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Onsoz

Lean Marketing blogunu 2015 yilinin basinda onceki yillarda inter-
net girisimleri i¢in hazirlamis oldugum yazilarla hayata gecirdim. Biitiin
yazilarin okuyucularina, kimi zaman taktik boyutunda kimi zaman da
strateji diizeyinde kullanabilecekleri bilgi sunmasina biiyiik 6zen goster-
dim. Almis oldugum geri doniisler bir yandan yaptigim caligmalarla ilgili
mutlu olmami saglarken bir yanda da daha ne kadar ¢alisma yapmam ger-
ektigini anlamami sagladi. Okumaya baslamis oldugunuz “Growth Hack-
ing'e Baslangi¢” kitab1 bu heyecan ve motivasyonun bir diriintidiir.

Kitabin ilerleyen boéliimlerinde de gorebileceginiz gibi, bu kitapla,
baslangic asamasinda olan internet girisimlerinin kolaylikla i¢ine diistiigii
(genellikle diistirildiigii) yanilgilar: ¢oziimlemeyi, bir trtiniin biiytime
siireci ele alinip, tasarlanacagi zaman nelere dikkat edilip, nasil aksiyon-
lar alinmas: gerektigini; hemen kullanilabilecek ve sonug alinmaya basla-
nabilecek bir formatta sunmaya calistim. Internet girisimleri biiyiime
siirecleri hakkinda bilinglenir, biiyiime ¢alismalarina nasil yaklagsmalari ve



degerlendirmeleri gerektigiyle ilgili bilgiye ulasabilirlerse, yapilan biitiin
bu ¢alisma basariya ulasmis olacaktir.

Sizi kitapla bas basa birakmadan 6nce ilk olarak sevgili Serkan Unsal’a
biitlin ¢alisma boyunca destek ve yardimlarindan dolay: ¢ok tesekkiir edi-
yorum. Destek ve yardimlari olmasa bu kitap ¢itkmamis olabilirdi.

Cem Hiirtiirk ve Ismail Tunali basta olmak iizere paylasimlari ve
desteklerinden dolay: biitiin Sendloop ekibine tesekkiir ediyorum. Pay-
lasim ve destekleriyle bu kitabin daha zengin hale gelmesini sagladilar.

Sevgili Mustafa Erdem Kog, ¢ok kisa bir siirede tasarimlariyla bu kitabi
sizler icin ¢ok daha okunabilir hale getirdi. Biitiin emek ve ¢aligmalarin-
dan dolay: kendisine ¢ok tesekkiir ediyorum.

Son olarak ise Ebru Onay'a kitap icerisindeki imla ve noktalama hata-
lar1 konusunda yardimlarindan dolay: tesekkiir edip, sizi kitapla bag basa
birakiyorum.

Faydalanmaniz dilegiyle ...
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BOLUM |

Growth Hacking Nedir?

Growth hackingi anlayabilmek icin Oncelikle internet girisimlerini
kisaca incelemek gerekir. Internet girisimi dedigimizde ne anliyoruz?
Internet {izerinde operasyon yiiriiten bir is ya da yazilimla ¢alisan bir iiriine
internet girisimi diyebilir miyiz? Bir sirketin yeni baglamis ya da yatirim
almis olmasi bu sirketi internet girisimi (startup) yapar mi?

Paul Graham, Startup = Growth makalesinde biitiin bu sorular
yanithyor. Paul Graham'a gore bir sirketin yazilimla/yazilim {izerine
caligmasi, hayatina yeni baglamasi ya da yatirim almaig/alabilecek olmasi
o sirketi ‘startup’ yapmiyor. Paul Graham'a gore bir sirketin startup olmasz,
genis bir pazar1 hedeflemesi ve teknolojiyi bu pazarin problemini ¢6zmede
bir arac¢ olarak kullanmasindan geciyor.

Ornek vermek gerekirse bugiin diinya iizerinde tiim sirketlerin bir web
sitesine ihtiyaci var. Bu ihtiyaci iki sekilde ¢6zmek miimkiin: Ya insanlarin
kullanabilecekleri bir ara¢ yaratip bu aragla insanlarin websitelerini
yapmalarini saglamak ya da sirketlerle 6zel olarak anlasarak onlara 6zel
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internet siteleri hazirlamaktan geger. Birinci segenekte teknolojiyi bir
kere gelistirdiginizde, 100 miisteri de olsa 1.000.000 miisteri de olsa
ayni anda internet sitesini olusturabilir. ikinci secenekte ise durum biraz
farklidir. Miisteriye 0zel ¢oziim gelistirirken bir miisteri i¢in bir tasarimecs,
bir yazilimci ve bir proje yoneticisine ihtiyacimiz oldugunu varsayarsak,
100 miisteriye ulagsmak icin 100 tasarimci, 100 yazilimci ve 100 proje
yOneticisine ihtiyaciniz olacaktir. Birinci 6rnekte miisterilerin problemini
teknolojiyi kullanarak ¢ozdiigliniiz i¢in bir startup olurken ikinci 6rnekte
sundugu ¢oziim teknoloji olan normal bir sirket oluyorsunuz.

Bu tanimdan hareketle, internet girisimleri (startup) i¢in biiyiik bir
pazari (potansiyeli) hedefleyen ve bu potansiyele teknolojiyi kullanarak
olceklenebilir yollarla ulasan yapilardir diyebiliriz. Boyle bir yapida olan
startuplarin basarili olmasi i¢in ¢ozmesi gereken problemler ve ihtiyac
duydugu gereksinimler, digeryapilardan farklidir. Growth hacking kavrami
bu temel iizerine dayanarak ortaya ¢ikar. Boylece ‘Growth hacking
nedir?’ sorusuna “internet girisimlerinin biiyiime siirecindeki
problemlerinin kesfedilmesi ve bu problemlere inovatif ¢oziimlerin
gelistirilmesidir.” denir. Simdi bu kavrami daha iyi anlamak i¢in ‘growth’
ve ‘hacking’ boliimlerini tek tek ele alarak daha detayl: inceleyelim.

‘Growth’ ile Ne Anlamaliyiz?

Yukaridaki ornege donecek olursak internet sitesi yapmay: saglayan
bir uygulama ile sirketlere 6zel internet sitesi yapan bir sirketin biiyiime
siiregleri birbirinden tamamen farklidir. Normal sirketler icin gegerli olan,
standart bir sirketi biiyiitme yollarini, internet girisimcileri i¢cin kopyalarak
internete tasimak startuplar1 basarisizliga gotiiriir. Internet girisimlerinin
hedeflerini, yapilarini ve kaynaklarini dikkate alarak kendi biiylime
yolculuklarimi kesfetmeleri gerekir. Bu yiizden ‘Growth’ ile bir internet
sitesinin trafigini arttirmak anlasilmamalidir. ‘Growth’ denildiginde;
iiriin, pazar ve miisteri dinamikleri gz oniine alinarak girisimin biiyiime
yolculugunun tasarlamasini anlamaliyiz. Bu yolculuk, adim adim hangi
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problemlere odaklanilmasi ve hangi konularda basari elde edilmesi
gerektiginin belirlenmesi anlamina gelir.

‘Hacking’ Ne Anlama Geliyor?

‘Hacking’ en fazla yamilgi icerisinde oldugumuz kavramdir.
Genellikle ilk alg: kodlarla bir uygulamanin/verilerin ele gegirilmesi ile
sonuclanabilecek yazilim korsanlifi yoniinde. Konu growth hackinge
geldiginde ise; bloglara otomatik yorum yaptirma, takip¢i kazanma gibi
ilkel spam uygulamalarinin yapilmasi anlasilabiliyor.

Gergekte ‘hacking’ kavrami, yazilimla ilgisiz olarak, bir seyi insa
ederken, bir problemi ¢ozerken, standart olarak belirlenmis siiregleri
ya da to-do maddelerini takip etmek yerine, inovatif yollarla, standart
¢oziimlere gore ¢ok daha etkin ¢oziim gelistirmeyi ifade ediyor. Growth
boliimiinde girisimin biiylimesi icin neler yapmamiz gerektigini, hangi
problemlere odaklanmamiz gerektigini ortaya ¢ikartmistik. Hacking ile
yapmak istedigimiz bu seyleri yapmak i¢in kendi yollarimizi kesfetmeyi
ifade ediyoruz.

9 ‘Hacking’ kavrami hakkinda daha fazla bilgi sahibi olmak icin
O Lean Marketing'te yayimlanan ‘Hacking Ne Anlama Geliyor?

Hacking'ten Ne Anlamaliy1z?’ baslikli yazimi okuyabilirsiniz.

http://bit.ly/HackingNeAnlamaGeliyor

Ornek : Everpix incelemesi

Everpix, giicli bir ekip tarafindan 2011 yilinda kurulan ve dikkatleri
tizerine cekenbiruygulamaydi. Sunmus oldugu platformile fotograflarinizi
kolay bir sekilde yonetmeyi sagliyordu. Bugiin hepimizin sahip oldugu
bir problemi ¢oziiyor ve bu ¢oziimii teknoloji aracilifiyla siirdiiriilebilir
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yollarla sunuyordu. Bu agilardan baktigimizda Paul Graham'in girisim
olabilmek i¢in sunmus oldugu iki sart1 da karsiladiginm goriiyoruz.

Everpix’in 2011 yilindaki heyecanla baslayan seriiveni 1 Kasim 2013'te
son bulurken girisimciler i¢cin de onemli dersleri barindiran bir 6rnek
olmus oldu. Everpix neden basarisiz oldu sorusuna ge¢cmeden Once,
hayatta kaldig1 siire boyunca ¢ok temel metriklerle Everpix’in neler
yaptigina bakalim.

Grafik 1.1de Everpix'in yeni kullanici kazaniminda gosterdigi
performansi goriiyoruz. Bazi aylarda az, bazi aylarda daha fazla olsa da her
ay belirli bir seviyede yeni kullanici kazanmaya devam ettigini goriiyoruz.

Everpix bir mobil uygulama olarak freemium modeliyle calisiyor.
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Grafik 1.1

Ucretsiz kullanicilar sinirli bir kullanim hakkina sahipken, aylik ya
da yillik seceneklerin biriyle abone olan kullanicilar uygulamay1 daha
genis bir alanda kullanabiliyor. Grafik 1.2 aylik ya da yillik paketi secerek
uygulamay: satin almig kullanicilarin degisimini gosteriyor. Uygulamay1
kullanmak i¢in ddeme yapan kullanici sayisi da, yeni kullanici artisina
bagli olarak artis gosteriyor.
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Subscribers (peak during month)
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Grafik 1.2
Son olarak Grafik 1.3'e baktigimizda segmente edilmis olarak
kullanicilarin uygulamada kalma performanslarini goriiyoruz. Everpix

kullanicilarin uygulamay: sadece bir kez kurup gitmediklerini, tekrarlarla
aktif uygulamada olduklarini goriiyoruz.
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Everpix'in seriiveninden ortaya ¢ikan diger veriler ise su sekilde;
e 55,000 toplam iiye sayis1
e 6,900 premium kullanici sayisi
o Aylik 4.99$ ya da yillik 49.99s fiyatlandirmayla premium paketler
o Premium kullaniciya doniisiim orani %12,4
o App Store’da 1000'den fazla yorum ile 5 iizerinden 4,5 puan almis bir
uygulama.
o 2.3 Milyon $ alinan toplam yatirim.

Everpix Neden Hayatta Degil?

Biitiin bu heyecan verici rakamlara ragmen Everpix bugiin hayatta
degil. Kullanicilan tarafindan begenilerek kullanilan, aylik ve yillik
O0demelerle gelir modelini oturtmus ve belirli bir biiylime grafigini dogal
olarak yakalamis boyle bir girisimi basarisiz yapan sey neydi?

Everpix'in c¢aligmalarina baktigimiz zaman, ekip olarak {iriine
fazlaca odaklandiklarini goriiyoruz. Biiylime icin gerekli enerji ve
kaynagin ayrilmamis olmasi Everpix'in sonunu getirdi. Bir nesil internet
girisimlerinin temel mottosu olan ‘build it and they’ll come’ doneminin
artik bittigini hepimiz biliyoruz. Yeni girisimlerin basarili olabilmesi
icin artik fikir ve MVP'nin Gtesinde biiyiime potansiyellerini ve biiyiime
yolculuklarini kesfetmeleri, biiylimeyi daha ilk gilinden itibaren

girisimlerinin merkezine koymalar1 gerekiyor.
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BoLUm II

Girisimler icin Biiyiime Pramidi

Biiylime internet girisimlerinin merkezinde. Peki biiyiime nasil
gerceklesiyor? Girisimin i¢inde bulundugu asama, biiytime icin yapilmas:
gerekenleri nasil etkiliyor? Sean Ellis’in Startup Pyramid (girisim piramidi)
teorisi biitiin sorularimizi yanithyor.

Uriin Pazar Uyumu
Biiyiimeye

Gegis

Biiyiime

Girisimler igin Bliylime Pramidi 15



Bu teoriye gore biiyiime asamasina kadar giden yolculuk ii¢ temel
boliimden olusur. Biiyiime {izerine konugsmaya baslamadan 6nce {iriin/
pazar uyumunu yakalamak gerekir. Uriin/pazar uyumundan sonra
sirasiyla biiylimeye gecis, sonrasinda da biiylime asamalariyla internet
girisimleri biiyiime seriivenine devam eder. Bu konular1 daha iyi anlamak
icin her bir agamay tek tek ele alalim.

A. Uriin/Pazar Uyumu

Marc Andressen iiriin/pazar uyumu icin “iyi bir pazarda olmak ve
bu pazan tatmin etmek” tanimimi kullaniyor. Bu tanima bakildiginda
bir girisimin iiriin/pazar uyumu igin dikkate almas1 gereken iki temel
parametre oldugunu goriiyoruz.

1. lyibir pazarda olmak
2. Bupazari tatmin etmek

Uriin/pazar uyumunu daha iyi anlayabilmek icin, baslangictaki
ornegimizi bu iki temel parametre cercevesinde degerlendirelim.

