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1.GiRIS

Yirminci ylzyilin sonlarina dogru ortaya cikan kiresellesme olgusu; ekonomik, sosyal,
kiltirel, siyasal olmak Gzere bir¢ok alanda diinyayi etkisi altina almistir. Ginlimuzde kiresel
rekabet ortaminda isletmeler, siirekli degisen ve gelisen pazar kosullarinda rekabet
edebilmek ve miusteri beklentilerini karsilayabilmek igin degisimlere uyum saglamak
zorundadirlar.

Yenilik, ilk anda teknoloji ve Uriln gelistirmeyle akla gelse de pazarlama da yeniligin
onemli bilesenlerinden biri oldu. Pazarlamada yenilik, yeni tasarimlarin ve pazarlama
yontemlerinin gelistirilmesi, pazarlamaya yeni ve farkh bir yon verilmesi seklinde gerceklesti.
Firmalar daha fazla musteri c¢ekebilmek icin Urin, hizmet, fiyat, dagitim kanallari ve
0zendirme yontemleri Uzerinde farkl, degisik ve yeni pazarlama yontemlerini gelistirilip
kullanmak Uzerine odaklandi. Clinkli, bu onlara sektorlerinde ciddi bir fiyat avantaji, karlilik

ve rekabet glicl kazandiracakti.

2.PAZARLAMADA YENi TRENDLER

2.1.Etkinlik Pazarlamasi

Etkinlik pazarlamasi (Event Marketing), en disik maliyetle, en etkin tanitim sonucunu
verecek organizasyonlarin planlanmasi ve gergeklestirilmesidir.

Spor etkinliklerinden mizik konserlerine, fuarlardan festivallere gesitli etkinliklerin
desteklenmesine ‘olay’ ‘organizasyon’ ‘etkinlik’ sponsorlugu adi verilmektedir. Sponsorlukla
imaj yaratmak ve gelistirmek 6n plana c¢ikan amaglardandir. Ozellikle desteklenen olayin
sahip oldugu imajin, marka imajina transferi, isletmeler igin ¢ok 6nemlidir. Desteklenecek
olayin tiirli, olay imajini sekillendirmede biiylk bir rol oynamaktadir . Etkinlige sponsor olan
firma pazarlama aktiviteleri icinde bu faaliyeti entegre uygularsa etkinlik pazarlama (Event
Marketing) olarak tanimlanmaktadir. Yani etkinlik pazarlamasi etkinlik sponsorlugunun
genisletilmis halidir.

Tirkiye’de etkinlik pazarlamasina 6nem veren firmalardan Mey icki, Coca-Cola, Turkcell
ve Efes Pilsen kurduklari ekiplerle etkinlikleri yoneten firmalar arasindadir. Mey icki
pazarlama faaliyetleri icinde etkinliklere % 8-9 pay ayirirken, Coca-Cola Rock’'n Coke miuzik
festivali ile mlzik ve futbol odakl etkinlikleri yonetmektedir. Yine Efes Pilsen Blues Festivali,
One Love Festival, Efes Pilsen Cup, Efes Pilsen World Cup gibi organizasyonlarla etkinlik
pazarlamasini etkili kullanan firmalar arasindadir. Turkcell ise yilda 20 biiyik olgekli, 100 orta
ve kiiciik dlcekli etkinlik yapmakta ve genclere gnctrkcell, profesyonellere yénelik de istcell ile

