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OZET

Bu makalenin amaci, teknolojinin hizla ilerlemesiyle birlikte yeni nesil pazarlama tiirii olan webinar pazarlama {izerine yapilacak
olan ¢aligmalara genis bir bakis agis1 sunabilmektir. Dijitallesme siireci ile birlikte dijital platformlarin giinliik hayatimizin artik
vazgegilmez birer unsuru olduklar1 goriilmektedir. Rekabetin her gegen giin daha da yogunlastif1 giinlimiizde, dijital doniistime
pazarlamacilar tarafinda biiyiik 6nem verilmektedir. Covid-19 pandemisinin tiim diinyada yasattig1 biiylik buhran beraberinde
insanlarin ve firmalarin dijital doniisiim siireglerini biiyiikk 6lgiide hizlandirdigi goriilmiistiir. Yasanan pandemi sebebiyle
tiiketicilerin hedonik tiiketimden varolugsal tiiketime yoneldikleri ve satin alma davranislarint degistirerek dijital ortamlara hizla
tasidiklar1 goriilmistiir. Tiiketicilerin gosterdikleri bu hizli degisim neticesinde firmalar {iriin ve ya hizmetlerini dijital ortamlara
tagtyarak Influencer olarak bilinen insanlarin sosyal medya hesaplarindan gergeklestirdikleri tanitimlar daha biiyilk 6nem
kazanmistir. Firmalarin bu sebep ile hedef kitle ile hizli ve etkili bir iletisim kurabilmek i¢in interaktif goriismeler gerceklestirmek
adina webinarlar diizenleyerek tiiketiciye ulastiklar1 goriilmektedir. Hedef kitle ile iletisim kurulmasinda hizl ve etkilesimi gliglii
olan webinarlar, isletmelerin tiiketicilere iiriin ve hizmetleri hakkinda anlik bilgi ve belge paylasimi olanagi saglamakta ayrica hizli
geri bildirim aldig1 goriilmektedir. Dijitallesme ile birlikte rekabet edilebilirligin kolaylastig1 giiniimiizde, webinar pazarlama
isletmeler, tiiketiciler arasinda dogrudan bir koprii gérevi Ustlendigi goriilmektedir. Yapilan bu ¢alismada webinar hakkinda bilgi
verildikten sonra dijital doniisiimiin pazarlama iizerine etkisi tartisilip, dijital pazarlama ve webinar pazarlama uygulamasinin
isletme pazarlama stratejileri ilizerine nasil olumlu bir etki sagyacagi ortaya ¢ikartilacaktir. Calismanin kapsami webinar
pazarlamasinin salgmn etkisinde kalan isletmelerde pazarlama uygulamasi olarak uygulanabilecegini isletmelere ve tiiketicilere
aktarabilmektir. Ayrica bu ¢alisma ile yeni nesil bir pazarlama tiirii olarak ortaya ¢ikan webinar pazarlama hakkindaki oneriler;
ilgili akademik alana, isletmelere, markalara ve tiiketicilere 6nemli boyutlarada katk: saglayacaktir.

Anahtar Kelimeler: Pazarlama, Webinar Pazarlamasi, Dijital Doniisiim, Dijital Pazarlama, Teknoloji, Tiiketici.

ABSTRACT

The aim of this article is to provide a broad perspective on the studies to be done on webinar marketing, which is a new generation
marketing type with the rapid advancement of technology. With the digitalization process, it is seen that digital platforms are
indispensable elements of our daily life. In today's world where competition is getting more and more intense, digital
transformation is given great importance by marketers. It has also been observed that people and companies have greatly
accelerated their digital transformation processes, along with the great depression of the Covid-19 pandemic all over the world.
Due to the pandemic, it has been observed that consumers are turning from hedonic consumption to existential consumption and
rapidly moving their purchasing behavior to digital environments. As a result of this rapid change of consumers, companies have
moved their products or services to digital media, and the promotions made by people known as Influencers from their social media
accounts have gained more importance. For this reason, it is seen that companies reach the consumer by organizing webinars to
conduct interactive interviews in order to establish a fast and effective communication with the target audience. Webinars, which
are cost-effective, fast and strong in interaction with the target audience without time and place limits, provide instant information
and document sharing about products and services to businesses and also receive quick feedback. Today, when competitiveness
becomes easier with digitalization, webinar marketing acts as a direct bridge between businesses and consumers. In this study, after
giving information about webinar, the effect of digital transformation on marketing will be discussed and how digital marketing
and webinar marketing application will have a positive effect on business marketing strategies will be revealed. The scope of the
study is to transfer to businesses and consumers that webinar marketing can be applied as a marketing application in businesses
affected by the epidemic. Moreover, the suggestions about webinar marketing, which emerged as a new generation marketing type
with this study, will significantly contribute to the relevant academic field, businesses, brands and consumers.