Cevrenizdecesitlisirketlerbulunuyorvebusirketlerininternetsiteleriyle
ilgili bityiik sorunlar yasadiklarini goriiyorsunuz. Diledikleri gelistirmeleri
yapamiyorlar ve internet sitelerinden bekledikleri performansi bir tiirlii
alamiyorlar. Biraz arastirma yaptiginizda aslinda bu problemin birgok
sektor ve sirket icin gecerli bir sorun oldugu goriiyorsunuz. Kiiciik capli bir
pazar arastirmasindan sonra diinyada ve iilkemizde bu durumu yasayan
pek cok insan oldugu anladimiz. Pazardaki firsat1 gormenizle, girisimcilik
yoniiniiz 6ne ¢ikiyor ve ben bu problemi ¢ozebilirim diyorsunuz.

Boylece insanlarin kendi internet sitelerini yapabilecekleri bir arag
{iretmek icin calismalara basliyorsunuz. ilk calismalarin sonucu MVP'yi
elde edip yakin cevrenizden baslayarak iiriini kullanabilecek kisileri
davet ediyorsunuz. Ayni zamanda kiiciik pazarlama ¢aligmalariyla dikkat
uyandirmayi ve hedef kitlenize ulasmay1 deniyorsunuz.
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Fakat bu siirecte bir problem tespit ettiniz. Siz yeni kullanici kazanmaya
calisirken bir gsekilde kazandiginiz kullanicilar aslinda {iriiniiniizle
ilgilenmiyorlar. Birkac sayfa gezip sadece birka¢ dakikalik bir siire
iceride durduktan sonra birakip gidiyor ve tekrar gelmiyorlar. Amaciniz
insanlarin sizin aracilifinizla internet sitesi iiretmesini saglamakken
insanlarin bu konuda tek tiik denemeler yapip uygulamay: birakip
gittiklerini goriiyorsunuz. Bir yandan hizla biiyiimek isterken diger
yandan {irliniiniiziin neden kullanilmadigini merak ediyorsunuz. Iki
biiyiik problem arasinda sikisip kaliyorsunuz.

Buraya kadar yasananlar kii¢iik farklarla hemen hemen biitiin
girisimlerin yasadig1 bir silire¢. Girisimlerin ¢ok biiyiitk bir bolimii,
yasadiklari bu problemin ne oldugunu dahi anlayamadan, kaynaklar
tiilkenip oOliinceye kadar bu asamada takilip kaliyorlar. Karsilagilan
bu problem girisiminizin heniiz iiriin/pazar uyumunu yakalamamis
olmasindan kaynaklaniyor. Yani ya dogru pazarda degilsiniz ya da
pazarinizi tatmin edemiyorsunuz.

1. Dogru Pazar1 Bulmak

Dogru pazarda olmamak, ¢6zmeye calistiginiz problemin hedef
kitleniz i¢in degersiz olmasindan kaynaklanir. Genellikle iiriin gelistirme
asamasinda yapilan arastirmalarin eksikligi ya da arastirma sirasindaki
yanlighiklar bu tip bir hataya neden olur. Hedef kitleniz, sizin problem
olarak gordiigiiniiz konudan habersiz olabilir. Ornegin; siz internet
sitelerinin problemli oldugunu ve degistirilmesi gerektigini sdylerken
sirket igerisinde sitemiz gayet giizel, memnunuz diyenler ¢ikabilir.

ikinci sebepte ise hedef kitle problemin farkindadir. Goriismeler
sirasinda konunun gercekten problem oldugu dile gelebilir; fakat ¢ozlim
icin istek ve motivasyon yoktur. Problemin kaynak ayrilip ¢dzmek
gerekecek kadar 6nemli olmadigi diisiiniilebilir. Ornegimize donecek
olursak internet sitesinin yenilenmesini iyi bir fikir olarak goriiliir; fakat
bunu gergeklestirmek i¢in biitce ve zaman ayirmak gereksiz bulunabilir.
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Girisiminizin boyle bir problemi varsa, oncelikle “customer development’
konusu iizerine ¢aligmalar yapmanizi ve buna paralel olarak iiriiniiniiz

tizerinde tekrar diisiinmenizi oneririm.
2. Pazar1 Tatmin Etmek

Uriin/pazar uyumuna erismede ikinci sorun, iiriiniin pazar1 tatmin
edememesidir. Ornegimize donelim ve hedef kitlenin internet sitesini
yenilemek istedigini diisiinelim. lk kullanicilariniz gelmeye basladi ve
iiriind kullanmaya ¢alisiyorlar. Sonrasinda bir kullanicidan mail aldiniz.
Kullanici internet sitesi i¢in ‘patlangagl menii’ kullanmak istedigini fakat
uygulama igerisinde bu menii segenegini bulamadiginm soyliiyor. (Oysa
efektler boliimiinde kullanicinin aramis oldugu efekt bulunuyor.) Diger
bir kullanici tableti {izerinden internet sitesini olusturmay1 amagladigini
fakat uygulamanin tablette bir tiirlii dogru ¢alismadigini soyliiyor. Diger
bir kullanici da yaptig1 caligmalari is arkadaslarina sunmak icin bir 6zellik
olmadigini, yaptig1 her degisikligi sunmak igin tek tek ekran goriintiisii
alirken cok fazla zaman kaybettigini sizinle paylasti. Problemler uzayip
giderken aslinda kullamicilarin iiriinii kullanmak istediklerini fakat
iiriiniin ihtiyaclarina cevap veremedigini fark ediyorsunuz.

Uriinlin  pazan tatmin edememesinde dikkat etmeniz gereken
konu, kullanicilarin yasadiklar: problemi ¢ogu zaman kendilerinin de
bilememeleridir. Bu tip sorunlari agsmak i¢in hem teknik ozellikler ve
iirtin performansi hem de kullanicilarinizin {iriin icerisindeki deneyimleri

tizerine ¢aligmalisiniz.

Uriin/pazar uyumu hakkinda daha fazla bilgiye ulagsmak

0 i¢in Lean Marketing'teki ilgili yazimi okuyabilirsiniz.

http://bit.ly/UrunPazarUyumu
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The life of any startup can be divided into
two parts - before product/market fit and after
product/market fit.

Marc Andreessen


http://bit.ly/TweetPMFit

3. Uriin/Pazar Uyumu Nasil Ol¢iimlenir?

Uriin/pazar uyumunu yakalamis girisimleri inceledigimizde, iki ortak

karekteristikleri oldugunu goriiyoruz. Bunlar;

Uriin/pazar uyumunu yakaladiginizda kullanicilarin 6nemli bir
boliimi, {iriine tekrarhh davranislarda bulunur. Kohort analiz ile
driindeki churn rate oramini inceleyerek ya da giinliik, haftalik
veya aylik aktif kullanicilarimizin sayisini analiz ederek tekrarli
davranislari analiz edebilirsiniz.

Kullanicilarinizin  iiriindeki ‘basari’ oranlarina bakmalisiniz.
Kullanicilarin ne kadari iiriintiniizi kullanarak problemlerine
¢oziim buluyorlar? Uriin/pazar uyumundan bahsedebilmemiz
icin, hedef kitlenizin problemine siirdiiriilebilir gercek ¢oziim
getirmeniz gerekmektedir.

Bu iki temel belirtiye paralel olacak sekilde, iiriin/pazar uyumunu

metriksel olarak dl¢limleyebilecegimiz iki yol bulunmaktadir.

20

Churn Rate: Churn rate, kazandiginiz kullanicilarin, iiriinii ne
kadar tekrarli olarak kullandiklarini anlamamizi saglayan bir
metriktir. Devam eden boliimlerde ele alacagimiz Kohort Analiz
kullanilarak bu metrige ulasilabilir. Andrew Chen'nin teorisine
gore eger aylik churn rate degeriniz %2 ve altinda ise tiriin/pazar
uyumunu yakaladiginizi diisiinebilirsiniz.

Kullanicilarinizin iirlinden ne kadar memnun olduklarini anlamak
icin kisa bir anket yapabilirsiniz. ‘Bu iiriinii artik kullanamazsiniz
ne hissedersiniz?’ sorusuna kullanicilarinizin efer %40 veya
daha fazlasi ‘hayal kirikligina ugranm’ (very dissappointed)
yanitini verirlerse iiriin/pazar uyumunu yakalamis oldugunuzu
diistinebilirsiniz.

Girisimler icin Bilyiime Pramidi



4. Slack Uriin/Pazar Uyumu Arastirmasi

Slack, son zamanlarin en hizli biiyliyen girisimlerinden bir tanesi.
Hiten Shabh, Slack kullanicilariyla bir anket yaparak bu iriiniin tirtin /pazar
uyumunu arastirmig. Ankete Twitter basta olmak tizere dijital kanallar
araciligiyla 731 Slack kullanicisi katilmis. Sorular arasinda benim en ¢ok
dikkatimi ¢eken ve lizerinde durmak istedigim ii¢ tanesi su sekilde;

1. Artik Slack kullanamayacak olsaniz nasil hissedersiniz?
A.Hayal kirnikligina ugrarim (Very disappointed) %51
B. Uziiliiriim (Somewhat disappointed) %39
C. Uziilmem (Not disappointed, it really isn't that useful) %10

2. Slack’i kimseye onerdiginiz mi?
A.Evet, 6nerdim (%80)
B. Hayir, 6nermedim (%20)

3. Slack’i nasil kegfettiniz ? (Sirasiyla ilk 3 cevap)
A.Is arkadaslarimdan / arkadaslarimdan (%39)
B. Twitter (%27)
C. Blog (%17)

Anketteki en onemli sorunun ilk soru oldugunu diisiiniiyorum. Bu
soruyla hem {iriiniin ¢6zdiigli problemin kullanici i¢in ne kadar 6nemli
oldugunuhemdeiirtiniinbu problemine kadar etkin bir sekilde ¢cozdiigiinii
gormemizi sagliyor. Slack ozeline donecek olursak kullanicilarin yarisi,
artik Slack kullanamazlarsa hayal kirikligina ugrayacaklarini ifade
ediyorlar. Bu bize Slack’in kullanicilar i¢in 6nemli bir problemi etkin bir
sekilde ¢ozdiiglini gosteriyor.

Ikinci ve ticiincii soru, birinci sorunun paralelinde fikir sahibi olmamiz1
sagliyor. Sadece iiriinii begenen ve iiriinden memnun olan kullanicilar,
bu iiriindi 6nermek ve paylasmak isterler. Slack orneginde kullanicilarin
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%80'inin {irlinii ©nermis olmas1 kullanici-liriin etkilesim seviyesi
hakkinda bize onemli ipuglar1 veriyor. Ankete katilan kullanicilarin
geldikleri kanallara baktigimizda da bu paylasimin etkisini gorebiliyoruz.
Kullanicilarin  biiylik oranla geldikleri kanallar, referral olarak
isimlendirdigimiz kanallar.

Hiten Shah'in Slack iiriin/pazar uyumu analizi sadece bu ii¢

6\ sorudan olusmuyor. Diger sorular ve detayli incelemek icin:

http://bit.ly/SlackArastirma

B. Biiyiimeye Gec¢is Asamasi

Biiyiime yolculugunda iiriin/pazar uyumundan sonraki duragimiz
biiyiimeye gecis asamasi. Bu asamada iiriinle ilgili sorunlar ¢6zmiis,
aktif biiylime yontemlerini arastirip ortaya ¢ikariyor olmamiz gerekir.
Biiylimeye gecis asamasi icin, Eric Ries'in Lean Startup kitabinda bizlerle
paylastig ii¢ temel biiylime motorunun {izerinde duracagiz.

1. Yapiskan (Stick) Biiyiime Motoru

flk olarak ele alacagimiz biiyiime motoru, yapiskan biiyiime motoru.
Baz1 iiriinler kullanicilariyla olan etkilesimi ve ¢odzdiikleri probleme
bagh olarak kullanicilar iiriine yapiskan (bagimli) hale getirirler. Gmail,
Evernote gibi son kullaniciya yonelik uygulamalarla, genellikle B2B
tizerine odakl, 6zellikle teknik entegrasyon gerektiren uygulamalar bu tip
biiyiime motoru i¢in ideal 6rneklerdir. Bu tip iiriinlerin en biiyiik avantaji,
kullaniciy1 uzun siire elde tutmasidir.

Yapiskan biiylime motorunda girisimciler, kullanicilarinin ne
kadarini kagirdiklarini (Elde Tutma boliimiinde churn rate detayl: olarak
inceleyecegiz) ve ayn1 donemde ne kadar yeni kullanici kazandiklarim
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A startup is a company designed to grow fast.
Being newly founded does not in itself make a
company a startup. Nor is it necessary for a startup
to work on technology, or take venture funding, or
have some sort of “exit.” The only essential thing is
growth. Everything else we associate with startups
follows from growth.

Paul Graham


http://bit.ly/PGGrowth

calismalarn gerekir. Kazanilan yeni kullanici, kaybedilen kullanicidan
biiyiik oldugu siirece iiriin biiytimeye devam eder. Kullanici iiriin igerisinde
uzun siireli kaldig: icin, yeni kullanici kazanmada ¢ok cekici teklifler
yapilabilir.

2. Viral Biiyiime Motoru

Sosyal iiriinler ve icerik platformlari viral biiyiime motoruyla biiyiiyen
girisimlerin en tipik Ornekleridir. Bu biiyiime motorundaki temel
mekanizma, yeni kullanicilara mevcut kullanicilar iizerinden ulagmay:
hedefler. Ortalama bir kullanici tiriine bir veya daha fazla kullaniciy: dahil
ederse, viral bilyiime siireci baglamis olur. Bilyiime mevcut kullanicilarin
ne kadar yeni kullanici getirdigine baghdir.

Kullanicilar kullandiklar: biitiin {iriinleri paylasmazlar. Bir iiriiniin
viral olarak biiyiiyebilmesi icin iriin igerisinde etkileyici bir deneyim
sunmas1 gerekir. Bu deneyim BuzzFeed, Upworthy gibi platformlarda
icerigin kendisiyken teknik bir uygulamada, uygulamanin o6zellikleri ve
performans: olabilir. Viral bilylime motorunu kullanacak girisimlerin
‘virallik kat sayisi’ izerine detayli olarak ¢caligmalidir.