bu organizasyonlari gergeklestirmektedir.
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2.2.Gerilla Pazarlama
Gerilla pazarlamasi 6zellikle KOBI niteligindeki isletmelerin kiiclik, periyodik ve sasirtici
hamlelerle, rakiplerinden farklilasmasina dayanan, hizli hareket kabiliyeti gerektiren ve
yaraticilik ile hayal giiciinden genis olciide yararlanan bir pazarlama tiridir. isletmeler
gerilla pazarlamasi ¢cabalari araciligiyla olabildigince dinamik, tiiketici ihtiyaclarina duyarl ve
degisikliklere kolaylikla adapte olabilen bir pazarlama yonetimi olusturmayi hedeflemektedir.
lyi bir gerilla pazarlama plani yiiksek satislar icin énemli bir baslangic noktasidir.
isletmeyle ilgili olarak bir gerilla pazarlama plani hazirlandiginda; isletmenin amaglari, gliglu
ve zayif yonleri, hedef kitlenin mevcut ve olasi ihtiyaclari ile hali hazirda ylikselen trendler
dogrultusunda bu planin yeniden gézden gecirilmesi gerekir. Bu uygulama isletmenin ve
UrlGnlerinin piyasada dogru olarak konumlandirilabilmesi igin 6énemli ipuglari verecektir.
Gerilla pazarlamasi slreci ve bu siirecin her bir asamasinda yapilmasi gereken faaliyetleri
asagidaki gibi siralayabiliriz
e Genis bir bilgi tabani olusturmak
e Swot analizi yapmak
e Swot analizi sonucu elde edilen verilerle uygun pazarlama silahinin segimi:
e Pazarlama takviminin hazirlanmasi
e Karsi ataklara gegmek
Turkiye’de araba kiralama sirketinin hayata gecirdigi ilging bir uygulamayla ilgilidir.
“Carpuzz” istanbul’da faaliyet gosteren cok sayida “ Rent a Car” tarzi hizmet veren
isletmelerden birisidir. Bu isletmeyi digerlerinden ayiran en blylik o6zelligi, sundugu
hizmetlerin ucuzlugu ve is yapma anlayisindaki farklihktir. Sirket hayata gecirdigi bu
uygulama sayesinde glinliglu 8-39 TL arasi degisen fiyatlarla araba kiralamayr mimkin hale
getirmistir. isletmenin bu kadar uygun fiyata araba kiralamasini miimkiin kilan ise; arabalarin
tizerine alinan reklamlarla ilgilidir. ilgili kiralama sirket arabalarin (izerine cesitli firmalardan
reklam almak suretiyle hem arabayi kiralayan tliketiciden hem de arabaya reklam veren
isletmeden kazan¢ elde etmektedir. Boylece tiketici otomobili ¢ok disik bir bedelle
kiralarken reklam veren isletmenin reklami da farkli cografik bolgelerde kendini gosterme
firsati elde etmektedir. Ayrica bu isletme reklam verenlerine global positioning system (GPS)
yardimiyla reklamlarinin nerelerde dolastigini gosterebilmektedir. Reklam mecrasina son
derece etkin bir seffaflik kazandiran bu uygulama araclarin daimi sekilde trafikte oldugunu
izlenebilir hale getirmekte bununla da yetinmeyip reklam verenlerin bu isletmenin veri
tabanina giris yapmasini saglayarak, reklam verdigi araclarin kimler tarafindan kullanildigini

gorebilmesini saglamaktadir
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2.3.iliski Pazarlamasi

ilk iliski pazarlamasi kavrami 1983 yilinda Berry tarafindan ortaya atilmistir. iliski
pazarlamasini kavramsal olarak ilk belirten Berry’nin tanimina goére; “iliski pazarlamasi,
mdusteri iliskilerini cazibeli hale getirmek, strdirmek ve gelistirmektir”. Gronroos ve
Gummesson gibi Avrupal arastirmacilar iliski pazarlamasi tanimini gelistiren énemli kisiler
olmuslardir. Gronroos iliski pazarlamasinin hedefini su sekilde tanimlamistir ; “iligki
pazarlamasi misteri ile iliskileri belirlemek, kurmak, siirdiirmek ve arttirmaktir. iligki
pazarlamasinda gecerli olan, firma icerisindeki biitiin bélimlerin uyum icerisinde ¢calismasi ve
bu sayede firmaya karlilik getirmesidir. iliski pazarlamasinin stirdirilmesi icin satici ve alici
arasindaki karsilikli s6zlerin tutulmasi ve ortak miibadelenin tam olarak yapilmasi
gerektiginden bahsetmistir.

iliski pazarlamasinin her hangi bir pazardaki gelisimi ve uygulanmasi esnasinda belli
sorunlar ile karsilasilmaktadir. Bu sorunlarin basinda hedeflenen pazarin kiltlrel yapisi
gelmektedir. Pazarin kiiltiirel yapisi iliski pazarlamasinin sinirlarini belirlemektedir. Ozellikle
iliski pazarlamasi uygulayan global firmalarda farkh kiltirler firmalar igin sorun
yaratmaktadir. Ornek vermek gerekirse; batili toplumlarda bireyselcilik ve hazcilik kiiltiirii 6n
plandadir. Bu toplum yapisinin yasam prensibi “senden ne alirsan karsiliginda sana da yalniz
o kadarini veririm.” seklindedir. Bu disiincedeki bir toplum yapisinda ki bir pazarda uzun
iliskiler kurulmasi oldukca zordur. Bati toplumundaki bu tip bireysel yaklassim o Pazar
yapisinda iliski pazarlamasinin gelisimini sinirlamaktadir.