Key Words: Marketing, Webinar Marketing, Digital Transformation, Digital Marketing, Technology, Consumer.
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1. GIRIS
Teknoloji, bireylerin yasamlarinin her aninda vazgegemeyecekleri bir unsur haline gelmistir.
Sosyallesmenin gerekliliklerinin teknoloji ile saglayan bir¢ok insan, islerini, aligverislerini ve bir¢ok bilgi
ihtiyaglarini internet saglayicilar ile gerceklestirmektedir. Modern dénemden post modern déneme geciste
firmalara yeni ve giiclii firsatlar ortaya cikardigi goriilmektedir. Bu geciste firmalar bilgiyi kullanarak,

isleyen ve mevcut teknolojilerini, ¢alisma modellerini, siireglerini yenilemeye calisarak dijital doniistim
siirecine adapte olmaya caligsmaktadirlar.

Dijital doniisiimde organizasyonlarin teknolojiyi, insan kaynagini ve is siireclerini en verimli sekilde nasil
birbirine entegre edebilecegini bilmesi gerekmektedir. Isletmelerin dijital déniisiim siirecinde daha esnek
modeller gelistirmeye calistigi glinlimiiz ortaminda, Dijital inovasyon ve doniigiim siirecini de iyi takip
etmeleri gerekmektedir. Ciinkii firmalar tiiketiciler ve kilit paydaslar ile etkilesime ge¢mek icin dijital
kanallar1 kullanmaktalar.

Dijital doniisiim siireci ile birlikte teknolojinin ilerleme siireci hizlanmais, firmalar yeni pazar imkanlari elde
etmis ve uluslararasi alanda rekabet kosullarini1 yakalamakta avantaj saglamislardir. Bu sebep ile firmalar
tilketicilerle yiiz yiize iletisim kurarak ve onlara ulagsmak disinda internet kullanicilarina yonelik ¢alismalar
yapmakta ve markaya dijital doniisim gergeklestirerek pazarlama faaliyetlerini yerine getirdikleri
goriilmektedir.

Bir isletmenin dijitallesmesi ile isletmenin sahip oldugu biitiin bilgi ve birikimin dijital ortama gecirilmesi
bu yeni diinyada yeni imkanlar ve yeni problemlerle yonetilebilmesini saglayabilecegi bir gergektir.
Dijitallesme siireci tiiketiciye yonelik pazarlama kavramlarina da yenililerinin eklenmesine neden olmustur.
Dijitallesme, akill1 telefon, gazete, televizyon gibi gorsel ve yazili kitle iletisim araglar1 kullanilarak yapilan
pazarlama faaliyetlerine internetin eklenmesiyle olusan yeni platformlarin pazarlama araci olarak
kullanilmasini saglamaktadir.

Covid-19 doneminde iilkelerin aldigi kisitlama tedbirleri neticesinde firmalarin, tiikketiciye ulasmak igin
yaptiklar1 ¢alismalar ve bu calismalarin basinda dijital pazarlama gelmekte olup, tiiketici ile iletisime
gecmek icgin cesitli yollara bagvuruldugu goriilmektedir. Isletmeler tiiketiciye ulasmak adina webinarlar
diizenlenmekte ve etkin webinarlar ile markalarini, iirlin ya da hizmetleri hakkinda bilgileri web seminerleri
araciligi ile vermeye baslamislardir. Isletmeler bu sayede hedef kitlesi ile giiclii iliskiler saglayabilmekte,
marka, lirlin ve hizmet baglilig1 ger¢eklestirmektedirler. Bu makalede web seminerinin pazarlama alaninda
ve pazarlamacilar tarafindan uygulanmasinin tespiti ile birlikte webinar hakkinda agiklama yapilarak, dijital
doniigiimiin pazarlama iizerine etkisi, dijital pazarlama ve webinar pazarlama konular1 kavramsal olarak
incelenmistir. Ayrica bu ¢alisma ile yeni nesil bir pazarlama tiirii olarak ortaya ¢ikan webinar pazarlamanin
alanda heniiz yeterli sayida ¢aligma olmamasi sebebiyle gelecekte yapilacak olan galismalara kaynak
saglamasi agisindan 6nem tagimaktadir.

