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2.  Kitabin Satir Arasi Kavramlar:

Blog (ag glnlugu), online ya da offline bulasici fikir,
viral pazarlama, kulaktan kulaga pazarlama, eski pazarlama,
yeni pazarlama, reklam kirliligi, dogrudan pazarlama, dordincu
sanayi devrimi, web, izinli pazarlama, kor uriin testi, hikayeler,
anlk ilgi, youtube jenerasyonu, dig kaynak kullanimi, sosyal
aglar, yeni medya, mikro medya, ben odaklh medya,
kalabaliklarin glcu.

3.  Kitabin Seriiveni:

Kitabin birinci boliminde pazarlamanin bilindik yapisi
animsatilmakta ancak bu bilindik yapiya karsi gelistirilen yeni
pazarlamanin temelleri atiimaktadir. Dolayisiyla  bilindik
pazarlama “kéfte metaforuyla” eski olarak nitelenmekte, yeni
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pazarlama ise “kofte Usti krem santi metaforuyla” yeni
pazarlama olarak tanitiimaktadir (Papatya,2003, Pazarlama ve
lletisim Kultart Dergisi s.24-39).

Yeni pazarlama; moda/trend, hikaye anlatimi, izinli
pazarlama ve verdigin s6zl yerine getirme (zerine kuruludur.
Bu yeni pazarlamanin iceriginde sayisiz medya araci ve
kurulusu, sayisiz online igletme, pazara 6zel olarak segilmis
taktikler (nis taktik), izinli e-posta, hayal gicline dayali Urlnler,
gecici hevesler, toplum destedi ve isin basinda ya da is
sirasinda 6grenme s6z konusudur. Bdylelikle bu bdlimde
eskiye (iyiye) karsi yeninin (sa¢gmanin) tanitimi yapiimaktadir.

Kitabin ikinci béliminde yeni pazarlamay: gerekli ve
6nemli kilan trendlerden s6z edilir. Bu trendler on dort tanedir.
Batun trendlerin birbiriyle iliskisi vardir ve her trend birbirini
etkiler ve birbirinden guc¢ alr. Asagidaki tablo trendleri
Ozetlemektedir.

Tablo 1:
Yeni Pazarlama Trendleri

Trendler | Trendin ifadesi Trendin Agiklamasi

Trend 1 Ureticilerle Bu trend tlketici merkezli
Tuketiciler iletisimi anlatmaktadir. Tuketici
Arasinda merkezli iletisim musterileri
Dogrudan iletisim | asla bekletmez ve
ve Ticaret artnler/hizmetler icin  musteri

aramak yerine, musterilerin
isteklerine uygun urin/hizmet
yaratir. Dolayisiyla tiketici
merkezli iletisim ile izinli
pazarlama gerceklestirilir.

Trend 2 Tuketicilerin ~ ve | Bu trend bloglar (ag gunlukleri)

Bagimsiz Uzerine kuruludur. Tuketiciler
Otoritelerin artik seslerini duyurmak icin ag
Seslerini gunliklerine yazmakta
Yukseltmeleri sorunlarin ¢ézimu igin yazilari

okuyarak sisteme katkida
bulunmaktadirlar.  Dolayisiyla
bu katki sirekli aktif diizeyde
olmaktadir. Bu nedenle bu
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trende goére ag gunliklerinin
Onemini anlamak gerekir. AJ
gunlikleri anlasilirsa; isletme
kendi sesini duyar, bagkalarina
sesinin duyurur ve
kalabaliklarin ne diasinduguni
anlar.

Trend 3

Kaynaklarin
Sayisi  Arttikca
Ozgiin
Hikayelere
Duyulan ihtiyag

Yeni pazarlamanin en 6nemli
ilkelerinden biri de 6zgln
hikdyeler Uzerine odaklanma
ve urin/hizmet/igletme Uzerine
hikdyeler anlatmadir. Cunki
hikdyeler insanlar tarafindan
asla unutulmazlar.

