 winnow

“

Internet sitesinde Winnow teknolojileriyle yapilan toplam para tasarrufunu (25.000.000), israfi engellenen
toplam yemegi (18.322.500), tasarruf edilen CO2 tonunu (35.249) ve Winnow'u kullanan tlke sayisini (39)
ifade eden etkileyici rakamlar (Aralik 2018) yer aliyor. Her bir rakama basit bir ¢izim eslik ediyor.
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Tum bu markalarin ortak noktasi etkilerini sergilemek icin zor
anlasilir jargon ya da uzun agiklamalar kullanmamasi. Yaptiklari
olumlu etkiye dair bir fikir sunacak birkag anahtar figtrt tercih
ediyorlar. Dahasi, ¢oplikte ya da mahvedilmis arazilerde gida
fotograflari yerine cok basit gorseller kullaniyorlar. Pozitif olana
odaklaniliyor, bu da vaaz vermek ya da su¢lamak nadiren ise
yaradigindan, cok iyi bir fikir. Tuketicilere vaaz vermek yerine,
eylemleri ve satin alma kararlar konusunda gurur duymalarini
saglamak daha olumlu bir tutum.

Boliim 7 Ozet _E[

Anahtar noktalar

= Birmarkainsa etmek, tiiketiciye yonelik olsa da olmasa da ¢ogu isletme icin kilit onemde
ve degerlerini yansitiyor. Misyonunuzu, vizyonunuzu ve degerlerinizi erkenden tanimlamak
markanizi gelistirirken size yol gosterecek. Tlketicilerinizi tanimanin yani sira, bunlar
markanizin konumlanmasini, ses tonunu ve kisiligini belirlemeye yardimci olacak.

Durup diisiinme zamani: Markanizin 6zinu anlayan bes kelime ne? Markanizin
cekirdeginde ne yer aliyor? Degerleriniz ne? Ne tur bir itibar insa etmek istiyorsunuz ve
iceriginizle kime erismeye calisiyorsunuz? Planinizda bastan itibaren cesitliligini nasil insa
edebilirsiniz? Hangi iletisim stilleri yaratmak istediginiz marka imajina uygun degil? Ne
olarak tanimlanmak ISTEMIYORSUNUZ? Hedef pazariniz ne ve kendinizi rakiplerden nasil
ayiracaksiniz? Musterilerinizin sorunlari ve dncelikleri neler? Uriin ve hizmetinizle onlar igin
hangi sorunu ¢ozuyorsunuz?

= Gucld bir pazarlama stratejisine sahip olmak, musteriler satin almadan once trin/
hizmetinizi tanimak istediginden, dnemlidir. Mesajinizi duyurmanin pek cok yolu vardir
ve bunu etkili bir sekilde yapmak icin; misterilerinizi, hangi kanallara yanit verdiklerini
(agizdan agiza, sosyal medya, bilboardlar vs.) ve ayrica onlar etkileyen mesaj tirtini
tanimaniz gerekiyor.

= Pazarlama ve satis birbirine baglidir, pazarlama stratejinizin satis planlarinizia
uyumlu olarak gelistiriimesi gerekir, boylece aktif tiketicileri size ulastiran huninin
parcasini olusturur.

Durup diisiinme zamani: Her bir pazarlamayla basarmak istediginiz sey ne? Potansiyel
musterinin ne yapmasini istiyorsunuz (Orn.: Bir haber biiltenine abone olmasi, aglarinda
markanizdan bahsetmesi, siparis vermesi, ortalama harcama miktarini artirmasi...)?
Eyleme cagri ne?

= Birisletme olarak etkinizi 6lgmek ve bildirmek, hedef kitlenizle iletisim kurmaniz iin harika
bir yol olabilir. Mesajlarin insanlar i¢in kolay anlasilir olmasi ve isletmenizin faydalari/
etkilerinin gercek bir yansimasini olusturmasi gerekir.

piiiiiinniiniiniinniinii
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Simdi, eyleme gecelim!

1. Misyon ifadenizi, vizyon ve degerlerinizi tanimlayin. ’_. m

Misyon ifadenizi “Var olma nedenimiz..." diye baslatabilirsiniz.

2. Es seviyeli marka cercevesini doldurun.
Cercevenin dokuz adimini tanimlayin.

llave kaynaklar CQD
Bu makaleler vizyonunuz, misyonunuz ve degerlerinizi netlestirmenize yardimci olacak:

Markaniza Ruh Katmak: Vizyon, Misyon ve Degerler Neden Onemlidir
https:/www.goalcast.com/2017/04/18/give-brand-why-soul-vision-mission-values-matter/

Markaniz icin nasil vizyon ve misyon ifadesi yazarsiniz
https:/www.dummies.com/business/marketing/branding/how-to-write-vision-and-mission-statements-

for-your-brand/

Bir marka kimligi yaratirken ve marka tonunuzu kararlastirirken yardima ihtiyaciniz
varsa, bu makaleleri okuyun:

isletmenizi Tanimlamaya Yardimai Olacak Ug Diisiindiiriicii Markalama Egzersizi
https:/www.forbes.com/sites/yec/2017/08/24/three-thought-provoking-branding-exercises-to-help-
define-your-business/?sh=11dc256a2cfb

Bu 5 Beyin Firtinasi Egzersiziyle Dogru Marka Sesini Bulun
https:/contently.com/2018/09/18/brand-voice-brainstorming-exercises/

Bir Marka Kimligi Yaratmak: Degerlendirilecek 20 Soru
https:/www.lean-labs.com/blog/creating-a-brand-identity-20-questions-to-consider

Bu harika metinlerle marka konumlanmasi hakkinda daha fazla bilgi edinin:

Pazarinizda Giiclii Marka Konumlanmasi Yaratmak
https:/cultbranding.com/ceo/create-strong-brand-positioning-strategy/

Marka Konumlama Stratejisi Tiirlerine &4 Popiiler Ornek
https:/www.impactplus.com/blog/brand-positioning-strategy

Marka Temeli Modeli
https:/becausebranding.wordpress.com/2016/02/12/position-your-brand-using-the-brandy-model/

Butceniz buyiik olsa da olmasa da, pazarlama stratejinizde basarili olmaniza yardimci
olacak kaynaklar:

Strateji Yoksa Miisteri de Yok: Karh Bir Pazarlama Stratejisi Olusturmak
https:/foundr.com/marketing-strategy

Pazarlama stratejinizi yaratin
https:/www.infoentrepreneurs.org/en/guides/create-your-marketing-strategy/
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Marketing Mix 4P ve 7P’si
https:/marketingmix.co.uk/

Tiim Startup’lar igin Bes Temel Pazarlama Stratejisi
https:/www.forbes.com/sites/forbesagencycouncil/2018/05/30/five-essential-marketing-strategies-for-
any-startup/?sh=2d45a15a5795

Startup’inizi Biiyiik Bir Biitce Olmadan Online Pazarlama Rehberi
https:/kickofflabs.com/blog/guide-to-startup-marketing-without-a-big-budget/

Startup’lar icin Tek Kisilik Pazarlama Plani
https:/marketinginsidergroup.com/strategy/the-one-person-marketing-plan-for-startups/

Startup’imizi Tesvik Edecek 10 Alisiimadik Pazarlama Stratejisi
https:/neilpatel.com/blog/startup-marketing-strategies/

Pazarlama diinyasinin gurusu ve cok satan yazar Seth Godin g6z atmaya deger
https:/www.sethgodin.com/
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