2. WEBINAR (ONLINE SEMINER) NEDIiR?

Webinar, ismini ingilizce "ag" anlammna gelen "web" ve '"seminer" anlamini tagiyan “seminar”
kelimelerinin birlesiminden alan webinar, igerisinde ¢esitli sunumlari, video gosterilerini, kisa filmleri ve
mesafelerin 6nemi olmaksizin farkli yerlerdeki bireylerin aym1 anda goriintiili olarak katilim
saglayabildikleri seminer ya da canli konferanslar olarak tanimlanabilmektedir. Webinarlar yani ¢evrimici
seminerler, katilimcilarin anlik soru sorabilecegi, diger katilimcilar ile goriintiilii yahut sesli bir sekilde
sohbet edebildigi, seminerin ya da konferansin sonunda katilimcilarin webinar konusu hakkinda soru cevap
oturumu yapabildikleri bir platformdur. Diger bir deyisle diinyanin dort bir yanindaki kisileri mekandan
bagimsiz olarak internet saglayicilar aracigi ile bir araya getiren ¢evrimigi bir etkinliktir.

Webinarlar, internet saglayicilar iizerinden anlik bilgi paylasimina, tartisma ve etkilesim saglamaya olanak
vermektedir. Dijital ortamlarda diizenlemesinden kaynakli olarak zaman ve mekan sinir1 bulunmamaktadir.
Belirlenmis bir hedef kitleye ayn1 anda iletisim kurabilmeyi ve paylasim yapabilmeyi dogrudan iletmesi,
geri bildirimleri ise anlik almasi 6zelligi ile iletisimi oldukc¢a giiclendirdigi goriilmektedir. Webinarlar canli
olarak yayinlanabildigi gibi aym1 zamanda canli yaymin kayit altina alinmasi ile birlikte ve ya daha once
hazirlanmig kayitlar da tekrar yayina sunulabildigi goriilmektedir.

Webinarlar yani web seminerleri bir grup ya da kitleye sunum yapmak isteyen her bir marka, isletme,
kurum ve ya kisilerin kullanmast i¢in uygun bir etkinliktir. Webinarlar akademik egitimlerden, kurumsal
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egitimlere, bayi marka toplantilarina ve sektorel bazda firma bulugsmalarina kadar genis bir alanda kolay ve
cok ucuz bir maliyetle kullanilabilmektedir. Bu sebeple webinarlardan en fazla verimi saglayacak alanlarin
basinda pazarlama gelmektedir. Uriin veya hizmetin tanitimi icin diizenlenen cevrimici bir toplantinin
etkilesimi oldukga yiiksek olmasi ve geri doniislerin hizli ve kolay olmaktadir.

Webinarlar i¢in en uygun etkinlikleri su sekilde siralamak miimkiindiir (Growth Marketing, 2020).

Online egitimler

Kurum i¢i egitimler
Calisan etkinligi

Marka / Bayi toplantilart
Basin toplantilar
Yatirimer toplantilart
Calisan toplantilart

Web seminerleri, zaman ve mekadn sinir1 olmadan konferans ve toplantilarimi gergeklestirmelerini
saglamaktadir. Ayrica kisiler bu seminerlere diledikleri her ortamda katilabilmektedirler. Zaman ve mekan
sinirinin olmamasi ise toplantilarin ortaya g¢ikardiklar1 maliyetleri ortadan kaldirmaktadir. Seyahat, ikram,
sinirli sayida katilimei ve fiziksel bir alanin kiralanmasi gibi maliyetler webinarlar sayesinde artik ortadan
kalktig1 goriilmektedir. Marka ve bayilerin diinyanin dort bir yaninda ki ¢caligma ortaklart ile dijital ortamda
bir araya gelmelerini, egitimcilerin ise tek bir seferde daha fazla katilimciya kolaylikla ulagabilmesini
webinarlar miimkiin kilmaktadir. Ayrica diizenlemis oldugunuz webinar ile iiriin ve hizmetin agiklamasini
anlik olarak hedef kitleye aktarabilir, sorulara cevap vererek miisteri iliskilerini dinamik bir yapiya
gevirebilirsiniz.