Trend 4

Reklam Kirliligine
Bagh Anlik ligi

Her seyin kisalastigi  bir
dinyada artik tliketicilerde
birgok reklam arasindan
sadece dikkat c¢ekenlerine
anlik bir ilgi gdsteriyor. Zaten
yasadigimiz zamanda “youtube
jenerasyonu” olarak
nitelendirdigimiz kisiler
hayatlarini anlik ilgiler Gzerine
kurmuslardir.

Trend 5

Uzun Kuyruk

Yasadigimiz zamanda Urln
yaratma ve satma ekonomisi
tamamen farkl bir hal aldi.
Artik sirekli bir sekilde (365-
7/24) online aligveris imkani
vardir ve bu imkanin sundugu
seceneklerin belirli bir sinir da
yoktur. insanlar online
aligveriste ne ararlarsa
bulmaktadirlar.

Trend 6

Dis Kaynak
(Taseron)
Kullanimi

Gunumuzde isletmeler temel
yetenekleri Uzerine
odaklanmakta ve bu
yeteneklerine bagli olmayan
igleri /faaliyetleri dis kaynak
kullanarak yerine
getirmektedirler.
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Trend 7 Google: Her Seyi
Kicluk Parcalara

Bolmek

Google ve diger
motorlari  molekuler yapilar
yerine atomsal vyapilar insa
etmektedirler. Artik musteriler
bir web sitesinin  tGmunu
ziyaret etmemekte, bunun
yerine Google arama
motorunun yo6nlendirdigi arka
kapidan iceri girerek kuguk
parcalara (atomlara)
odaklanmaktadirlar. Bu
odaklanmaya baglh olarak
bireyler butiincil ¢ézim yollar
yerine titizlikle secilmis
bilesenlere dayali ¢6zumler
aramakta ve bulmaktadirlar.

arama

Trend 8 Sinirsiz

Kanallari

lletisim

Insanlar ve kurumlar artik
sinirsiz iletisim kurma
yetenegine bagl olarak sinirsiz
iletisim kanallanyla hareket
etmektedirler. Bu yeni tarz ile
birlikte genel medya anlayisi
yerini “ben odakl medyaya”
birakmaktadir.

Trend 9 Tuketiciler
Arasinda
Dogrudan lletisim

ve Ticaret

Yeni medyaya bagh olarak
sosyal aglar giglendikge,
tliketicilerin  birbirini etkileme
glcu artmakta ve kalabaliklarin
glct olusmaktadir. Bu da
herkesin  bir 6rgat haline
donuserek hareket ettigi bir
yaplyl insa etmektedir.

Trend 10 | Azlk ve Bolluk
Durumlarinin

Degismesi

Isletmeler azllk ve bolluk
kavramlarina odaklanarak;
yeni azligin kaldirag etkisinden
yararlanmakta ve yeni gugler
elde etmektedirler.

Trend 11 | Baydk Fikirlerin

Zaferi

hikim
onemli
ayaga
dikkatle

Yeni pazarlamanin
surdiglu  pazarlarda
olan kalabaliklar

kaldiracak ve
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odaklanmalarini  saglayacak
basit fikirler gelistirebilmektir.

Trend 12 | “Kag Tane” | Yeni pazarlama aslinda “huni
Yerine ‘Kim” | metaforuyla” da aciklanabilir.
Sorusu Dikkatler huninin Ust tarafina

yodunlasmis iken satislarin
gerceklestigi  yer huninin alt
tarafidir. Bu metafor altin
musterilerle isletmeyle hig ilgisi
olmayanlar birbirinden ayirir.

Trend 13 | Zenginlerin Eskiden  zengin  olanlarin
Bizden Farki Yok | hayatlan birbirlerine
benzemekte ve hayatlarni
icerik olarak ayni sekillerde
yasamaktaydilar. Ancak bu
durum degismistir ve zengin
olmak zor iken kolaylasmis ve
zenginlik icin blylk sermaye
birikimi  yerini  kalabaliklar
etkilemeye birakmistir.