3. Odemeli (Paid) Biiyiime Motoru

En temel biiyiime motorudur. Bircok SaaS uygulamasi bu biiyiime
motorunu kullanarak belirli bir kullanici1 segmentine ulasabilir. Arama
motorlar1 basta olmak iizere, yapilan reklam caligmalarinin bir sonucu
olarak yeni kullanicilara ulasilmis olur.

Bu biiylime motorunu kullanan girisimlerin, kullanici segmentleri
ve daha ucuz reklam alabilmek i¢in alternatif kanallar iizerine siki sikiya
calismasi gerekir. Benzer uygulamalarin pazarda olmasi ya da pazara
girmesiyle reklam ¢alismalarinda maliyetler cok iist seviyelere ¢ikabilecegi
i¢in, her zaman reklam disinda alternatif yollarla da nasil kullanici
kazanabilirim fikri {izerine ¢alisilmasi gerekir.
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Ozetle, girisimlerin, iiriin/pazar uyumundan sonraki odak noktasi
biiylime modellerini ortaya ¢ikarmaktir. Uriiniin yapisi ve pazar
dinamikleri g6z oniine alinarak biiyiime motorunun modellenmesi
gerekir. Bugiine kadarkibasarili girisimlere baktigimizda {i¢ temel biiyiime
motoru goriiyoruz. Her bir biiyiime motoru, ‘hem iiriin hem de pazarlama
calismalarimiz tizerinde hangi noktalara dikkat etmeliyiz?’ sorusuna yanit
almamizi sagliyor.

Biiylimeye gecis asamasinda, girisimlerin bu biiyiime motorlarindaki
mekanizmalar test ederek iirlin icin etkin sonuc¢ verecek olan biiyiime
motorunu kesfetmeleri gerekir. Bu asamanin sonunda iiriin, kullanici
kazanimi siirecini ispatlamais olur.

C. Biiyiime Asamasi

Biiylime motorlariyla girisimin biiyiime potansiyeli ispatlandiktan
sonra biiylimeye gecis asamasina gelinir. Bu asamada yapilacak biitiin
optimizasyonlarla slirdiiriilebilir ~biiyime yakalanmaya c¢alisilir.
Siirdiiriilebilir biiylime igin iki temel metrik dnemlidir. Bunlar CAC
(Customer Acquisition Cost, Kullanici1 Kazanim Maliyeti) ve LTV (Life Time
Value, Hayat Boyu Degeri) dir. $Simdi bu metriklere kisaca deginelim.

CAC

Hangi biiyime motorunu kullanmirsak kullanalim, kullanic1 kazanimi
icin calismalar yapmamiz gerekir. Bu ¢alismalarin direkt ya da indirekt
maliyetleri, kullanici kazanim maliyetimizi belirler. Kullanici kazanim
maliyetiyle ortalama olarak bir kullaniciyr kazanmanin maliyetini
hesaplamis oluruz.

Ornegin 10008'lik bir SEM biitcesi ile 5000 yeni kullanic1 kazandiginizi
diistiniirsek bu ¢alisma sonucunda ortalama kullanici kazanim maliyeti
0.2$ olmaktadar.
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LTV

Uriintimiiz i¢in bir yandan yeni kullanicilar kazanirken, bir yandan
da kazandigimiz kullanicilar1 kaybederiz. Kullanici kazandigimiz andan
kaybettigimiz ana kadar gecen ortalama siireye hayat boyu siiresi olarak
tanimlanz. (Hayat boyu degerini hesaplamak i¢in churn rate degerini
kullaniriz. 1/Churn rate orani ile hayat boyu siiresi denir.)

Kullanicinin iiriin igerisinde bulundugu siire boyunca, iiriiniimiizde
direkt ve indirekt olarak yarattif1 degere de hayat boyu degeri deriz.
Ornek olarak aylik abonelik modeli ile ¢alisan bir Saa$ iiriinii icin hayat
boyu degeri, kullanicinin yapmis oldugu ddemeler ve iiriine dahil ettigi
yeni kullanicilar olurken bir icerik sitesi i¢in bu iceriklerin paylasilmasi ve
reklama tiklanmasi, email listesine abone olunmasi gibi degisik aksiyonlar
olabilir.

Biiylime asamasinda kritik olan bu CAC ve LTV optimizasyonlari
yapilmalidir. Stirdiiriilebilir ve karh bir biiyiime i¢in LTV / CAC oraninin
minimum 3-4 seviyesinde olmasi saglanmalidir. Boylece biiyiime
siirdiiriilebilir hale getirilmis olur.
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BoLUm Il

Bilyiime Siirecinin DNA's1 AARRR

‘Bliylime’ i¢cinde barindirdig: genis anlam nedeniyle internet girisim-
cileri icin genelde problem yaratiyor. Bilylimeyi internet sitesinin trafigi
olarak degerlendirip trafik artirmak icin ilgin¢ ¢alismalar yapilmas: gi-
risimcileri problemli bir ¢ikmaza gotiiriiyor. Gercek anlamda bir biiyiime
icin, kullanicinin hayat boyu dongiisiinii inceleyip biitiin agsamalar iizerine
calismamiz gerekir. 500Startups'in kurucusu Dave McClure'in bize sun-
mus oldugu AARRR modeliyle biiyiime i¢in ihtiya¢ duydugumuz bu mod-
ele ulagmis oluruz.

AARRR modeli, kullaniciya ilk ulastigimiz andan gelir elde edecegimiz
asamaya kadar, kullanicinin hayat boyu dongiisiinii bes temel asamaya
ayirir.

Bu asamalar;

1. Kazanim (Acquisition): Hedef kitlemize nasil ulasacagiz?

2. Aktiflestirme (Activation): Kazandigimiz ziyaretcilerimizi nasil ak-

tiflestirecegiz?
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3. Elde Tutma (Retention): Kullanicilarimizin tekrar tekrar gelmeleri-
ni nasil saglayacagiz?

4. Davet (Referral): Kullanicilarimiz aracilifiyla yeni kullanicilara
nasil ulasabiliriz?

5. Gelir (Revenue): Kullanicilarimizdan nasil gelir elde edecegiz?

Simdi girisimimizin biiyime siirecini sekillendiren bu bes soruyu tek
tek ele alip detayli bir sekilde inceleyelim.

1. Kazanim (Acquisition)

Kazanim agsamasinda girisimcilerin ‘hedef kitleme mnasil ulasa-
cagim?’ sorusuna yanit arayacagiz. Yeni kullanici kazaniminin biiyiik bir
boliimiinii bu asamada yapmis oldugumuz caligmalarla elde edecegimiz
icin, kazanim asamasindaki ¢aligsmalarin niteligi, gelir asamasina kadarki
biitiin siireci etkilemektedir.

Daha oOnceki boliimlerde de parca parca dile getirdigimiz gibi ka-
zanim asamasinda odak noktamiz (iicretsiz&organik) trafik kazanimi
asla degildir. Bu asamada hedef kitleye dijital ve dijital olmayan kanal-
lar1 kullanarak ulagmay: ve girisimimizden haberdar etmeyi amaclamak-
tayiz. Saglikli ve performansi yiiksek bir kazanim siireci i¢cin oncelikle ele
almamiz gereken bazi temel kavramlar var. Bu kavramlari ele alarak ka-
zanim agsamasl incelememize devam edebiliriz.

A. Deger Onerisi ve Persona

Bu kitab1yazarken en ¢ok bu boliimde zorlandim. ‘Deger onerisi’ kendi-
sitek basina kitap olmus ve pazarlamanin kalbi diyebilecegimiz 6nemli bir
konu. Bu kitapta baslangi¢ seviyesinde, biitiin siireci agiklamay1 hedefle-
digim icin yeni girisimcilerin ihtiya¢ duyacagini diistindiigiim ve aksiyon
alabilecekleri temel diizeyde bilgileri paylagsmaya karar verdim.

Deger Onerisi en basit haliyle (potansiyel) miisterilerimize iiriin ve
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hizmetimizle ulasacaklar1 fayda ve deger hakkinda verdigimiz sozdiir.
Dijital diinya ve internet girisimlerinden bagimsiz olarak etrafimizdaki
biitiin kurum ve kuruluslarin is stratejileri ¢ercevesinde bir deger onerisi
vardir. Kazanim asamasini ele alirken bahsetmis oldugumuz deger oner-
isi, kurumlarin hazirlamis olduklar:i misyon climlelerinden temel olarak
farklidir. Biz kazanim asamasinda, potansiyel kullanicilarimizin karsisina
ne deger sozii vererek ¢ikacagimizi ele aliyoruz. Bu agidan deger 6nerimizi
potansiyel bir miisterimize sundugumuzda, hem ilgi ve motivasyon yarat-
masini hem de iiriiniimiiziin hangi problemi ¢6zdiigiini, diger ¢oziimle-
rden neden ve nasil farkli oldugunu genel hatlaryla ifade etmesini bekli-
yoruz.

Deger onerisinin hedefkitlemizde bu etkileri yaratabilmesini saglamak
icin hedef kitlemizi ¢ok iyi analiz edip tanimamiz gerekir. Hedef kitlemiz
nelerden mutlu olup nelerden mutsuz olur? Bilgi kaynaklar1 neler? Kim-
lere giiveniyor? Nelerden motive oluyorlar? Dijital diinyadaki davranislari
neler? gibi 6nemli sorulara yanit verebilmeliyiz. Bu sorulara yanit vere-
bilmek icin de personalardan faydalaniriz. Personalar hedefkitlemizi daha
yakindan anlamamizi saglamak amaciyla yarattiimiz hayali kisilerdir.

Ornegimize donecek olursak internet sitesi hazirlamaya yarayan bir
{irliniimiiz oldugunu varsayalim. KOB{'ler ulagmak istedigimiz onemli
hedef kitlelerden biri olsun. Hedef kitlenizle daha yakindan iletisimde ol-
mak i¢cin KOBI sahibi Ahmet isminde hayali kisiligi yarattiniz. Sonrasinda
KOBT'lerle yaptiginiz goriismelerle ve gozlemlerle ortalama bir KOBi'nin
problemleri, nelerden motive oldugu, nasil karar verdigi gibi sorulara
yanit verdiginizde ilk personanizi olusturmus oluyorsunuz.

Deger Onerisi Olusturmak i¢cin Temel Oneriler

Potansiyel bir miisterinin iirtinle ilk etkilesimi deger onerisiyle olmak-
tadir. Eger deger oneriniz basarisiz olursa, miisteri edinmek icin ikinci
bir sans1 elde edemezsiniz. Bu yiizden deger onerinizin ne olacag: girisi-

minizin biitiin basarisini etkileyen, kritik bir konudur. Ozellikle yeni gi-
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risimlerin bu konu tizerinde uzun uzun c¢alismalarini, yapacaklar: testler

ve arastirmalarla deger Onerilerini iyilestirmek iizerine fazlaca odaklan-

malarini oneririm. Bu boliimde en sik yapilan hatalardan hareketle sadece

bazi temel onerileri paylasacagim.

A.

Teknik detaylardan kac¢inmin: Deger Onerisi igerisinde, tiriin ve
hizmetin teknik detaylarindan kaginin. Odak noktaniz iiriinii ve
hizmeti tanimlamak, anlatmak yerine; iirtintin/hizmetin kullanici-
da yaratacagi degerin ne oldugu iizerine olmalidir.

Problemden faydalanin: Hedef kitleniz i¢in ¢6zdiigiiniiz problem
nedir? Deger Onerinizi olustururken en ¢ok problem dgesinden fay-
dalanmalisiniz. Hedef kitleye iiriiniiniizii kullandiktan sonra han-
gi problemlerinin ¢6ziilecegini ve nasil bir hayata kavusacaklarini
ifade edin.

Kisa metinler kullanin: Deger oneriniz ¢ok uzun olmamalidir.
Miimkiinse tek bir cimle icerisinde, biitlin deger nerinizi 6zetleye-
bilmeniz gerekir. Sectiginiz kelimeler hedef kitlenizin tanidik old-
ugu kelimeler olmali ve kolayca anlagilmalidir.

Duygusal kelimeler tercih edin: Deger 6nerinizin aksiyon aldirt-
mas1 gerekmektedir. Aksiyon aldirtabilmek icin deger dnerinizde
duygusal ifadelerden faydalanin.

Aciliyet hissi olusturun: Cozdiiglintiz problemin miisteriniz i¢cin
degeri ne kadar? Problemi ¢6zmemenin miisteride yarattig1 zarari
bilebiliyor, dl¢ebiliyor musunuz? Deger 6nerinizde bu konulara yer
vererek aciliyet hissi yaratmaya ¢alisin.

B. Kanal Analizi

Sosyal aglar, arama motorlari ve PR caligmalarinin her birini birer kanal

kabul edecegiz. Konu yeni kullanici kazanimi oldugunda, genellikle akla

ilk olarak kanallar gelir ve ‘bu kanallar tizerinde neler yapabilirim’ sorusu

canlanir. Girisimler kazanim c¢aligmalarinda basarili olabilmek i¢in 6nce-
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likle deger Onerisi ve personalar {izerine calisilip sonrasinda kanallar tizer-
ine ¢alisilmasi gerektigini hatirlatalim.

Personalarimizi ¢ikartirken arastirmamiz gereken konulardan bir tane-
si de hedef kitlenin dijital diinyada hangi kanallar1 kullandig1 sorusudur.
Kazanim ¢alismalarini planlarken hedef kitlemizin aktif olarak kullandig:
dijital kanallar etrafinda kurgulamamiz gerekir. Fakat hangi kanal(lar)
tizerine gidilecegi, hangi kanallarda ise daha geride durulacag: 6nemli bir
karardir. Kanal analizle ilgili girisimler bu sorulara net bir sekilde cevap
bulurlar.