Webinar diizenlemeniz igin baslica gerekli olanlar ise ele almak istedigini bir konu, iirlin ya da hizmetin
belirlenmesidir. Igeriklerin netlesmesinden sonra ise kullanacagimz siire ve hedef kitleyi konu hakkinda
uygun olarak belirlemek gerekmektedir. Webinar internet saglayicilar lizerinde gerceklestirilen bir etkinlik
olmasi sebebiyle teknik alt yapinin hazirlanmis olmasi, internet baglantinizin hizli ve gii¢lii olmasi1 ve
gerekli donanimlarin hazir olmasi katilimcilar i¢in 6nem arz ettigi bilinmektedir.

Genellikle yurt dis1 firmalarinin olusturdugu Webinar platformlarinin sik kullanilan bazilar1 su sekilde
siralanmaktadir.

Jakomeet; miisterilerine, paylasilabilir ekran, 6zellestirilebilir yapi, yiiksek yayin kalitesi, entegrasyon,
mobil uyum, anlik kayit ve tam raporlama gibi bir ¢ok 6zelligi sunmaktadir (JakoMeet, 2020).

Zoom; miisterilerine, entegrasyon, etkilesim, kontrol, geri bildirim, paylasim ve alt yazi1 6zelliklerini
sunmaktadir (Zoom.us, 2020).

Webinarninja; kullanicilaria Ucretli etkinlikler, Otomatik ve karma web seminerleri, Reklam izleme,
raporlama ve entegrasyon gibi hizmetler sunmaktadir (Webinarninja, 2020).

Livestream; Ust diizey prodiiksiyon, Sosyal medya entegrasyonu, Analiz, Etkilesim ve Gelismis
diizenleme gibi dzellikleri kullanicilarina sunmaktadir (Livestream, 2020)

Webex; kullanicilarina Web seminerleri ve video konferans, Sohbet ve beyin firtinasi araglari, Dosya
paylasimi ve Geri arama gibi 6zellikleri sunabilmektedir (Webex, 2020).

DIJITAL DONUSUMUN PAZARLAMA UZERINE ETKISI

Internetin hizla yayginlasmasi ve gelismesiyle birlikte birgok firma giiciinii artirmis ve firmalar icin bir
vazgecilmez haline doniismiistiir (SotoAcosta &MeronaCerdan, 2006:212). Insanlar artik internetin
firmalar {lizerinde Ozellikle de pazarlama alaninda denge saglayan bir gii¢ verdigini diisiinmektedir.
Internet; tiim diinyada faaliyet gosteren firmalarin basarilarina bakmaksizin iiriin ya da hizmetlerini tanitma
noktasinda esit rekabet kosullar1 saglamaktadir. internet saglayicilar iizerinden pazarlama, maliyeti diisiik
ve yaygin bir pazarlama araci haline gelmistir (Klassen, 2002).

Teknolojik ilerlemeler, yalniz firmalarda degisiklige neden olmamis ayni zaman da ise tiiketicilerin
yapisinda da farkli degisikliklere sebep oldugu goriilmektedir. Giiniimiiz tliketicileri, tiiketim sinir1
olmayan, zaman sorunu yasamayan, iiriin ve hizmet hakkinda siirekli artan bilgi talebi ihtiyac1 ve kisisel
hareket eden bir sekle biiriindiigli goriilmektedir. Bu yilizden pazarlama faaliyetleri de hizla degisime
ugramistir (Erdogan ve Torun, 2009). Hizla gelisen teknoloji ile yer ve zaman sinir1 ortadan kalkmus, dijital
ticarete dogru hizla gegis yasanmustir (Sheth ve Eshghi, 2001: 77).
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Tiiketici davranislarindaki degisimler isletmelerin dijital anlamda pazarlama stratejilerini yeniden gézden
gecirmelerini gerekli kilmaktadir. Iletisimin kilit rol {istlendigi dijital pazarlama, interaktif olarak
tiikketicilerden geri bildirimlerin alinmasina, miisteri iligkilerinde daha sicak ve samimi bir ortam
olusmasina, bilgi seviyesinin ylikselmesine, ic ve dis ¢evre ile baglantilarin gelismesine, karar alma
stirecinin desteklemesine, performasn ve verimliligin artmasina imkan saglamaktadir (Tiago vd., 2014:
703-705).