iliski pazarlamasinin amaclari sunlardir ;

e Birbirleriyle uzun donemli iliskide bulunan firmalarin en 6nemli amaclarindan
birincisi, faaliyet gosterdikleri sektérdeki gelismeleri kontrol etmektir.

e Alici ile saticinin birbirleriyle uzun sureli iliskiler kurmalarinin bir amaci da; yeni
pazarlar, mallar/hizmetler, teknolojik gelismeler ve o6rgitsel slrecler hakkinda
birbirlerinden yeni bilgiler 6grenmektir.

o Alici ile saticl dagitim kanalindaki islem maliyetlerini azaltmak ve verimliliklerini
artirmak icin uzun sreli isbirligi yaparlar.

e Alci ile satici arasindaki uzun sireli iliskilerin bir diger amaci da pazardaki kontrol
edilebilen degiskenleri kontrol edebilmek, bu degiskenlerde olabilecek
degisiklikleri tahmin etmek, pazardaki belirsizlikleri en aza indirgemek amaciyla
gerceklestirilir.

Ulkemizdeki kiltiirel yapi iliski pazarlamasinin gelisimine mdsaittir. iliski pazarlamasi
kavraminin literatlirdeki dogusundan once Ulkemizde O6zellikle mahalle esnafinin glnlik

satislarinda  mdugsterilerine  sundugu pazarlamaya yakin bir benzerlik gosterdigi
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gozlenmektedir.

2.4.Veritabanh Pazarlama

Etkin miusteri kitlesi icin isletmelerde bilginin degerinin artmasi ve mdusteri odakli
pazarlama anlayisinin gelismesiyle sirketler iliskide bulunduklari musteriler hakkinda bilgi
toplamak, depolamak ve bu bilgileri yararl bir sekilde kullanmak yo6niinde sistematik
¢alismalara yonelmislerdir. Bu yonelisle veri tabanli pazarlama kavrami ortaya ¢ikmistir. Bu,
pazarlama iletisim kaynaklarini kullanarak, firmanin hedef kitlesinin gelismesine yardim
eden, onlarin taleplerini karsilayan, mugterilerle ilgili her turli bilgiyi elektronik ortamlarda
saklayan yeni pazarlama yaklasimidir.

Veri tabanli pazarlama; misterilerin demografik, sosyal, ekonomik vb. verileriyle, satin
alma davranislarina yonelik verilerin, bilgi teknolojileri araciligi ile takibi, izlenmesi ve analiz
edilmesi sonucunda gelistirilen pazarlama cabalaridir . Veri tabanli pazarlamayi hayata
gecirmek icin, verilerin, enformasyona ve bir sonraki asamada da yararli bilgiye
donustiridlmesi gerekmektedir. Boylelikle, potansiyel musterileri tanimlayan veriler stratejik
olarak degerlendirilerek, misteri tatminini saglamaya ve onlari mevcut misteri asamasina
ulastirmaya yardim eder.

2.5.Etkilesimli Pazarlama

Bir isletmenin gelismesinde ve isletmenin pazarlama aktivitelerinde musterilerle,
Ureticilerle, aracilarla ve diger alt yapisal ortaklarla pazar sartlarindan dolay! bitlinlesmek
istemesi iliski pazarlamasinin uygulanmasi geregini dogurmaktadir. isletme kendi musterileri
ile yakinlasmak icin uyguladigi iliskisel yaklasgim teknolojinin destegi ile etkilesimli
pazarlamayi ortaya c¢ikarmaktadir. Etkilesimli pazarlama, iliski pazarlama kavrami iginde
bulunan bir pazarlama stratejisidir. Msteri ile isletme arasinda karsilikli diyalog ile olusan
etkilesim bu pazarlama stratejisinin mantigini olusturmaktadir.