Maliyet Hedefleme Kontrol Hazirlik Siiresi Test Siiresi Olgek

Sosyal Medya
SEM

PR

SEO

Display

Content Marketing

Ornek matrisi bilgisayariniza indirmek icin
C asagidaki linkini kullanabilirsiniz.

http://bit.ly/KanalAnalizSablon

Kanallar1 degerlendirirken basit bir matriks kullanarak isimizi oldukc¢a
kolaylastirabiliriz. Her bir kanal i¢cin goz 6niine almamiz gereken alt1 temel
parametre bulunuyor.

A. Maliyet: Kanal tizerinden ¢alismanin maliyeti ne kadar? Direkt ya
da indirekt olan biitiin maliyetlerin bunun icerisine dahil edilmesi
gerekiyor.

B. Hedefleme: Kanal iizerinde hedefleme imkaniniz ne kadar? ih-
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tiya¢ duydugunuz diizeyde detayli hedeflemeyi kanal {izerinden
gerceklestirebiliyor musunuz?

C. Kontrol: Kanal iizerinde kontroliiniz ne kadar? Bir reklam
calismasinin performansini begenmediginiz anda durdurabilir-
siniz, kontroliiniiz yiiksek. PR ¢aligsmalarinda olumsuz seyler olma-
ya baslarsa dilediginiz gibi durduramazsiniz, kontroliiniiz diisiik.

D. Hazirlik Siiresi: Kanal iizerinde ¢alismaya baslamak icin ne ka-
dar hazirhik yapmaniz gerekiyor? Bazi kanallarda ¢calismaya hemen
baslayabilirken bazi kanallara ulasabilmek ve ¢alismaya baslamak
uzun siireler gerektirebilir.

E. Test Siiresi: Kanal tizerinden ilk geri doniisleri ne zaman ala-
caksiniz? Kisa vadeli sonuglar1 direkt gorebiliyor musunuz yoksa
duruma uzun vadeli mi yaklasmaniz gerekiyor?

F. Olgek: Kanal ile ulasabileceginiz toplam kitle ne kadar biiyiikliik-
te? Yeni kullanici kazanimi i¢in bu kanali uzun vadeli kullanabilir
misiniz yoksa kisa donemli ¢calismalar i¢cin mi kullanacaksiniz?

Belirlemis oldugunuz biitiin kanallari, bu alti temel parametre
cercevesinde; diislik, orta, yiiksek seklinde siniflara ayirarak degerlendi-
rebilirsiniz. Calismalariniz sonucunda elde ettiginiz bu matrisi, girisimi-
nizin kaynak ve oncelikleriyle birlikte goz oniinde bulundurarak hangi
kanal(lar) tizerine ¢alismaniz gerektigini belirlemis olursunuz.

Digital Diinyada Miisteri Kazanimi

Kazanim agamasinda neler yapmamiz gerektigini diisiiniirken digital
diinyada miisteri kazaniminin nasil gerceklestigine de bakmamiz gereki-
yor. Internet girisimcileri, kanallar {izerinde cesitli calismalar yaparken
kanallar hakkinda bazi erken analizler yapabiliyor ve bunun bir sonucu
olarak kazanim caligmalar hakkinda hatali kararlar verebiliyorlar.

Google'in ‘The Customer Journey to Online Purchase’ arastirmasi, kul-
lanic1 kazanim yolculuguyla tizerine diistinmemiz gereken 6nemli verileri
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bize sunuyor. Arastirmay1 incelediginizde sektor sektor, iilke iilke ve islet-
menin biiyiikligiine gore, kullanici kazaniminda etkili olan bu kaynak-
larin ve siralamasinin degistigini goriiyoruz.

Analiz aracglariyla miisteri kazanim kanallarini inceleyerek kanal-
lar iizerine yorum yapabilirsiniz. Fakat incelediginiz kanallar sadece
miisteriyi kazandiginiz son kanallar oldugunda bu sizi biiyiik bir hataya
gotiirebilir. Bir kullanic1 kazanimi genellikle tek bir kanal ve etkilesim
sonucu ger¢eklesmiyor. Kullanici kazanimi i¢in kullaniciya bir¢ok kez do-
kunmamiz ve tekrar tekrar kullanici ile etkilesime gegcmemiz gerekiyor.

Google Analytics'in bize sundugu ‘Atrribution Model' kullanici ka-
zanimindaki biitiin kanallar1 gorebilmemizi ve degerlendirebilmemizi
saglar.

Biitiin bu c¢aligmalardan, internet girisimlerinin c¢ikarmasi gerek-
en temel nokta; kanallar tizerine ‘X kanali ¢alisiyor, Y kanali ¢caligmiyor’
seklindeki genel ve faydasiz yorumlardan kacinin. Basarili bir kazanim
calismasi gerceklestirebilmek icin, kanallara ve kanal {izerinde ne yapabil-
irim yerine, hedef kitlem nerede zaman gegiriyor ve hedef kitleme nasil
ulasabilirim sorularini sormalar: gerekiyor.

9 Attribution model kullanimi hakkinda daha fazla bilgi
c sahibi olmak icin sevgili Aykut Aycelik'in hazirladig1 yaziy1

detayli olarak okumaniz tavsiye ederim:

http://bit.ly/OPAttributionModeling

Diinyadan Ornek Calismalar

Kazanim ¢alismalari, hedef kitle etrafinda gerceklestirilen sistemli ve
diizenli ¢alismalarin sonucudur. Bu calismalar gerceklestirilirken siirek-
li olarak farkli ¢ozlim ve yaklasimlar aranmali; tirlinii, hedef kitleyi ve
kanali bir araya getirecek taktikler kesfedilmelidir. Bu bdliimde, kazanim
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calismalarn sirasinda uyguladiklar taktiklerle kazanim siirecine hiz ver-
mis uygulamalari ve taktiklerinin arkasindaki temel fikirleri paylasmaya
calisacagim. Bu bolimii degerlendirirken yapilmis uygulamalar: sadece
kendi uygulamaniza kopyala-yapistir yapmanin bir sonug getirmeyecegini
unutmayin. Basarili olabilmek i¢in taktiklerdeki mekanizmalar kegfettik-
ten sonra kendi iiriiniiniiz ve hedefkitleniz i¢in nasil calisabilecegini tasar-
lamaniz gerekir.

1. Pinterest - Open Graph

@ &li likes 8-Bit on Pinterest, 8-Bit

Ali pinned to Geek and Interesting Stuff on
Pinterest,

Geek and Interesting Stuff

Ali pinned to Geek and Interesting Stuff on
Pinterest,

Geek and Interesting Stuff

E h‘“ii'm %ﬂ

@ Ali pinned to Infographic on Pinterest, — Infographic

Ali pinned to Geek and Interesting Stuff on
Pinterest,

Geek and Interesting Stuff

& |/

Pinterest, Facebook'un Open Graph teknolojisini ilk kullanan uygu-
lamalardan biriydi. Pinterest'te yapmis oldugunuz aktiviteleri, kul-
lanicilarin Open Graph ile Facebook profillerinde mesajlar ve gorsellerle
paylasilmasini sagladi. Boylece Pinterest, kendi icerisindeki aktiviteleri,
kullanicilarinin Facebook arkadaslarina ulastirmis oldu. Pinterest'ten
habersiz bir kitle, bu paylasimlar aracilifiyla Pinterest'i kesfetti.

Open Graph teknolojisinden faydalanmaya baslamadan once, iiriinii ve
ozellikleri nasil etkin olarak kullanacaginizi diistintin. Kullanicilarinizin
hangi aktiviteleri, Facebook iizerinde paylasim icin uygun goriiniiyor?
“Open Graph Stories” kullanarak kullanicilarinizin iiriiniiniiz iizerindeki
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aksiyonlarini, Facebook’ta paylasilmasini saglayabilir ve boylece yeni bir
kullanici kitlesini iriiniiniize ¢ekebilirsiniz.

2. Airbnb - Entegrasyonlar

SF bay area craigslist > san francisco > housing > vacation rentals

$59 Stay at 'Queen Airbed in Central, Modern Apt' by the night (Castro)

Date: 2011-07-18, 8:37PM PDT
You have chosen not to show an email address. Be sure you include contact information in your ad, or nobody will be able to answer it!
Reply to: see below

Interested? Got a question? Contact me here
Airbed in shared room

Includes:

$59 . No Smoking

. « TV

per night . Cable TV
- Intemnet
= Wireless Internet
- Heating
- Kitchen
. Washer/ Dryer
= Buzzer/Wireless Intercom

Airbnb - Craglist entegrasyonu, 6zellikle icerisinde barindirdig: teknik
zorluklardan dolay1 birgok kez ‘growth hacking’ 6rnegi olarak ele alindi.
Airbnb teknik gelistirmeleri ile kendi iizerinde ¢ikan ilanlarin otoma-
tik olarak Craglist'te paylasilmasini sagladi. Bir pazar yeri olarak alicilar1
Airbnb'den haberdar etmek i¢in etkin olmus bir ¢caligmayd.

Bu calismada dikkat etmemiz gereken iki temel nokta var. Airbnb,
rastlantisal olarak seeding yapabilecegi biitiin platformlar ile entegre ol-
madi. Yaratmis oldugu pazar yerinde daha fazla aliciya ihtiya¢ duyuyordu.
Kendisindekiideal alic1 profiline Craglist kullanici profili yakin oldugu i¢in
bu tip bir ¢calisma basarili oldu.

Ikinci konu ise siirdiiriilebilir bir biiyiime i¢in uzun vadeli iliskiler
gelistirmeniz ve giiven insa etmeniz gerekir. Platformlar tizerinde ¢alisma-
lar yaparken ‘hacking’ kavraminin biiyiisiine kapilip asla etik ve yasal ol-
mayan c¢aligsmalar yapmamalisimiz. Hacking kavramu ile yazilim korsanlig:
anlamamiz gerektigini, kitabin baglangicinda ele almistik.
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3. Upworthy - Sosyal Medya Optimizasyonu

UP Upworthy

58 ming

At first | was disturbed, then | laughed. By the end | totally got the point.
Darcie Conway

N

The Next Time Someone Says Sexism Isn't Real, Show
Them These Shocking Role-Reversal Images

WARNING: May cause you to rethink things.

UPWORTHY.COM | BY DARCIE CONWAY

Like - Comment - Share

Upworthy, viral icerikleriyle popiiler icerik platformlarindan bir tanesi.
Hazirlamis olduklar: igeriklerin sosyal aglarda paylasiminin ¢ok yiiksek
olmasi, Upworthy i¢cin 6nemli bir firsat olusturuyor. Linkleri paylastiginiz-
da olusan sosyal medya goriiniimiine sadece sosyal aglara 6zel gorsel ve
mesajlarla yer veriyorlar. Boylece paylasilan linklerin daha dikkat cekici
olmasini saglamis oluyorlar.

Ozellikle igerik sayfalarinizin sosyal medya goriiniimii iizerine detayli
diistiniin. Igeriklerinizin sosyal aglarda nasil gériinmesi gerektigini tasar-
lamaniz gerekir.

9 Konu hakkinda daha detayli bilgiye ulagmak i¢in Sosyal
6 Medya Optimizasyonu Nedir? yazimi asagidaki adresten

okuyabilirsiniz.

http://bit.ly/SosyalMedyaOptimizasyonu
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4, MailChart - Value Added Services

MailCharts

Newsletter Examples & Ideas

Join the Email Insider newsletter and receive valuable email tips

MailChart, e-mail marketing iizerine ¢alisan bir uygulama. Internet
sitelerinde hazirlamis olduklari ‘newsletter ideas’ bdliimiinde, begen-
mis olduklar farkli newsletter tasarimlarini sergiliyorlar. Potansiyel kul-
lanicilarin ihtiya¢ duydugu icerikleri, kendi platformlari iizerinde bir araya
getirerek kullaniciyla ilk tanigma noktasi olarak organik bir alan yaratmis
oluyorlar.

Hedef kitlenizin yasadigl problem ve iiriiniinliziin ¢6ziim alaninin
kesisim noktasi, sizin i¢in firsatlar barindiriyor olabilir. Ureteceginiz he-
saplayicilar, kiiciik araclar, uzun vadeli kullanici kazanimi i¢in bir kanal
olusturabilir.

9 Bu konuda daha fazla bilgi sahibi olmak isteyenler
6 “Kullanici Kazanimi I¢in Deger Ureten Servisler” yazimi

okuyabilirler.

http://bit.ly/DegerUretenServisler
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5. HubSpot - SEM & Ozel Karsilama Sayfalari

HUbSEBt  corwane asour  caststuoies  sanmens  smicme  socs |«

HUBSPOT ANALYTICS
MEASURE YOUR WHOLE FUNNEL

Improving and optimizing your marketing starts with

HubSpot, dijital pazarlama uzmanlarina yonelik ¢esitli araclar sunuyor.
Her {iriinii i¢in hazirlamis oldugu ozel karsilama sayfalariyla hem Google
Adwords gibi kanallar aracilifiyla aldig: trafigi daha etkin kullaniyor hem
de organik aramalarla sayfasina ulasan kullanicilari, kullanicinin acisina
odakli icerikleriyle daha kolay ikna edebiliyor.

Google Adwords gibi anahtar kelime odakli ¢alismalar yapmadan once,
hedef kitleniz ve iirliniiniizii géz dniinde bulundurarak dogru anahtar
kelimeleri se¢mek icin G6zen gosterin. E§er dogru anahtar kelimeleri
secerseniz, diisiik bir hacimde bile yiiksek performans yakalama sansini
elde edersiniz. Bu konuda bilgi birikimi ve tecriibeniz yoksa, sertifikali bir
uzmandan yardim almanizi 6neririm.

Kullanicinin hayat boyu dongiisiinii takip etmek 6nemlidir. Reklamlar
araciligiyla gelen kullaniciniz icin 6zel bir karsilama sayfasi hazirlayin.
Karsilama sayfasi hazirlamanin dinamiklerini kesfetmek icin aktivasyon
boliimiine bakabilirsiniz.
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6. Instagram - Paylasim

% % % % * FNE STARRE - - --  DOWNLOAD THE free IPHONE APP

Shstoamm

J |
m 279 PHOTOS - 53 FOLLOWERS

“Where free wifi happens.

jeffallen is using Instagram - a fun & quirky way
friends through a series of pictures. Snap a phot
to transform the look and feel of the shot into a1
around forever.