Teknolojinin hizli gelisimi, iliskisel pazarlamanin temel tasi olan sosyal iliskilere deger katan degisim
iligkileri ag1 kurulumu siirecinde de biiyiik kolaylik sagladigi goriilmektedir (Erdogan, 2009). Gilinlimiizde
markalar, internetin miigteri bagliligim1 saglama ve markaya karsi tutundurma hakkinda iliskisel
pazarlamanin 6nemli bir unsuru oldugunun farkinda olduklar goriilmektedir (Andersan, 2005: 46). Bu
ylizden markalar, dijital diinyada yer alma ve kendi dijital ortamlarin1 olusturma gayretleri igerisine
girmektedirler. Firmalar olusturulan dijital ortamlar sayesinde, tiiketici satin alama davranislarin1 6nemli
Olciide etkilemekte, dijital ortamda yer alan tiiketicilerin fikir ve goriislerini digerlerine aktarabilmesine
olanak vermekte ve isletmelerin iiriin ve hizmetlerine olan bagliliklar1 gliglendirmektedir. Bu sebeple dijital
tabanlt markaya tiiketicilerin her gecen giin daha fazla 6énem verdikleri goriilmekte olup, isletmelerin ise
Pazar paylarini artirmak iizere en énemli unsur haline geldigi goriilmektedir (Andersan, 2005: 50). Dijital
platformlarin sundugu imkéanlardan faydalanan firmalar, bu dijital kanallar sayesinde ¢ok daha biiyiik
tilketici ve paydas kitlelere diisiik maliyetler ile ulasarak sunduklari {iriinler ve hizmetleri tanitmakta,
tilketicilerin rahatlikla diisiincelerini iletebilecegi kuruma kolay erisim imkani saglamaktadirlar.

4. DIJITAL PAZARLAMA

Pazarlama, tarihi ¢ok eski donemlere dayanan bir kavramdir ve yeniden ortaya konulan her tanimla birlikte
zenginlesmis ve siirekli olarak farklilik gosteren sartlara entegre olabilen bir disiplindir. Giiniimiiz de hizla
gelisen teknoloji, tiiketici profilleri ve kiiresellesme pazarlamaya yeni boyutlar agmakta, ¢6ziim odakl
yaklagimlar ile pazarlamanin gelistirilmesine olanak taniyarak yeni pazarlama tanimlarinin ortaya
¢ikmasina sebep oldugu goriilmektedir.

Bu teknolojik gelismeler sonucunda ortaya ¢ikan dijital pazarlama ise; tiiketicilerin, igletmelerin,
kuruluglarin ve deger zincirlerinin degisim hizindan daha hizli bir sekilde degisime ugramaktadir (Smith,
2011:492). Geleneksel pazarlamaya gore dijital pazarlamanin 6l¢iimlenebilme 6zelliginin daha yiiksek
olmasindan dolay1 isletmeler dijital pazarlama faaliyetlerine hizla yonelmeye baslamiglardir. Dijital
pazarlama firmalara iki 6nemli avantaj sunmaktadir. Potansiyel ve hedef kitleye yonelik yapilabilmesi ve
hedeflere ulasmanin 6l¢iilebilir olmasidir. Bu artilarindan dolayi dijital pazarlamanin anlami firmalar icin
her giin biraz daha artma egilimi gostermektedir (Royle ve Laing, 2014:68).

Dijital pazarlama; sosyal medya, arama motoru, internet, mobil cihazlar ve diger kanallarda
gergeklestirilebilir. Dijital pazarlama kavram olarak ise, bir markay1 tanitmak veya tiiketicilere ulasmak
icin dijital veya sosyal kanallarin kullanilmasi siirecini ifade edilebilecegi gibi dijital platformlar
kullanilarak mal ve hizmetlerin pazarlanmasi olarak ta tanimlanabilir. Dijitallesmenin pazarlama
faaliyetlerine uygulanmasi ile ayni mal ve hizmete odaklanmis ve ayni ilgiyi paylasan sanal topluluklar
olusur ve bu tiiketiciler bir araya getirilerek giiclenmeleri saglanmis olur.

“Pazarlama ise, kisilerin ve isletmelerin amaglarina ulasmay1 saglayacak miibadeleleri gerceklestirmek
iizere, mallarin, hizmetlerin ve fikirlerin gelistirilmesi, fiyatlandirilmasi, tutundurulmasi, dagitilmasina
iliskin planlama ve uygulama siirecidir” (Mucuk, 2009: 4). Pazarlama arastirmalarinda iiretim, satig gibi
teknolojik ve toplumsal ilerlemeler siirecinde ayrilmalarin, evrimlerin oldugu goriilmektedir.

White (2010), gore pazarlamanin evrimlesme siirecini 7 donem ile sdylemektedir. Bu ayrilma siireci
1990’11 yillarda iliskisel pazarlama ile baslamis, giiniimiizde ise sosyal/mobil pazarlama g¢agina hitap
ettigini sdylemektedir. Bu sebeple kiiresellesmenin pazarlama bilimi i¢in yeni bir siire¢ olan dijital
pazarlama donemini baslattig1 goriilmektedir.