Etkilesimli pazarlamanin temel unsuru, musterilerin nasil farkhliklar gésterdigini anlamayi
ve bu farkliliklarin her bir misteriye gore isletmenin nasil davranmasi gerektigi konusunda
bir strateji olusturmasini icermektedir. Etkilesimli pazarlama miusteri sadakatini, her
musteriyle tek tek iliski kurarak gerceklestirir. Misteri sadakati, misterinin daha fazla siklkla
satin almasi, yasam boyu degerini artirmasi ve maliyetleri denetim altina alma konularina

O0zen gostermesi nedeniyle 6nemli bir uygulamadi
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2.6.Ag Pazarlamasi

Network (ag) pazarlamasi sadece firmanin misterilere Internet lzerinden ulasmasi degil
ayrica firma iginde ¢alisanlarla, magazalarla ve aracilarla surekli iletisim halinde bulunmasidir.
Yani isletme sadece dis misteriler ile etkilesim iceresinde degil ayrica i¢ musterilerle de
etkilesim icerisinde olmaktadir. Network pazarlamasi sayesinde her tirli bilgi alis verisi hem
sirket icerisinde hem de sirket disindaki musterilerle hizli bir sekilde almaktadir. Teknolojinin
gelismesi ile bu hizli bilgi ahs verisi sadece yazih degil sesli ve gorintili olmaktadir.
Gunlmuzde sesli ve goruntill bilgi alis verisinde kullanilan haberlesme araclari; Internet
ortaminda sesli gorismeler (Interactive Voice Response-IVR), Elektronik Bilgi Degisimi
(Electronic Data Interchange-EDI) gibi glinimtzde kullanilan hizh iletisim araglaridir. Firma
sadece miusterilerle degil diger is ortaklari ile de haberlesme halinde olmaktadir. Bunlar;
yatirimcilar, tedarikgi firmalar, aracilar ve ureticilerdir.

Network (ag) pazarlamasinin gelisimi, teknolojinin gelisimi ile ayni paraleldedir. Musteri
ile firma arasinda etkilesimin yogun yasandigi network (ag) ortami gelisimini stirdirdikce
iliski pazarlamasindaki 6Gnemi artmaya devam edecektir.

2.7.Viral Pazarlama

Internet lzerinde agizdan agza iletisimi baslatma girisimi pazarlama literatlriine “viral
pazarlama” kavrami olarak girmistir. Viral pazarlamaya esdeger olarak viriitik pazarlama,
virlsle pazarlama, vizilti pazarlamasi ve bulasici pazarlama gibi terimlerin kullanildigini
gormek miamkindur. Viral pazarlama, Grin tanitimi ve dagitimi igin tlketici iletisim aglarini
kullanarak firma faaliyetlerinin ylrGtilmesinde kullanilir. Viral pazarlama, internette
mesajlarin dolasmasiyla ortaya ¢cikmistir. E-ticaret, gruplar, topluluklar ve mesaj; firmalarin
tutundurma faaliyetlerini gelistirmek icin kullandiklari araglardir .

Agizdan agza iletisim teknikleri Internet pazarlamasinda da onemlidir. Tuketiciler
genellikle arkadaslarindan gelen bir elektronik posta mesajini en givenilir kaynak olarak
gormektedir.

Bir arastirmaci olan Draper Fisher Jurvetson, 1997 yilinda biyolojik virtsiin yayilmasina
benzer bir sekilde elektronik ortamda mesajin yayilmasi arasindaki benzerlige dikkat cekerek
“viral pazarlama” terimini kullanmistir . Jurvetson bu hizli yayilimdan faydalanmak amaciyla
yeni bir Grindn tanitimi icin web sitesinde elektronik posta baglantisi kurmus ve sifir
aboneden 12 milyon Hotmail abonesine ulasmistir . Hotmail, tiklanabilir bir web tabanh e-
postayl satis tutundurma araci olarak kullanmistir. Hotmail kullanicisina gonderilen her
mesaja ilistirilen tiklanabilir digme sayesinde viral pazarlama olgusu ortaya cikmistir.
Hotmail’in viral pazarlamayi kullanma basarisi, triinlin arkadas grubunca desteklenmesi veya

arkadas kaynagindan gelmesine dayanir. Diger bir deyisle, sistemin UstinlUgli mesajin

Etiid-Aragtirma Servisi 5



) PAZARLAMADA YENi TRENDLER

T, Mehmet Enes ince

KONYA CHAMBER OF COMMERCE

yayithmini saglayanlarin firma gorevlileri degil tliketici grubunun olmasidir. Bu noktadan
hareketle Griint kullanan her misteri basit sekilde gonilli satis elemani gérinimi kazanir.
Bu da viral pazarlama stratejisinin Ussel olarak bir yayilma gosterdigini ortaya ¢ikarmistir . Bu
mantiktan hareketle viral pazarlama, etkili ve tesvik edici mesajlarla tssel artis potansiyeli
yaratarak, bir pazarlama mesajini baskalarina gondermek icin tesvik etme stratejisidir. Temel
olarak Internet Uzerinden viral pazarlama agizdan agza pazarlamanin teknolojik boyutunu
ifade eder.