Q LOCATION

Instagram, fotograf & video paylasilan ozel bir sosyal ag. Kendisi bir
sosyal ag olarak Facebook ve Twitter iizerinde yapilan paylasimlar ve bu
paylasimlar aracilifiyla kazandig trafigi etkin bir sekilde optimize etti. Bir
Instagram fotografina tikladiginizda ulastiginiz fotograf sayfasinda sun-
dugu mesaj ve yonlendirmelerle gelen kullanicilari uygulamay: indirmeye
yonlendirdi. Béylece yeni kullanicilara ulasti.

Potansiyel kullanicilariniza en sik dokundugunuz alan neresi?
Uriiniiniizii anlatmak, kullanicidan aksiyon almak i¢in, kullanicilarinizin
sadece ana sayfanizi ziyaret etmesini beklemekten vazgecin. Kul-
lanicilariniza dokundugunuz her alani, kullanici kazanimi i¢in bir firsat
olarak goriip degerlendirebilirsiniz.

7. KISSmetrics - ierik Uretimi

KISSmetrics, dijital pazarlama uzmanlar icin bir analiz araci. Hazir-
lamis olduklar igerikleriyle, sadece kendi iiriin ve problem alanlarini
degil, potansiyel bir miisterilerinin ihtiyac¢ duyabilecekleri biitiin konulari

ele aliyorlar. Gerek blog yazilar1 gerekse webinarlar ile iiretmis olduklari
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icerikler araciligiyla, hedef kitlelerinin 6nemli bir béliimiine organik yol-
larla erigsmis oluyorlar.

@ kissmetrics

Built to optimize marketing. Track, an

Fresh Content

How to Find Which Areas of Your Site Need A/B Testing

Icerik iiretimine profesyonel bir calisma olarak bakin. Kullanicilariniz
icin gercekten deger {iiretecek icerikler hazirlayin. Kopyala-yapistir
iceriklerden ve anlam olarak kisir icerik tiretmekten kacinin.

8. Scorp - Viral icerikler

Scorp, Tiirkiye'den ¢ikan dikkat ¢ekici
bir mobil uygulama. Uygulama igerisinde
kullanicilar diledikleri bashk altinda
kisa videolar gekerek paylasabiliyorlar.

Gengleri hedefleyen bir uygulama olarak N E D E N

icerisinde dikkat cekici konular olusturu-

SEVGILINIZ YOK
297777772772

luyor. Bu konu altina gelen ilging videolar
sonrasinda bir araya getirilerek Facebook
gibi platformlarda paylasiliyor. Hedef ki-
tle i¢cin hem icerik ve konu hem de plat-

from uygun oldugu i¢in kolayca biiyiik



bir ivme yakalanmis oluyor.

Hedef kitlenizin dikkatini ¢ekecek, eglenceli icerikleri, dogru plat-
formlarda paylasarak iceriklerinizden etkin bir sonug alabilirsiniz. Bunu
kullanabilmek i¢in iiriintiniiz ve hedef kitlenizin motivasyonunu dogru
¢oziimleyebilmelisiniz.

2. Aktivasyon (Activation)

Kazanim agsamasinda sonra AARRR dongiisiinde Aktivasyon asamasina
geliriz. Kazanim asamasinda ¢esitli kanallarla potansiyel kullanicilarimi-
za ulastik. Aktivasyon asamasinda ise potansiyel kitleyi adim adim

tiriiniimiizii kullanan kullanicilara doniistiirecegiz.

®

L Do ®
@ @ @ Web Sitesi Uygulama

PO % o @ — 0 @
OO

®

Ziyaretgi > iye > Kullanici

Karsilama Onboarding

Aktivasyon siireci iirtin ihtiyag¢ ve ¢alisma prensiplerine gore degisik-
lik gosterebilir. Bu boliimde genel bir {iriin i¢in aktivasyon siirecinin nasil
calistigini ve her bir boliim icin neler yapabiliriz konusunu ele alacagiz.
Aktivasyon siirecini genel olarak ele aldigimizda iki temel asama (ayni za-
manda iki temel doniisiim alani) oldugunu goriiriiz. Dogru tanimlamalari
yapmak adina bu doniisiim noktalarina detayli olarak bakalim.

Ik olarak cesitli kanallarla potansiyel kullanicilari, internet sitem-
ize ¢ekeriz. Bu asamada amacimiz sayfamiza gelmis olan ziyaretcilerim-
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izi Grtinlimiizii kullandirtmaya ikna edip iiye olmalarini saglayarak ilk
adimi attirmaktir. Karsilama sayfamiza gelen ziyaretgilerimiz {izerinde bir
doniisiim gergeklesir ve ziyaretcilerimizin bir boliimii iiyemiz haline gelir.
Bu adimda ‘karsilama sayfalarini’ ara¢ olarak kullaniriz ve ziyaretgi-iiye
doniisiim orani dikkat ettigimiz metriktir.

Aktivasyon siireci sadece ziyaretgilerimizi {iyemiz haline getirmekle
bitmez. Biiylime siireci i¢in kazandigimiz iiyeleri aktif kullanicilarimiz
haline getirmeliyiz. Uyelerimizi aktiflestirmek igin iiriiniin sagladig
degerleri deneyimletmemiz gerekir. Bunun i¢in de onboarding siireclerin-
den faydalaniriz. Simdi adim adim bu siirecleri ele alalim.

Not: Uye ile kullanici birbirinden tamamen farkli kavramlardir. Uyeler-
in hepsi iriinii aktif olarak kullanmaz. Kullanici dedigimizde iiriiniin sun-
dugu temel 6zelligi kullanan aktif iiyelerden bahsetmis oluyoruz.

A. Karsilama Sayfalari

LandingPage.com link link link link

Sayfa Bashg: [

e e .
ikincil baglik ﬂ 1. Deger onerisi
Lorem ipsum dolor sit amet, consectetur adipiscing 2% .o
o Cutamtur a st vaputte, paceat o iz, 2. Uriin hakkinda
dictum dolor. Donec finibus suscipit tellus, eu
consequat nisl venenatis rutrum. Aliquam quis

m s nic luia fermenm alquam, Etam vise agﬂdamalar.

tincidunt turpis. Donec quis tincidunt arcu. In uma
libero, viverra quis dui nec, aliquet aliquet quam.

Sod aluam motsocl 0 istave, 3. Gorsel 6geler

H imdi P Py .
emen simci ([ AR K 4. Giiven ogeleri

.
m 5. Call-to-Action

TESTIMONIAL TESTIMONIAL

consectetur adipiscing elit. consectetur adipiscing el

Curabitur a arcu vulputate, Curabitur a arcu vulputate,

tellus, eu consequat nisl tellus, eu consequat nisl

aliquam. Etiam vitae tincidunt aliquam. Etiam vitae tincidunt
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Online ve offline kanallarda yapilan kazanim ¢alismalari sonucunda zi-

yaretcilerimizi bir sayfa ile karsilamamiz gerekir. Uriiniimiizii anlattigimiz

ve kullanicilarimizi (amacimiza gore) aksiyona yonlendirdigimiz bu say-

falara kargilama sayfalar1 (landing page) denir. Karsilama sayfalarinda

amacimiz, iriniimiizii ziyaretcilerimize anlatarak iiye olmalar i¢in ger-

eken motivasyonu yaratmaktir. Hedef kitle ve iiriiniin ihtiyaglarina gore,

karsilama sayfalarinda dikkat edilmesi gereken prensipler biiyiik olciide

degisiklik gosterebilir. Bu bolimde genel olarak bir karsilama sayfasini

nasil olusturulucagini ele alacagiz.

Karsilama sayfalarinda kullandigimiz temel ogeleri 5 maddede

Ozetleyebiliriz.

1.

Deger Onerisi: Kazanim asamasinda deger onerilerini ele almistik.
Karsilama sayfalarinda, kullanicilarimiz: ikna etmek i¢in benzer
sekilde deger Onerisine ihtiya¢ duyariz. Bir karsilama sayfasinda ilk
olarak gormemiz gereken o karsilama sayfasinin deger onerisidir.
Kampanya ve hedef kitlenin motivasyonlarina gore hazirlanacak
farkli karsilama sayfalarinda, 6zel deger dnerileri kullanilabilir.
Uriin Hakkinda Aciklamalar: Ziyaretcilerimizde aksiyon moti-
vasyonu yaratmak i¢in bazi aciklamalara ve yonlendirmelere ihti-
yac duyariz. ‘Faydalarinedir?’, ‘Nasil ¢alisir?’, ‘Nasil kullanabilirim?’
gibi potansiyel bir kullanicinin zihninde olusan sorulara karsilama
sayfalarinda yer verilmeli.

Gorsel Ogeler: Karsilama sayfalarinin performansini artirmak icin
gorsel 6geler gereklidir. En etkili gorsel 6geler videolardir. Uriinii
kullanan miisterilerin yorumlari kararsiz kullanicilar1 ikna et-
mede giiclii bir aractir. Uriiniin faydalar1 ve fonksiyonlari videolar
yardimiyla kolay ve etkin bir sekilde ziyaretcilere sunulabilir.
Giiven Ogeleri: Uriinii kullanmis ve deneyimlemis kisilerin, {iriin
hakkindaki yorumlar: (testimonial) potansiyel bir kullanici tize-
rinde giiven yaratmada oldukga etkilidir. Testimoniallerde ola-
bildigince spesifik olmasi ve hedeflenen miisteri kitlesine benzer
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kisiler tarafindan bu yorumun yoneltiliyor olmasi 6nemlidir.

5. Call-to-Action: Her karsilama sayfasinda, ziyaretciye aldirtmak
istedigimiz temel bir aksiyon olmalidir. Bu aksiyon ‘iiye ol' gibi,
triiniimiizle direkt ilgili birincil aksiyonlar olabilecegi gibi, ‘e-ki-
tab1 indir’ , ‘mail listemize katil’ gibi ikincil aksiyonlar da olabilir.
Gerek gorsel tasarim gerekse sayfa akisi boyunca sayfanin temel
aksiyonu one cikartilmalidir. Sayfa performansini dl¢iimlerken
sayfa iizerindeki bu temel aksiyon birincil parametre olarak kul-
lanilir.

ORNEK : Invision App Karsilama Sayfas1 incelemesi

Invision, iiriin yoneticisi, proje yoneticisi, tasarimci ve gelistiricilerin
iiriin gelistirirken ayni platform iizerinde ¢alismalarini saglayan bir iiriin.
Cok basarili buldugum bir karsilama sayfalari var. Bu boliimde karsilama
sayfalarini inceleyerek onceki boliimde ele aldigimiz elementler karsilama
sayfasinda nasil kullanilabilir sorusunu yanitlayacagiz.

Evision

DESIGN BETTER. FASTER. TOGETHER.

GET STARTED — FREE FOREVER!
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Karsilama sayfasina ilk olarak baktigimizda, ii¢ temel oge ile
karsilasiyoruz. Dikkatimizi ilk ceken deger onerisi oluyor.

‘DESIGN BETTER. FASTER. TOGETHER.” Deger Onerisinin hemen altinda
destekleyici bir agiklama climlesi goriiyoruz. ‘The World's Leading Proto-
typeing, Collabration & Workflow Platform’.

Deger onerisi ve acgiklama ciimlesini sayfanin temel call-to-action’ini
goriiyoruz. ‘GET STARTED - FREE FOREVER'. Call-to-action {izerinde *

FREE FOREVER' béliimiiniin eklenmesi basarili bir uygulama. Potan-
siyel bir kullanicinin iiye olmadan dnce diisiinebilecegi ‘fiyati ne kadar?’
sorusuna, direkt call-to-action iizerinde cevap vererek kullanicinin dikka-
tini aksiyon tizerinde topluyor.

Ugiincii 6ge olarak hazirlanmis videoyu goriiyoruz. MailChimp'ten
Nexflix'e kadar diinyaca basarili bircok uygulamanin invision’1 nasil kul-
landiklar1 ve faydalandiklarini bu videoda izleyebiliyoruz. flerleyen boliim-
lerde video daha detayl: bir bicimde ele alindi§1 i¢in, bu sayfada ¢ok fazla
on plana gikartilmamis durumda.

o = sianapp.cor [
x
Real-time design presentation E .
& collaboration @ e
o
llat o 1 9- -
1e i¢ "~ C;;Iﬂl
x =3
@ § $
0 *
[ ]

©

e

HUBE

o
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Devam eden birkag¢ sayfada, yapi olarak birbirine ¢cok benzer sayfalarla
karsilasiyoruz. Her sayfada iiriine ait temel bir 6zellik, gorsel akisiyla bir-
likte acgiklaniyor. Gorseller ozelligin temel olarak nasil ¢alistigini goster-
irken metinler kisaca iirtiniin 6zelligi hakkinda bilgi veriyor. Kiigiik testi-
monialler ile 6zellikler desteklenmis durumda.

Bu boliimlerle ziyaretgiye Invision'dan nasil faydalanacag: anlatilmig
oluyor. Uriiniin temel ve 6nemli 6zelliklerine deginiliyor. Gereksiz teknik
detaylarla kullanici zihni karistirilmiyor. Ayrica her 6zellik igin biitiin bir
sayfa ayrilarak kullanicinin 6zellik izerine odaklanmasi saglanmais oluyor.

aster way to certainty."