Kotler dijital devrimi, “Dijital devrim uzay, zaman ve kiitle kavramlarin1 temelinden degistirdi. Bugiiniin
diinyasinda bir sirketin fiziksel olarak var olmasi gerekmiyor; sanal olabilir ve her yerde olabilir. Mesajlar
ayn1 anda iletilebilir ve almabilir, kitap miizik ve film gibi nesneler fiziksel olarak degil, bit olarak
gonderilebilirler” seklinde tanimlamaktadir (Kotler, 2000: 286).
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Dijital donemle beraber baslayan dijital ¢agda 6nemli olan unsur iiretilen, kullanilan {iriin bilgisinden
ziyade, iiretilme, kullanilma ve iletilme teknolojileri olmaktadir. Dijital ¢ag ile karsilasan insanlar,
gergeklestikleri tiim iglemleri internet iizerinden online olarak gergeklestirmekte, kendinden Onceki
kusaklara gore ise bilgiye, hiza ve yenilige 6nem veren bir dijital toplum ortaya ¢iktig1 goriilmektedir
(Yurdadog, 2003: 20-21).

Tarih siiresince yasana krizlerin devamin degisimler oldugu goériilmektedir. Glinlimiizde ise ortaya ¢ikan
Covid-19 viriisii kisa zaman igerisinde tiim diinyay1 etkisi altina alarak hizla yayilmistir. Yaganmakta olan
bu krizin etkilerini azaltabilmek adina iilkeler ¢esitli tedbirler almaktadir. Bu tedbirler arasinda egitim
ogretimi dijital ortama tasima, sokaga ¢ikma kisitlamalar1 neticesinde evden galisma, firma ya da bayilerin
siklikla gerceklestirdikleri kalabalik toplantilarin iptal edilmesi ve birden fazla kisinin bir araya gelmesinin
yasaklanmasi gibi yliz yiize iletisimin smirlandig1 bircok tedbir alinmis ve alinmaya devam ettigi
goriilmektedir. Covid-19 un diinya genelinde yasattig1 bu kriz neticesinde yeni bir pazarlama tiirii olan
“webinar pazarlama” ortaya ¢cikmustir.

5. WEBINAR PAZARLAMA

“Webinar Pazarlama” internet aracilig1 ile diizenlenen seminerlerde iiriin ve hizmetleri, markayi, firmay1 ve
kisilerin kendilerini tanitmak, satig yapmak, yeni miisteriler kazanmak, tavsiye edilmek gibi amaglar igeren
yeni nesil bir pazarlama tiirii olarak tanimlanabilmektedir (Derinozli, 2020). Webinar pazarlama,
etkilesimli ve canli olarak yapilan, insanlarin soru sormasina imkan saglayarak bilgi paylagimini
hizlandiran, firmanin miisterileri ile uzun vadeli bir iliski kurmasini pekistiren bir etkilesim siirecidir.

Pazarlamacilar, web semineri araciligi ile, potansiyel miisterileri ile sohbet ederek, iiriin ve hizmetler
konusunda egitim verip satin alma niyetlerini arttirlar. Dogru sekilde yapilan web seminerleri serisi, talep
iretimini verimli, uygun maliyetli ve Olgiilebilir hale getirir. BOylece webinarlar, talep yaratma
faaliyetlerinin en 6nemli pargasi haline gelirler. Ayrica web seminerleri, marka farkindaliginin artmasi, tiim
cografyadaki potansiyel miisterilerin egitilmesine olanak saglamasi ve piyasada liderlik ve satislar
arttirmada da etkili ve ucuz bir yoldur.

Covid -19 kriziyle birlikte yiiz yilize egitime ara verilmis, egitim dijital platformlara taginmistir. Egitim
amach gerceklestirilen webinarlarda egitimci ya da egitim firmalarinin hedef kitleye ulagmak amaci ile
webinarlar1 gerceklestirme c¢abast oldukca siklasmistir. Markalarin gergeklestirdigi bircok webinar,
katilimeilarin tanitilan iiriin ya da hizmeti satin alma ihtiyaglarin1 gérmeleri arzusuyla {icretsiz gergeklesse
bile webinarlar iicretli verilmeye baslandiginda ciddi rakamlarin ortaya ¢iktig1 gdzlemlenmektedir. Ornek
vermek gerekirse Scott Britton gergeklestirdigi webinardan tek seferde 10 bin dolar iizerinde gelir elde
etmistir (Derindzlii, 2020).