Trend 14 | Yeni Kapi | Yeni pazarlama artik internet
Kollayicilar, Kapi | sayesinde bulasici fikrilerin
Kollayicilarin birbirini hizla etkiledigi ve yol
Olmamasi aldirdigi bir evreye girmigtir. Bu

evrede herkes birbirini hem
etkilemekte hem de

etkilenmektedir.

Kitabin  UGglncl bdliminde ise ikinci boélimde
degerlendirilen 14 trend bir araya getirilip bir butin icerisinde
okundugunda ortaya c¢lkan en énemli unsurun pazarlamanin
yeni mikro medya tarafindan yonlendirildigi ortaya c¢ikar. Bu
yonlendirme aslinda igerisini-disarisini ve bizimkini-herkesinkini
ortaya koyan, paylasan uretken kilarak hizlandiran gugtr.

Kitabin drnek olay incelemeleri kismi ise sertven
boyunca anlatilanlarin uygulamalarnin sergilendigi dolayisiyla
teorinin pratiklestigi ve daha yapici hale geldigi bir bolimdur.
Ornek olay incelemeleriyle bircok igletme incelenmekte ve
pratiklesme saglanmaktadir.
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4. Kitabin Kurgusunun Degerlendirmesi ve Temel
Vurgusunun Ortaya Cikariimasi:

Kitabin kurgusu “kéfte” ve “krem santi” metaforuyla
yapilandirimaktadir. “Kéfte metaforuyla” zaten var olan ve hep
Uretilen/satilan Grinler ve hizmetler animsatiimakta, ancak
sadece kofte Uretmenin yeterli olmadigi ayni zamanda pazarin
yenisi olarak “krem santiye” de gerek oldugu tanitiimaktadir.
Bdylelikle bilindik pazarlama ya da eski pazarlama yerini yeni
pazarlamaya birakmaktadir. Bu yeni pazarlamada
beklenilmeyen karisim ve birliktelik olugsmus olmaktadir.

Yeni pazarlama olarak nitelenen “kofte Ustl krem
santi”, her turden etkilesim faaliyetlerini; Grlnd, hizmeti ya da
herhangi bir yan etkiyi bir pazarlama iletisim ve basar unsuru
olarak kabul eder. Dolayisiyla bu kabulligu saglarken herhangi
bir Griin ya da hizmet icin ilgi yeterli degilse; ilginin artmasi igin
benzer ilgi alanina sahip olan kisileri bir araya getirir.

Kitabin temel vurgusu ya da sonucu ise her drgutin
pazarlama modellerini kendisinin kesfetmesi gerektigi ve kesfin
pazarlama modelini destekleyecek bir érgtlitsel modelle daha da
etkinlesecegidir. Dolayisiyla yeni pazarlama bir organizasyon
degil ancak bir akimdir ve bu akim “gruplar araciigiyla yayilan
fikirler, bireylere iletilen fikirlerden ¢ok daha gugludur” sloganiyla
kendini gigld, kalici ve basarili kilmaktadir.

5. Kitap Odaginda Girisimcilere Yénelik Oneri
Temast:

Kitabin girisimcilere yonelik en énemli 6nerisi “farkhlik”
temasiyla butunlegsmektedir. Farkliik girisimcilerin en 6nemli
Ozelligi ve kaybedilmemesi gereken yeni pazarlama igerigidir.
Dolayisiyla kitap serliveni boyunca ortaya konan yeni
pazarlama trendlerinin battinlesmis hali farkhliktir. Farklilik, kofte
Ustline krem santi disincesi inga etmektir ki bu dlslince
bilindik pazarlama uygulamalarindan ya da bilindik girisimci
Ozelliklerinden ayngmaktadir.

Kitabin érnek olay incelemelerinde de surekli olarak
isletmelerin yeni pazarlama trendleriyle hareket etmelerinin
goOstergesi olarak farkllik islenmistir. Dolayisiyla teorinin
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pratiklestigi ve daha yapici hale geldigi girisimcilere ydnelik
Oneri temasi farklilik sergilenmis olmaktadir.
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