2.8.Fisilti Gazetesi

Haberleri gazete, televizyon, internet gibi yaygin medya kanallarindan almaya alismis
olan glinimuz insanlar igin, birbirine uymayan haberlerin hakim oldugu ve haber
kaynaklarinin hicbirinin digerinden daha glivenilir olmadigi durumlarda bir belirsizlik s6z
konusudur . Nitekim bilgi eksikliginin oldugu durumlarda fisilti gazetesi islemeye baslar. ve
muphemligin yarattigi anlam bosluklari birbiriyle ilgisi olmayan imgeler ve cagrisimlarla
doldurulmaya calisilir. Bu yoniyle soylentiler, dogrulugu kanitlanmamis ancak bulaniklik
icinde parlak halde duran, ¢ogunlukla sifahen yayilan bilgilerdir. “Her soylentide bir gergeklik
payr vardir” gorusiinden hareketle insanlar bildikleri ve inandiklari konulara iliskin
soylentilerin icinde dogruluk payr oldugunu duslnurler. Bdylece bireyler tarafindan
hissedilen gerilimin, siphenin, korkunun ve kuskunun nedenleri bir 6lglide agiklanmis ve
gerilim hafifletilmis olur.

Soéylenti tlriindeki pazarlama c¢abalarinin misterilerin alim egilimleri Gzerinde glcll
etkiler yarattigi ve her gecen giin daha fazla kullaniminin s6z konusu oldugu goriilmektedir.
Bu pazarlama trendin de soylentilerle bir mal veya hizmetin ilgi ve kabul gérme egilimi
arttirilarak pazarlama ortami yaratilmasi amaglanmaktadir.

insanlar herhangi bir konuda karar verirken fikirlerini &énemsedikleri kisilerin yasadig
tecrlibeleri ve onlarin tavsiyelerini dikkate alirlar. Satin alma fikrinin olusmasinda glivenilen
kisilerin olumlu deneyimleri ve alinmasi dislintlen Urine karsi tepkisi satin alma eyleminin
gerceklesmesinde 6nemli rol oynar. Begenilen bir Urlinlin insanlar arasinda konusuluyor
olmasi ve memnun kalinan ozelliklerin Grind tavsiye etmekle diger potansiyel misterilere
ulastirilmasi hem maliyeti disik hem de cok etkili bir pazarlama sekli olarak ortaya
¢itkmaktadir.

2.9.Deneyim Pazarlamasi

Bir mal ya da hizmeti kullanan tiiketiciler, o mal ya da hizmetten daha (st diizeyde fayda
saglamak icin, onda ne gibi 6zellik ve islevlerin bulunasi gerektigini deneyimlerine dayanarak
treticiden daha iyi bilebilirler. isletmenin, tiiketicilerin deneyimlerinden yararlanarak mal ve

hizmetlerini gelistirmesine deneyim pazarlama denir.
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Deneyim pazarlamasini iki yonli anlamak gereklidir. Bunlardan birincisi Grinin satisa
sunuldugu yer ve orada sergilenen hizmetle ilgilidir. Rahat, genis, isiklandirilmasi ve
dekorasyonu hedeflenen tiiketici kesiminin beklentileri dikkate alinarak iyi yapilmis bir satis
ortami ile burada ona sunulan giler yizli hizmet isin birinci adimidir. Cesitli is yerlerinde son
zamanlarda sikga muhatap oldugumuz “Burada Uriin degil sevgi satiyoruz” , “ bizim igin
kalbinizi kazanmak, para kazanmaktan oénemlidir” sloganlari bu vyeni anlayisin
gostergeleridir.

Deneyim pazarlamasinin ikinci ayagi olan uriine yonelik deneyim yaratma, konunun daha
karmasik bir yoniini olusturmaktadir. Uriinii satarken riinle yasanacak duygusal iliskiyi,
Urlinle ulasilabilecek yeni yasam bicimini ve statlyl olusturmayr ve Urinin tekrar
animsanmasini saglamayi gerektiren bu ayakta basarili olabilmek icin 6nce her tirli negatif
unsurdan arinmis, olumlu ve sirprizler iceren bir deneyim temasi olusturmak gereklidir.