Giiniimiizde markalarin siklikla tercih ettikleri” Influencer” olarak bilinen insanlarin sosyal medya
hesaplarindan yaptiklari tanmitimlar1 artik, webinarlar diizenleyerek interaktif goriismeler olarak tiiketiciye
ulagtiklar1 gortilmektedir. Webinar sunumlarin sagladigi en 6nemli bir unsuru ise soru cevap yapilabilmesi,
anlik iletisimin kurulmas tiiketicinin markaya olan giivenini kolaylikla saglayabilmesidir. Ornek verecek
olursak, x marka sponsorlugunda bir influencer herhangi bir iiriin hakkinda egitim webinar1 yaparken, satig
yapmaya calismasa dahi katilimcilar ilgili markanin {iriiniinii satin alabiliyor ya da markaya kars1 pozitif
bakis agisina sahip olarak sunum sonrasinda bir satin alma gergeklestirdigi goriilebilmektedir.

Gergeklestirilecek olan webinarlarda satis igerikli konusmalardan uzak durulmali, katilimeilarin bu fikre
webinar sonrasinda kendileri yonelmelidir. Markalar artik ¢ok ge¢ olmadan webinarlar1 {iriin ya da
hizmetleri hakkinda bilgi verme ve tiiketiciye ulagsmada bir yontem olarak kullanmalilardir. Webinarlar,
Interaktif bir ortam olmasi sebebiyle tiiketiciye anlik iletisim kurabilme imkamm diisiik maliyetle
saglamaktadir.

Web seminerleri kisisel, etkilesimli ve tamamen esnektir. Bir slayt sunumunu paylasabilir, video
oynatabilir, web kamerasinda giiliimseyebilir, demo yazilimi kullanabilir ve ekraninizda istediginiz her seyi
gosterebilirsiniz. Boylece Web seminerleri miisteri veya calisan egitimi vermenin, biiyilk kurumsal
toplantilar diizenlemenin veya potansiyel alicilarla baglanti kurmanin miikemmel bir yolu haline geldigi
goriilmektedir. Ayrica web seminerleri, ¢evrim ic¢i bir konferans olma ozelligi gostererek, video
goriismelerinde katilimeilarin web kameralarint da agarak yiiz yiize iletisimle bir benzerlik gostermesi de
en biiyiik artilarindan biri olmaktadir.

i |2 sssjournal.com | nternational Social Sciences Studies Journal ‘@ sssjournal.info@gmail.com ‘

2324



mailto:sssjournal.info@gmail.com

International Social Sciences Studies Journal 2021 Issue:83 pp:2320-2327

Web seminerleri hem saticilar igin hem de alicilar i¢in satin alma karar siirecinde artik 6nemli bir stratejik
rol oynamaktadir. Tabi ki bu sanal etkinlik igin baz1 dikkat edilmesi gereken noktalar bulunmaktadir.
Bunlar;

Seminerler 30-40 dk. uzunlugunda olmalidir,

Sunum zamani olarak hafta i¢i giinleri tercih edin,

Saat olarak 10:00 ve 11:00 zaman aralig1 tercih edilmeli,

Etkinlik sonrasi sunulan web seminerine istenildigi zaman ulagilabilir olmals,
Ortalama bir web seminerinde kayit sayis1 5’1 gegcmemeli ve

Teknik aksaklik i¢in mutlaka yedek bir planin olmasi gerekir.

Web seminerlerinde, potansiyel kitlenin ortalama izleme siiresi diger iceriklere gore daha uzundur. Yani
izleyiciler bu platformda daha fazla zaman gecirmeye isteklidirler. Bu webinarlar araciligr ile firmalar
potansiyel tiiketicilere iiriin kullanimini tesvik eder ve bdylece miisterileri elinde tutmay1 basarabilir. Bu
tiir etkilesimler misterilerde giliven olustururken, isletmelere de daha iyi karar almalarinda ihtiyag
duyduklar bilgiye ulagma imkani verir.