Sayfa lizerinde devam ettigimiz zaman, detayli miisteri yorumlarini
goriiyoruz. Videodaki kisiler, calisiklar sirketlerin logolar: ile birlikte
gosteriliyor. Video igeriklerini, farkli farkli roldeki bir¢ok kisinin Invi-
sion'dan nasil faydalandigi ve nasil deger iirettigi iizerine odaklanmis
durumda. Kullanicida giiven olusmasi saglanirken ayni zamanda iiriin ve
saglayacag faydayla ilgili de beklenti yaratiliyor.
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- Inisionaog.com ¢ A °

_ _ _ SRS

Devam ettigimizde artik sayfanin sonuna ulasiyoruz. Bu boliimde In-
vision'nin giiciinii gostermesi agisindan Invision kullanan diinyaca iinlii
markalara ait logolar: goriiyoruz. Sayfa bitiminde kullanicilar tekrar call-
to-action’a yonlendiriliyor. Sayfa bitiminde call-to-action’a yonlendirme
yapilirken sosyal kanit iceren bir climlenin kullanilmis olmasina dikkat
edin.

Invision Karsilama Sayfasindan Neler Ogrenebiliriz?

1. Karsilama sayfasinin biitiin icerigi kullanici odakli olarak hazir-
lanmalidir. Invision kendi 6zelliklerini, kendi bakis acisindan an-
latmak yerine, kullanicinin kullanimi ve kazandig1 deger odakl
sunarak icerigin tiiketicisine odakli bir sayfa hazirlamis durumda.

2. Gorsel 6geler karsilama sayfalari i¢in ¢cok onemlidir. Karsilama say-
fasinda yaptigimiz temel sey, iiriiniimiizii tanimayan bir ziyaretci-
yi, irlinlimiizii denemeye ve kullanmaya ikna etmektir. Gorseller,
ikna glicimiizii biiyiik dl¢tide artirir.

3. Karsilama sayfalarinda sadece iiriiniin onemli 6zellikleri ele alin-
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malidir. Teknik detaylar ve motivasyon yaratmayacak diger tim
detaylarla dikkat ve odak dagitilmamalidir.

4. Karsilama sayfamizdaki temel aksiyon belirli olmalidir. Kul-
lanicinin dikkati aksiyonlar arasinda dagilmamalidir. Invision'a
baktigimiz zaman, karsilama sayfasinda tek bir aksiyon oldugunu
goriiyoruz ve kullanici sadece bu aksiyona yonlendiriliyor.

5. Kullaniciyorumlari, karsilama sayfalarii¢in 6nemliikna 6geleridir.
Uriiniiniizii kullanan markalar ve mutlu miisteri yorumlariyla,
karsilama sayfanizin ikna giiclinii artirmaniz gerekir.

Karsilama sayfalarinizi olustururken bunun sadece teknik bir sayfa
gelistirmek anlamina gelmedigini bilmelisiniz. Sayfanizdaki biitliin me-
sajlar, gorseller, ziyaretciyi ikna etmeye yonelik bir bakis agisiyla hazir-
lanmalidir. Uriin ve ziyaret¢inin dinamiklerine gore, cok farkli karsilama
sayfalari hazirlanabilir ya da belli durumlarda hazirlanmalidir. Bu yiizden
karsilama sayfasi hazirlarken takip edebileceginiz standart bir to-do list
bulunmamaktadir. Uriin ve hedef kitlenize gore karsilama sayfanizi yarat-
maly, farkli yaklasimlari siirekli test ederek sayfanizin performansini artir-
may1 amag¢lamalisiniz.

B. A/B Testing Nasil Yapilir?

Karsilama sayfalarinda verdigimiz mesajlar ve sayfa kurgusunda
yaptigimiz degisiklikler yiiksek performans artisi saglayabilmektedir.
Karsilama sayfalarinin performansini iyilestirebilmek icin A/B testing
yaparak hangi mesaj ve sayfa kurgusunun sizin i¢in daha yiiksek bir per-
formans saglayacagini kesfedebilirsiniz.

Karsilama sayfamizin performansimi artiracagini diisiindiigimiiz
degisiklikleri, A/B testing ile, ziyaret¢ilerimizi iki farkli gruba ayirarak
sunariz. Farkli mesaj, gorsel ve sayfa kurgulari karsisinda ziyaretcilerim-
izin davraniglarindaki degisiklikler, karsilama sayfamizin performansini
artiracak fikirleri kesfetmemizi saglar.
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Peki dogru bir A/B testing siireci nasil gergceklesmelidir? Sadece Opti-
mizely gibi bir ara¢ kullanmak, saglikli bir A/B testing siireci i¢in yeterli

olur mu?

Problem Kesfi

|

Arastirma

!

Hipotez Gelistirme

l Yanhs
Hipotez

Test

|

Hipotez Dogru&Gelistirme

A/B testing siireci bes temel asamadan olusur. Bu bes temel agsamanin
ilki problemin kesfidir. Problemler, dogru buton rengi, call-to-action
biiyiikliigli gibi optimizasyon asamasinin problemleri olabilecegi gibi,
deger onerisi, kullanilan gorsel gibi temel problemler de olabilir. Eger say-
famizin performansi, standartlarin altindaysa, ilk olarak odaklanmamiz
gereken problemler, deger Onerisi, sayfa akisi, gorseller gibi biiyiik prob-
lemler olmalidir. Buton rengi, call-to-action biiyiikliigii gibi optimizasyon
problemleri, basarili bir sayfanin performansini daha da artirmak igin iize-
rinde durmamiz gereken optimizasyon problemleridir.

Problemi tespit ettikten sonra arastirma asamasina geliriz. Arastirma
asamasinda problemimizle ilgili olabilecek biitiin veri ve dngdriileri to-
plamamiz gerekir. Gerek iirliniimiiz ve analiz araglarimizdan aldigimiz ver-
iler, gerek kullanicilarimizin davraniglarini izlerken yaptigimiz gikarimlar
gerekse diinya tizerindeki basarili 6rnekler arastirma asamasinda derlem-
emiz gereken kaynaklardir.
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The hardest thing in marketing is EARNING
attention and trust.

Dan Martell


http://bit.ly/DMEarning

Arastirma agamasini tamamladiktan sonra hipotez gelistirme agamasi-
na ulasiriz. Hipotez gelistirme asamasinda, arastirma asamasinda elde
ettigimiz verilere ve ongoriilere dayanarak problemin ¢oziimii olacag:
diisiiniilen hipotez ortaya atilir. Bu asamada ‘Deger 6nerimizi X yerine Y
olmalidir; ¢iinkii yaptigimiz arastirmalara gore Z ...." seklinde bir sonug
elde etmelisiniz.

Hipotez asamasindan sonra sira test agamasina gelir. Biitiin A/B testing
araclarinin devreye girdigi asama burasidir. Bu asamada kullanicilarimizi
farkli gruplara ayirarak hipotezimizi test etmemiz gerekir. Herhangi bir
ara¢ kullanarak hipotezimizi test edebiliriz.

Test siiresi sonucunda, hipotezimizin dogrulugu hakkinda bilgilere
ulasiriz. Test sonuglarinmi degerlendirirken yapmis oldugumuz teste gore
sonucun ne kadar anlaml oldugunun incelenmesi gerekir. Optimizasyon
testlerinde kiiciik iyilestirmeler dahi olumlu sonuclar dogurabilirken
kesfetme testlerinde hipotezimizin dogru oldugunu diisiinmemiz icin,
sonuglar arasinda onemli iyilesmeler gérmemiz gerekir. Eger test sonu-
cunu basarili buluyorsak gerekli degisikligi gerceklestirip yeni bir prob-
leme gegcilir. Eger test basarisizlikla sonuglanmissa, hipotez bu test sonucu
goz Oniine alinarak yeniden olusturulmali ve test tekrarlanmalidir.

Ornek A/B Testing Calismalari

Diinya genelinde sonuglariyla iinlii bir cok A/B testing senaryosu bu-
lunuyor. Ben bu boliimde, yap: ve igerik olarak yeni girisimlerinde ilham
alip kullanabilecegini diisiindiigiim bazi 6rnekleri paylasacagim.

1. Unbounce:

Unbounce, karsilama sayfalari yaratmanizi saglayan bir ara¢. Kendi
karsilama sayfasinda ‘licretsiz iiye olan kullanici’ sayisini artirmak icin

call-to-action metinlerinde bir teste gitmis. ‘Start your free 30 day trial’
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yerine ‘Start my free 30 day trial’ call-to-action metinini kullandiginda, bu-
tona tiklanma oraninin %90 artt1§1 gozlemlenmistir.

Control: Treatment:
» T
) ; 90% in in CTR
{Co ntentVerve:n During the campaign periode, the
I.L treatment increased CTR by 90%

2. Simcity

Simcity, EA Games tarafindan iiretilen bir video oyunu. Satis sayfasin-
da, verilen 0n siparislerde bir sonraki aligveris i¢in 20$ indirim kazanila-
cag1 hakkinda bir yonlendirme bulunuyor. Yapilan A/B testingte bu boliim
kaldirilarak indirim mesaj1 verilmiyor. Firsat mesaji verilmediginde, ver-

ilen siparislerin %43.4 oraninda artt1g1 gozlemleniyor.

PREFORDER:
AND GET[$20 OFF,
" YOUR NEX PURCHASE
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3. Kaya Skin Clinic

Kaya Skin Clinic, cilt bakim hizmetleri veren bir marka. Internet sitesin-
den gelen miisteri taleplerini artirmak icin ¢esitli A/B testleri gerceklestiri-
yor. Testler sirasinda, talep alma formunda bulunan ‘For Skin Consultation,
Register Here’ metnini, ‘I want an expert opinion, Sign me up!” seklinde
degistirerek test gerceklestiriliyor. Sonuglara bakildiginda, test grubunun
doniisiim oraninin %137 oraninda iyilestigi goriiliiyor.

kaya

skin # clinic

Only an expert can hear
what your skin says!

e
o

Don't apply ordinary creams on me

=
-

No more parlors pluage

}

Stop experimenting with me

A/B testing siireglerinin, iiriiniiniiz ve hedef kitlenize siki sikiya baglh
oldugunu ve basarili olabilmek i¢in 6ncelikle neyi test etmeniz gerektigini
¢ozimlemeniz gerektigini unutmayin. A/B testing sadece bir arag ve ras-
tlantisal degisikliklerin test edilmesi degil, iiriin gelistirme siire¢ ve birik-
iminize bagl olarak fikirlerinizi test etmek i¢in kullanacaginiz bir aractur.

C. Onboarding Siirecleri

Aktivasyon siirecinin ikinci asamasi yeni gelen kullanicilan iiriine
adapte etmektir. Adaptasyon siirecini hizlandirmak ve performansini
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iyilestirmek igin tasarladifimiz oryantasyon siire¢lerine onboarding
siiregleri denir. Yeni gelen bir kullanicinin uygulama igerisindeki turun-
dan gonderilen emaillere kadar, kullaniciy1 aktiflestirmek igin yapilan
biitiin ¢calismalar bu siirecin birer par¢asidir.

Onboarding siireclerini tasarlarken ilk adim, yeni bir kullanicinin
iiriin icerisinde yasamasi gereken ilk deneyimin neler oldugunun ortaya
cikartilmasidir. Deger onerisinden faydalanarak bir kullanicinin iiriinde
hangi noktalara dokunmasi gerektigini ortaya ¢ikarmaliyiz. Ornegin bir
sosyal ag olarak Twitter i¢in ilk deneyim arkadaslarinizi ve ilgili oldugunuz
kisileri takip etmekken bir emailing araci olan MailChimp i¢in email lis-
tenizi yiiklemek, ilk emailing ¢alismanizi yapmak olabilir.

Kullanicinin yasamasini istedigimiz ilk deneyimleri ¢ikardiktan sonra
Oonem siralamasina gore tur akisini tasarlamalisiniz. Gorseller ve mesajlar-
la, kullanicinin olabildigince piiriizsiiz bir siire¢ icerisinden gecerek bu ak-
siyonlar1 almas: gerekir.

Kullanicilari1 karsilama siirecini tasarladiktan sonra oOl¢iimleme ve
optimizasyon siirecine baslayabiliriz. Onboarding siirecindeki en temel
metrigimiz, yeni kullanicilarin ne kadarimin iiriinde yasamasini iste-
digimiz ilk deneyimi yasadigidir. Hem akisin hem de gorsel ve metinlerin
optimizasyonu ile iiriine adapte olma orani optimize edilmelidir.

Ornek : Pinterest Onboarding Siireci Incelemesi

Pinterest, gorsel iceriklerden olusan bir sosyal ag. Son kullanici i¢in
Pinterest deneyimini en ¢ok etkileyen iki temel faktor var. Bunlar ilginizi
cekebilecek iceriklere ulagmaniz ve arkadaslarinizin uygulama icerisinde
paylasimlarini gérmeniz. Pinterest karsilama siireci boyunca, yeni gelen
kullanicilarini bu iki temel fonksiyona yonlendirerek yeni kullanicilar igin
basarili bir karsilama siireci yasatiyor. Simdi adim adim karsilama siire-
cine bakalim.

Pinterest iiye olma ekraninda farkh farkl gorseller kullaniyor. Sayfay:
yenilediginizde farkli bir gorsel ve metinle karsilasabilirsiniz. Deger oner-
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isi olarak hazirlanan ciimleler deger odaklh ve kullanici hikayelerini anla-
tan climleler. Bu acidan ikna giicleri oldukga fazla.

Uye olma alanina baktigimiz zaman, Facebook ile iiye olabilme im-
kaniniz var. Kelime se¢imi olarak ‘Continue with Facebook’ sec¢ildigini
goriiyoruz. Boylece ‘Sign up’ ya da ‘Register’ kelime anlamlariyla kullanici-
da biligsel bir maliyet yaratmasindan ka¢inilmis durumda.

(33 -
a dream trip
the things that inspire you.

[Email
B Create a password
Sign up

Policy

Facebook kullanmak istemeyen kullanicilar icin e-mail adresleri ile iiye
olabilme segenekleri bulunuyor. Kullanicilar email adresi ve sifrelerini be-
lirleyerek iiye olabiliyor. Sayfa yiiklenirken e-mail alanin segili olarak geli-
yor.

Email alanini kullanarak iiye olma siirecini baglatalim.

Continue
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Detayl1 iiyelik bilgileri i¢in bir sonraki sayfa kullanilmis. Gorsel ayni
kalirken sayfanin bashig: ‘Last Step!” olarak degistirilmis durumda. Kul-
lanicidan isim-soyisim, yas ve cinsiyet bilgileri bu ekranda aliniyor. Bilgil-
eri doldurup devam ediyoruz.