2.10.Nis Pazarlama

Nis Pazarlama goreceli olarak benzer niteliklerde mal veya hizmetlere gereksinim duyan,
bir ya da daha cok benzer 6zelligi paylasan, kiicik bir tiiketici kitlesinin isteklerini daha iyi
karsilamak amaciyla gelistirilen pazarlama faaliyetlerine denilmektedir.

Diger bir tanima gore ise nis pazarlamada isletme, ilgilendigi pazari giderek daha kiglk
pazar bolimlerine ayirarak, bosluklarin oldugu bélimleri belirlemekte ve bu bosluklari yeni
Urin ve hizmetlerle doldurmaktadir. Ginimizde tiketicilerin istek, ihtiya¢ ve beklentileri
slirekli olarak degisim gostermektedir. Teknolojinin de gelisimiyle bu beklentiler hiz
kazanmaktadir. isletmelerin stratejik davranarak, rakiplerden énce bu istek ve ihtiyaglari
karsilamalari sektdrde ayakta kalabilmeleri agisindan biyiik énem tasimaktadir. iste nis
pazarlama ile isletmeler; belirli bir pazar, musteri, Grin veya pazarlama karmasinda
uzmanlasarak, ihtiyacglari tam olarak karsilanamamis olan kiiglk tliketici gruplarinin istek ve
ihtiyacglarini karsilayarak, karhliklarini arttirma firsati elde etmektedirler.

Nis pazarlamada basarili olabilmek icin, ideal bir nisin (pazarin) su 6zelliklere sahip olmasi
gerektigi belirtiimektedir;

e Kar elde edebilmek icin, nis pazar yeterli blyuklikte ve satin alma gliclinde
olmalidir.

e Nis pazarin gelisme potansiyeli olmalidir.

e Rakiplerin cok fazla 6nemsemeye deger bulmadiklari pazarlar olmalidir.

e isletme, nis pazari iyi bir sekilde isletmek icin, gereken kaynak ve beceriye sahip
olmalidir.

e Saglanan miusteri sadakati ile rakiplerin bu pazarlara girmesinde engel

olusturulmalidir.
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e Belirlenen nis pazardaki musteriler ulasilabilir olmali ve halihazirda nis pazar baska
bir isletme tarafindan kesfedilmemis, kapilmamis olmahdir.

3.SONUGC

Bir ticari firmanin en oOnemli hedefi pazarda rekabet gilcini ve UstunlGgind
koruyabilmesidir. Gegmis yillarda firmalar sirayla tUretim, maliyet, kalite ve hiz GstUnlUGgu ile
rekabet ettiler. Gliniimizde ise bu faktorler rekabet igin yeterli degildir. Bunun baslica sebebi
de teknolojik ve sosyolojik gelismelerin tiiketici aliskanliklarinda ve beklentilerinde yarattig
farkhliktir. Hizla artan rekabet ortaminda tiketiciler siradanhktan uzak, estetik, her zaman
arti bir deger sunan ve gorsel 6zellikleri ile de 6n plana gikan yeni donanimlara ilgi duymakta
ve en Onemlisi istek ve arzularinda da ani ve hizli degisimler olmaktadir.

Tuketicinin ayni zamanda birer Uretici oldugu c¢agimizda, pazarlamacilarin tek yonla
pazarlama iletisiminin Otesinde seyler distiinmesi gerekmektedir. Zira eger tiketici artik
sadece tlketici degil, ayni zamanda Uretici, fikir beyan edici, grup Uyesi vs. ise, o zaman
onlarla etkilesim icinde olmak asil hedef olmalidir. Bugiiniin tiketicileri siradan, kisiliksiz ve
sikict Grdnleri almak istememektedir. Bu sekilde Griin ve hizmet satanlar pazarda sirekli kan
kaybetmektedir. Eger firmalar, satilan Urlin veya hizmetin igine rekabetgiligin yani sira
deneyim, eglence ve sira disilik unsurlarini koymazsa, 6ne ¢ikma sanslari kalmamaktadir. Bir
Urlin ve hizmetin satin alinmasindan 6¢deme yapilmasina, paketlenmesinden kullanimina,
servisinden bakimina kadar musteriye unutamayacagi, farkl, sira disi ve ¢ok olumlu bir
deneyim yasatabilen firma, daha karli ve daha hizl biylyen bir sirket haline gelir
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