46% Training

30% Corporate
Communication

24% Marketing

Sekil 1. Webinarin Alanlarina Gére Kullanim Grafigi
Kaynak: Gotowebinar, (2020)

Webinar kullanimi oranlarina baktigimiz zaman ise ilk sirada %46 ile egitim gelmektedir. Covid-19 kiiresel
salginin etkileri sebebiyle egitimin sisteminin dijital ortama taginmasi biiyiik Olciide etkili oldugu
diisiiniilmektedir. Kurumsa iletisim ise %30 ile ikinci sirada yer alirken, artik hedef kitlesine {irlin ve ya
hizmeti tanitmak ya da satmak amaci ile markalar pandemi doéneminde Webinarlara yoneldigi
goriilmektedir. Kullanim oranma bakildigi zaman pazarlama webinarlart % 24 gibi bir oran ile ii¢lincii
sirada yerini almaktadir.

6. SONUC

Dijital unsurlar giiniimiizde artik vazgegilmez bir yer edinmislerdir. Ozellikle pazarlama arastirmasi ve
iletisimi aractyla, pazarlamacilar tarafindan 6nemi her gegen artarak vurgulanan dijital unsurlar, bircok
bireyin giindelik hayatinda yer edinmistir. Insanlar dijital platformlardan yeni bilgilere bu platformlardan
saglanan iletisim kanaliyla ulagsmaktadir. Bu sebep ile pazarlamacilar, bilgi akisin1 kullanmak amactyla
pazarlama ¢aligmalarini bu alanda yapmaya yogunlagmislardir.

Kiiresel bir kriz haline donen Covid-19 pandemisinin etkisiyle birlikte isletmeler, bireyler ve kurumlar
hizla dijitallesmeye baslamiglardir. Dijitale en uzak kusak olarak bilinen x kusagi bireyleri dahi pandemi
doneminde aligverisler basta olmak iizere bir¢cok ihtiyaglarimi dijital ortamlardan karsilamaya
baglamislardir. Ayrica Covid-19 salgminin  zor sartlarina karst isletmeler, yiiz ylize iletisimi
gergeklestirmede yasadiklart zorluklari webinarlar diizenleyerek tiiketicilere ulasmis, iiriin ve hizmetleri
hakkinda bilgilendirmeleri bu kanal araciligiyla yapmaya baslatmislardir.
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Isletmeler icin 6nemli olan, sadece zorlu Covid-19 Salgimi doneminde degil, aym1 zamanda basarili bir
vizyon dogrultusunda giicli stratejiler gelistirmesidir; webinar pazarlama, bu stratejilerden biri olup,
isletmelerde ki tiim insan kaynagi tarafindan benimsenmeli ve kabul gérmelidir. Bu sekilde isletmeyi
rakiplerinden ayiran giiclii bir strateji olusturulmus olacaktir.

Ayrica webinarlarin firmalara iicret, zaman ve mekan smirt olmadan bir¢cok avantaj sagladigi da
goriilmektedir. Uriin ya da hizmet hakkinda webinar diizenleyen bir isletmenin, mekan, zaman ya da kisi
sayist smirt olmadan ve diisiikk maliyetlerle tiiketicilere kolaylikla ulasabilmekte, kurumsal toplantilarini
yapabilmekte ve yatirimei goriismelerini gerceklestirebilmekte oldugu goriilmektedir.

Sonug olarak, dijitallesmeyi basarili bir sekilde gergeklestiren firmalar, dijitallesmis bireyler sayesinde
pazarlama faaliyetlerini etkin bir sekilde yerine getirebilmekte, giiclii iligkiler kurabilmekte ve iligkilerini
siirdiirebilir ve gelistirebilirler. Webinarlar sayesinde firmalar hedef kitlesi ile bir araya gelebilir, aninda
geri doniis alabilir ve miisterilerle glivene dayali bir iliski kurarak, pazarlama yoniinden 6nemli basarilara
imza atabilirler. Ayrica webinarlar araciligi ile yapilan diyaloglar, paylagimlar, goriislerin aktarilmasi ve
geri doniiglerin alinmasi sadece saniyeler alabilmektedir. Bu durumun isletmelerin tiiketicilere ve
paydaslarina ulasmada cok Onemli bir iletisim aracit oldugunu goriilmektedir. Kisaca web seminerleri,
diisiik maliyet, zaman ve makan sinirin1 ortadan kaldirarak profesyonel bir planlama ve sunum yapmanizi
saglar.

Gelecekte yapilacak olan caligmalarda webinar pazarlama uygulamasini kullanan ve kullanmayan
isletmeler iizerinde olumlu ve olumsuz etkisinin boyutlarini 6l¢en nicel; farkli unsurlarin analizi igin ise
nitel ¢calismalar yiiriitiilmesi onerilmektedir.
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