The website “Pinterest” would like to send
you push netifications in Notification
Center.

Motifications can be configured in System
Preferences. 1

Don't Allow

Pinterest bir sonraki agsamada ilk olarak bildirim gonderim istegi soruy-
or. Mac kullanicilari, Safari tarayicisinda, uygulamalara izin verdiklerinde,
uygulamalar diledikleri aksiyonlar1 bildirimlerle kullanicilara ulastirabili-
yor. Pinterest, kullanicilardan bildirim izini alarak kullanicilar1 uygulama
icerisine tekrar tekrar cekmede kendisine 6nemli bir kanal yaratmak isti-
yor.

Uyelik siirecine devam ettigimizde, ilgi alanlari bizleri karsiliyor.

What are you interested in?

Pick whatever catches your eye...you can always fine-tune things later

Funny Pictures

Great!

Pinterest, gorsel odakli bir platform. Size zengin bir deneyim yasat-
abilmesiicinilgili icerikleri size ulastirmasi gerekiyor. Bu amacla oncelikle
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sizin ilgi alanlarinizi 6grenerek size sunacag: icerikleri, ilgi alanlariniz
cercevesinde hazirlamay: planliyor. Sayfa iizerinde kategorileri gorsel ve
metinlerle listeleniyor.

flgi alanlarinizi setiginizde sayfanin sol at kisminda ‘Great!’ geri bildi-
rimini goriiyoruz. Kullaniciya aksiyon aldirirken her aksiyon sonrasi, bu
aksiyonla ilgili geri bildirim veriyor olmak dnemli. Kullanici boylece o say-
fada yapmasi gereken dogru seyi yaptigini diislinmiis ve siirece daha rahat
devam etmis oluyor.

Who do you want to follow?
Choose a network to see who's here, then follow friends who share your interests

Facebook Tuittor

£ 228
% %5208

Bir sonraki asamada kimleri takip etmelisin kismina geliyoruz. ilgi al-
anlariniz sonrasinda, Pinterest’te etkilesiminizi artiracak en onemli kay-
naklardan bir tanesi arkadaslariniz. Bu sayfada Pinterest iizerinde ark-
adaslarinizi bulmaya sizi yonlendiriyor.

Click the button below to find your Facebook friends and follow Click the button below to find your Twitter friends and follow
them on Pinterest. them on Pinterest.

Facebook ve Twitter'daki arkadaslarinizi bulabilmeniz i¢in bu aglardaki
hesabinizla Pinterest'e yetkilendirme yapmaniz gerekiyor. Sayfa tizerinde
hazirlanan metinler sizi aksiyon almaya itecek sekilde tasarlanmis.
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Skip this step?

You'll be missing out on everyone's latest projects
and interests.

flgi alanlar1 asamasinda ‘Skip’ aksiyonu bulunmuyordu. Fakat ark-
adaslarini takip et sayfasinda ‘Skip’ aksiyonu bulunuyor. Facebook ve
Twitter hesabi ile yetki vermek istemeyen kullanicilar bu asamay:1 gecebili-
yorlar. Bu asamay1 gecmek istediginizde bir uyar1 mesajiyla karsilasiyor-
sunuz. Uyart mesajinda arkadaslarini takip etmemek ile kagirilacaklar
‘duygusal’ bir mesaj ile kullaniciya iletiliyor. Ayrica uyar1 mesajinda bir-
incil aksiyonun geri don olmasi onemli. Kullaniciya olabildigince aksiyon
aldirtilmaya ¢alisiliyor.

Add our button to your browser
That way you can start saving things you find around the web.

A a- The Pin It button
‘ -:
J ¥— The Pin It button makes it easy to collect the

inspiring things you find on the web. After
you've installed i, just click the lttie P
whenever you see something you want to add
to Pinterest.

Artik uygulama iizerinde son agamaya gelmis bulunuyoruz. Bu asama-
da Pinterest browser eklentisini kurarak tarayiciniz izerinden gorselleri
kolayca pinleyebilmenizi saglayacaginizi size hatirlatiyor. Tarayici eklen-
tisi icerik tiretimindeki siireci kolaylastirdig i¢in kullaniciya bu eklentiyi
kurduruyor olmak, igerik iiretimini artiracagi icin mantikli bir hamle.
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Skip this step?

Without our button, you won't have an easy way to
save recipes, project ideas and other things you find
around the web.

Eklentiyi kurmadan ge¢cmek bir secenek olarak bulunuyor. Eklentiyi
kurmamay tercih ettiginizde, arkadas takip etme asamasinda odlugu gibi
sizi bir uyar1 ile karsiliyor.

Psst. Don't forget to confirm your email! Just look for the message we sent you. Resend email or
change your address.

R e TR
L Jp Helpful Tps
r Truvelnlg The World

16 Helpful Tips For Traveling
The World

3 Learn more at porch.com

16 halnful Tins for Travaling tha

Bu asamayi da gectigimizde artik Pinterest'e ulagsmis oluyoruz. Normal-
de Pinterest’i aktif olarak kullanabilmeniz i¢in email adresinizi onayla-
maniz gerekiyor. Pinterest sizi ilk olarak uygulama icerisine alirken uyari
ile email adresinizi onaylamaniz gerektigini vurguluyor. Boylece email ile
onaylama siireci, iriinle tanigmaniza engel olmamis oluyor.

Hemen gelen emaile bakalim. Kisa bir sekilde email onaylama ekranini
goriiyoruz. Email icerisinde kullaniciyla etkilesime devam edebilmek
icin, baska bir ¢cok 6nemli kanal olan mobil uygulamalara yonlendirmeler
yapilmis.
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Pinteredt e Y |

Hi Muhammed,
‘Thanks s0 much for joining Pinterest! To finish signing up, you just
need to confirm that we got your email ight.

Confirm Your Email

Jutton not working? Try pasting this ik ino your browser:

Happy Pinning!

Email adresini onaylamak icin linke tikladigimiz zaman ilk olarak mo-
bil uygulamalarn indirmeye bizi yonlendiren light-box ile karsilasiyoruz.
Pinterest onboarding siirecini burada bitirmis oluyoruz.

Send Pinterest to your phone

Get the App

Bu siirecte gérmiis oldugumuz temel yaklasim nedir? Uriin boyunca
adim adim deger yaratan ve onemli olan noktalar ¢ikartilmis durumda.
Biitiin metin ve yonlendirmeler, kullanicinin Pinterest'ten alacag: degeri
artirmaya yonelik optimize edilmis. Yeni bir kullanici geldiginde, ¢ok ba-
sit adimlarla kendisine optimum degeri yasatacak Pinterest deneyimini
yasiyor.

Siz de kendi iiriiniiniizde onboarding siirecini hazirlamak ve yeni bir
kullaniciya uygun hale getirmek icin deger noktalarini tespit etmelisiniz.
Biitiin mesaj ve yonlendirmelerle kullanicinin bu deger noktalarina do-
kunmasini saglamalisiniz. Bunu yaparken, siireci yeni bir kullanicinin
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yasayacagini diisiinerek mesajlarinizi ve akisinizi olabildigince basit tut-
mali, kullanicilarimizin ne kadarinin bu siireci basariyla bitirdigini bir
metrik olarak takip etmelisiniz.

9 MailChimp onboarding siirecinin incelemesi i¢in:

http://bit.ly/MailChimpOnboarding

Intercom onboarding siirecinin incelemesi i¢in:

http://bit.ly/IntercomOnboarding

3. Elde Tutma (Retention)

Kazanim ve aktiflestirme asamalarindan sonra biiyiime siirecindeki
elde tutma (retention) agsamasina geliriz. Retention agsamasinda amacimiz
kazandigimiz ve aktiflestirdigimiz kullanicilarin tekrar tekrar iirtine gelip
aktif olmalarini saglamaktir. Kullanicilarimizin ne kadar uzun siireli elim-
izde tutarsak biiyiime siirecimizin performansini o derece artirmis oluruz.
Retention1 dl¢iimleyebilmek ve girisimimizin biiyiimesine katkisini an-
layabilmek i¢in en yaygin kullanilan analiz yontemi olan kohort analizi ele

alalim.
Churn Rate ve Kohort Analiz

Churn rate, sectigimiz zaman dilimi icerisinde kullanicilarimizin
(musterilerimizin) ne kadarinin bizi terk ettigini gosteren bir metrik.
Bircok girisim icin aylik churn rate degerlerini takip ediyor olmak, gi-
risimin nereye dogru gittigini gérmek icin yeterlidir.

Kohort analiz ile iiriiniiniiziin churn rate degerlerini takip edebilir-
siniz. Churn rate degerleri iki agidan ¢ok 6nemlidir. i1k olarak iiriin/pazar
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uyumu hakkinda size 6nemli bir fikir verir. Kullanicilarinizin énemli bir
boliimii, sizi ilk kullanim sonrasi terk ediyorsa, {iriiniiniiz {izerinde bazi
degisiklikler yapmak ve girisiminizi yeniden degerlendirmeniz gerekiyor
demektir.

fkinci konu ise kullanici kazanim performansini dl¢iimlemek igin gii-
zel bir parametredir. Yeni kullanici kazaniminda sadece ‘trafik’ ya da ‘yeni
iiye say1s1’ takip etmek icin en tehlikeli metriklerdir. Uriiniiniiziin biiyiime
performansiyla ilgili sizi kolayca aldatabilir. Saglikli bir biiylime siire-
ci i¢in kazandiginiz kullanicilarin ne kadar kaliteli ve dogru kullanicilar
oldugunu da takip etmeniz gerekir. Churn rate bunun en giizel gésteren
metriklerden biridir. Kanallar tizerinde yaptiginiz testleri, haftalik ve aylik
churn rate degerlerinize yansimasina bakarak kazanim calismalarinizin
ne kadar performansh oldugunu gorebilirsiniz.

Kohort analizi gerceklestirebilmek i¢in bir¢ok yontem kullanabilir-
siniz. Google Analytics, Mix Panel gibi bir ara¢ ile direkt olarak kohort
analiz raporlarini inceleyebileceginiz gibi, 6zel kohort analiz formiilleri
ile de hesaplamalar yapabilirsiniz. Ozellikle Saa$S girisimleri i¢in 6nemli
degerleri hesaplamamizi saglayan Christoph Janz'in kohort analiz tablosu
ve kullanimi hakkinda bilgi edinebilirsiniz.

Bilgi sahibi olmak isteyenler Leanmarketing.co'daki yazima
asagidaki linkten ulasabilirler.

http://bit.ly/KohortAnaliz

Hook Modeli

Kohort analizi ile kullanicilarinizin {iriiniimiize ne kadar bagimh old-
uklarini inceleyip analiz edebilirsiniz. Fakat bu kullanicilarinizi tekrar
tekrar aktiflestirmek ve iirtinliniize getirmek adina size bir ¢6ziim sunmaz.
Nir Eyal tarafindan ortaya atilan Hook Modeli, aligkanlik yaratan {iriinler-
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in mekanizmalarini agikliyor. Bu modelden faydalanarak kullanicilarinizi
tekrar tekrar nasil aktiflestireceginiz {izerine ¢alisabilirsiniz.

Trigger Action
External
[r1'e.’rlu|

Variable

Investment Reward

Hook modele baktigimiz zaman 4 temel asamadan olustugunu
goriiyoruz. Bunlar tetikleyici (trigger), aksiyon (action), siipriz (variable re-
ward), yatirim (invesment). $imdi bu agamalari detayli olarak inceleyelim.

Tetikleyici (Trigger)

Tetikleyicileri davranis baslaticilar1 olarak tanimlayabiliriz. Hook
modeline gore i¢ tetikleyiciler ve dis tetikleyiciler olarak iki farkl tetik-
leyici tiirii bulunuyor. Kullanicilarimizda tekrarli davranis olusturmak i¢in
oncelikle dis tetikleyicileri kullaniyoruz. E-mailller, bildirimler, reklamlar
gibi kullaniciyla karsilasmamizi saglayan biitiin kanallar: dig tetikleyiciler
olarak degerlendirebiliriz.

I¢ tetikleyiciler, dis tetikcilerin tersine, disaridan bir miidahale ol-
madan, kullanicinin kendi icerisinde olusan motivasyonlardir. Kendinizi
yalmiz hissettiginizde Facebook hesabiniza bakmaniz ya da sikildiginizda
Twitter'a girmeniz i¢ tetikleyicilerin olusturduklar: birer davranis bigim-
idir. “Kendinizi yalniz hissetmeniz” ya da “sikilmaniz” buradaki i¢ tetikley-
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icilerdir.

Kullanicida i¢ tetikleyicileri olusturabilmeniz i¢in oncelikle dig tetik-
leyicileri etkin bir sekilde kullanmalisiniz. Uriiniimiizle kullanici arasinda
olusabilecek biitiin baglar1 bu anlamda analiz edip buldugumuz her firsat1
bir dis tetikleyiciye doniistiirmeye ¢alismaliyiz.

Aksiyon (Action)

Tetikleyicilerle motivasyon yarattigimiz kullanicilar, ilk aksiyonlarini
aliyorlar. Bu siirecte dikkat etmemiz gereken iki temel nokta var. Tetikley-
icileri kullanicilarimizda maksimum motivasyon yaratacak sekilde kur-
gularken aksiyonlari da ¢ok kolay ve piiriizsiiz bir akisla gerceklesmesini
saglamamiz gerekiyor.

Siipriz (Variable Reward)

Uriiniimiizle, kullanicimizda aligkanlik yaratmak, tekrarli gelmeyi
dogal bir davranisi haline getirmek istiyorsak kullanicimizin aksiyonu
sonras! degisken odiiller sunmamiz gerekir. Bir 6nceki 6rnegimiz ile de-
vam edelim. Canimiz sikildiginda Twitter'a kaciyoruz. Eger Twitter her
seferinde bize yeni icerikler sunamazsa bu davranisimizi aligkanlik haline
getirmemiz imkansiz hale gelir. Kullanicilarinizda aligkanlik yaratabilmek
i¢in sundugunuz degerle ilgili stiprizleri kullaniciniza sunmalisiniz. Uriinii
ve aksiyonlar1 kurgularken kullanicinin aksiyonu sonrasi onu tatmin ede-
cek ve ilgingligini koruyabilecek ddiiller sundugunuzdan emin olun.

Yatirim (Invesment)

Yatinm asamast hook modelinde geldigimiz son asama. Kul-
lanicilarimiz: bir tetikleyici ile aksiyon aldirttik. Aksiyon sonrasi siipri-
zlerle kullaniciy1 memnun ettik. Artik yatinim asamasinda kullanicidan

baz1 katkilar bekleyebiliriz. Twitter drnegimiz iizerinden devam edecek
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olursak cani sikilan kullanici Twitter'a geldi ve siiprizle karsilast1. Karsisin-
da ilgi alanina yonelik degisik icerikler ¢ikti. Kullanici bu igeriklerle et-
kilesime girdiginde (retweet, reply, favorileme gibi) iiriniimiiz igin bir
yatirim gerceklestirmis oluyor. Boylece yatirim asamasinda kullanicinin
iiriine katkilari, diger kullanicilar icin tetikleyici nitelikte ya da stiprizli
olusturabilir. Uriin kurgusu tasarlanirken kullaniciya yatirim yapabilecegi
kanallar hazir olarak verilmelidir.

Ornekler

Bubdliimde retention i¢in diinya genelinde yapilan bazi temel 6rnekleri
inceleyecegiz.

1. Medium - Giincelleme Emailleri

10 Tom (2 gin anco) e

m TURKCE

Medium’da Gecen Hafta

Mutsuz Insanlar Olkesi Tiirkive
Egitim penceresinden istatistiksel bir bakis

5 dakikalik okuma—Dr. Selguk Can Gilven

ok Uzun, Okumadim

Amerikanyalilarin (yazim yanlis degil, bizim jargon sadece), dil hakimiyeti ve
dilden yaptikian kisaltma gikanimiar: hosuma gider. Bu da onlardan biri, olay!

Medium, kullanicilarina haftalik gonderdigi emailler ile popiiler olan
yazilari, iceriklerinden kisa Gzetlerle birlikte sunuyor. Dikkatinizi ¢eken
yazilarin tamamini okumak icin eklenen yonlendirme linkleriyle, yazinin
tam sayfasina ulasabiliyorsunuz.

Biiylime Siirecinin DNA'sI AARRR 65



Quora, YouTube gibi bircok biiyiik platformda gordiigiimiiz haftalik
gilincelleme emailleri yine bu kategoride degerlendirmemiz miimkiin.
Kullanic1 igin takip ettigi kisiler, ilgi alanlar1 ve {iriin icerisindeki onceki
davraniglarini baz alarak kullanicinin dikkatini ve ilgisini ¢ekecek giincel-
leme emailleri, yani kullaniciy: iirtine tekrar ¢cagirmak icin giiglii bir bah-
ane sunmaktadir.

2. Academia.edu - Bilgilendirme
Academia.edu, profilinize eger bir kullanic1 Google aracilifiyla arama

sonucu ulagmigsa, bunu emailing i¢in bir firsat olarak kullaniyor. Kullanici
profilinin goriintiilendigini iceren bir email génderiyor.

[ Someone just searched for you on Google... | Gelon Kutusu x

&5 B
Academia.edu notificati i il.com .com (izerinden 16:11 (3 saat 6nce) -
Kime:
%, Inglizce~ > Tirkge~ lletli gevir Ingilizoe igin kapat x

@ Academia.edu

Hi Muhammed,

meone from Turkey just searched for you on Google and found your page on
ademia.edu.

‘Someone just searched for you on Google and found your page on Academia.edu.

To see what country the search came from, follow the link below:

Thanks,
The Academia.edu Team

Want to share your papers? Upload your papers

You can disable these alerts in your Notification Settings

Academia.edu, 251 Keary S, Suits 520, San Francisco, GA, 84108

Bu emaillere genel olarak “bilgilendirme (alert)” emailleri diyoruz.
Kullanicinin tirtintintizdeki varligiyla ilgili degisiklikler, giincellemeler ve
gelismeleri kullaniciya bildirdiginizde, kullaniciy1 tekrar aktiflestirmek
icin etkili bir bahane sunmus olursunuz. Cok kisisel bir mesaj ve icerisinde
kullaniciy1 direkt ilgilendiren aksiyonlar oldugu igin retention etkinligi
cok yiiksektir.
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3. Linkedin - Onemli Gelismeler

Linkedin, email iletisimini etkin sekilde kullanan tiriinlerden bir tane-
si. Her yil, iiriin icerisinde ulasilan biiyiik basar1 noktalarini, iletisim i¢in
birer firsata geviriyor. Son ¢alismalarinda Linkedin iceriklerinde 1 milyona
ulasmayni, icerik iireticilerine emailing yaparak kullanicilarini igerik {iret-
meye tesvik etmek i¢in bahane sunmus oldu.

Linked ).

Thank you!

Because of your contributions, we've
reached 1 million posters on LinkedIn.

To celebrate this milestone, we're tipping our hats to
members like you and their successes.

Read more

nca or have questions, please contact
nal email to help you get the most out of Linkedin
This email was intenced for Muhammet Tufekyapan (Founder at Laan Marketing).

©2015, Linkedin Ireiand Lid. All rights reserved. Linkedin Ireland Lid. Gardner House, Wilton Piaza, Wilicn
Place, Dublin 2, Ireland

Uriiniiniiz icerisinde, kullanicilarin pargasi olabilecekleri kilometre-
taslar1 yaratin. Kullanicilariniz bu kilometre taslarina ulastiklarinda sizin
igin iletisim firsat1 dogarken kullanicilarinizi aksiyona yonlendirmis olur-
sunuz.

4. Mobil Bildirimler (Bildirim gériintiileri i0S’dan alinmistir)
Mobil uygulamar bildirimler ile elde tutma konusunda oldukca etkili
calismalar yapabiliyorlar. Orneklerimizi inceleyerek, bildirimlerin tetik-

leyici olarak nasil kullanilabilecegini inceleyelim.
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-i Twitter now
@olmezdilek and @CeydaAnil just favorited a

photo

slide to view

Twitter'da takip ettiginiz kisiler bir konu hakkinda konusmaya
basladiginda, bildirimlerle sizi haberdar ediyor. Giincel gelismeleri takip
ettiginiz bir platform i¢in, ‘arkadaslarin bu konu iizerinde konusuyor’
bildirimi bir tetikleyici olarak gii¢lii bir kurgu.

Shazam

Shazam top 100 Tiirkiye

Shazam now
EXCLUSIVE: The most intimate ‘Firestone’
performance you’ll see
slide to view

Shazam, dinlediginiz miizigin ne oldugunu kesfetmenizi saglayan bir
uygulama. Hazirlamis oldugu 6zel icerikleri belirli araliklarla kullanicilari-
na bildirim atarak onlari aktiflestiriyor. Ayni zamanda kullanicinin lo-
kasyonunu goz oniine alarak da kisisellestirilmis mesaj sunuyor.

® QuizUp now
Can you pass SAT Vocabulary? Play now and find

out!

Quizup, bir¢cok konuda bilgi yarigsmasi yapabileceginiz bir uygulama.
Quizup kullanicilarin temel motivasyonunu kullanarak, bildirimlerde, bi-
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raz da meydan okuyarak sizi yeni bilgi yarismalarina baglamaya yonlendi-
riyor.

Foursquare now
Hey trendsetter! You're one of the first people to try

Foursquare 22m ago
Ahmet D. & M. Serdar K. just liked this nearby pizza

Maide Cafe. What did you think? place, Olivia's Pizzeria. Check it out and compare

notes!

Foursquare, ¢evrenizdeki mekanlari kesfetmenizi saglayan bir uygu-
lama. Mekanlar hakkinda iiretilen igerikler Foursquare i¢in ¢ok dnemli.
Foursquare sundugu bildirimlerde verdigi mesajlar1 optimize ederek, sizi
icerik iiretmeye yonlendiriyor.

LJ Instagram

See Hakan Yamag (Jamal)'s first Instagram photo.

Instagram, kazamim boliimiinde de ele aldigimiz gibi arkadaslarinizla
fotograf & video paylastiginiz bir platform. Paylasimlarinizla ilgili biitiin
aksiyonlarda bildirim aldiginiz gibi, aynm1 zamanda uygulamayla yetki
verdiginiz sosyal aglardaki arkadaslariniz Instagram’a yeni katildiklarinda
yada Instagram iizerinde ilk fotografin1 paylagsmak gibi onemli aksiyonlar
aldiklarinda, bunlarida dikkat cekici mesajlarla bildirim olarak aliyor-
sunuz.

Bu boliimii kisaca 6zetlememiz gerekirse, elde tutma performans: gi-
risiminizin bilylimesi i¢in ¢ok 6nemlidir. Kullanicilarda tekrarli davranis
gelistirebilmek i¢in Niral Eyal tarafindan ortaya atilan Hook modelden fay-
dalaniyoruz. Hook model, kullanicilarin tekrar tekrar iirliniimiize gelmel-
erini saglamak, uzun vadede kullanicilarimizda aligkanlik yaratabilmek
icin bize dort adimlik bir cerceve sunuyor. Orneklerde de gordiigiimiiz gibi
emailler ve mobil bildirimler basta olmak {izere; kullanicilar i¢in anlamli
olabilecek her tetikleyicinin, elde tutma performansini artirmada biiyiik
yardimciniz olacagini unutmayin.
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4. Davet ile Kazanim (Referral)

Konu growth hacking oldugunda, Hotmail'in biiyiimesi mutlaka bir
sekilde giindemimize gelir. Hotmail'in ilk ¢ikisindan sonra, pazarlama
calismalari i¢in degisik yontemler deneyerek biiyiimeye caligsa da, gercek
sonucu ancak gonderilen e-maillere ekledigi ‘P.S. I love you. Get your
email at Hotmail eklemekte bulmustur. Biiyiime siirecini inceledigimizde
Hotmail'in viral bilylime motorunu, referral siiregleriyle birlikte etkin bir
sekilde kullandigini goriiyoruz. Peki basarili bir referral uygulamasinin
sirr1 nedir? Yeni girisimler referral kaynagini kendileri i¢in nasil kulla-
nabilirler? Bu boliimde kisaca referral'in biiyiime siireci icin neden 6nemli
oldugunu, basarili bir referral siireci i¢in dikkat edilmesi gerekenleri ve
diinyadan basarili referral 6rneklerini ele alacagiz.

Davet ile Kazanim Neden Onemlidir?

flk olarak yapilan arastirmalarin bize gostermis oldugu sonuglar goz
oniine alalim. Arastirma sonuglarina gore, davet ile kazanilan bir kullanici,
herhangi bir kullaniciya gore daha sadik oluyor ve sirket i¢in daha yiiksek
bir deger iiretiyor. Bu yilizden normal kanallar araciligiyla yeni kullanici
kazanmaktansa, davet araciligi ile kullanici kazanmay: daha fazla 6nemsi-
yor olmamiz gerekir.

Davet ile kazanimi degerli yapan ikinci konu, davet akisinin mutlu
kullanici1 ve iiriin/pazar uyumunu dikkate alan yoniinden geliyor. Sadece
bir iiriinden memnun kalan kullanicilar o iiriine arkadaslarini davet eder.
Eger online ya da offline olarak iiriiniiniiz hi¢ paylasilmiyor veya kul-
lanicilar arkadaglarini davet etmiyorsa iriiniiniizde bir problem olabilir.
Uriiniiniize doniip kullanict memnuniyetini artirmak i¢in tekrar ¢alismaya
baslamalisiniz.

Referral'l bizim icin degerli yapan son 0zelligi ise kullanici kazanim
maliyetlerini onemli dl¢iide diisiirmesidir. Referral ile yeni kullanici ka-
zanmaya basladigimizda, ortalama kullanici kazanim maliyetimiz onemli
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Olciide diiser. Bir yandan daha degerli kullanicilara ulasirken diger yandan
bunu maliyet a¢isindan oldukgea etkili yollardan yapmais olursunuz.

Basarili Referral Siirecinin Temel Tasi: Davet Motivasyonu

Fred Reichheld sadakat iizerine ¢alismalariyla bilinen bir ig stratejisti.
2003 yilinda Bain & Company ile birlikte yaptiklari ¢aligma sonucu, Net
Promoter Score kavramini ortaya attilar. NPS, miisterilerinizin sadakati-
ni dl¢iimlemek icin kullanabileceginiz bir yontem. NPS'den faydalanmak
icin, kullanicilariniza ‘Sirketimizi arkadasiniza davet etmeye ne kadar yat-
kinsiniz?’ (How likely is it that you would recommend our company to a
friend or colleague?) sorusuna, o ile 10 arasindaki bir rakami segerek cev-
ap vermelerini istemeniz yeterli. Survey Monkey gibi araclar kullanarak
iiriinliniiz icin NPS puanini kolaylikla hesaplayabilirsiniz.

Bu soruya 9 ve 10 segenegi ile cevap veren kullanicilariniz, sadik kul-
lanicilarinizdir. (Teoriye gore bu miisteri grubuna ‘promoter’ denilme-
kte.) Uriiniiniizii paylasmaya hazir olan ve arkadaslariyla iiriiniiniizii
paylasacak kisiler bunlardir. 7 ve 8 segenegi ile cevap veren kullanicilari
pasif kullanicilar olarak degerlendiriyoruz. Bu kullanicilar, normal sart-
larda iirtiniiniizii arkadaslariyla paylagsmaya ¢ok sicak yaklagsmayan fakat
kendilerini motive edecek ¢oziimler olursa, davet etmeye baslayabi-
lecek kullanicilardir. Ankette 0 ile 6 arasinda se¢im yapan kullanicilar,
tirintimiizdeki en mutsuz kullanicilardir. Bu kullanici grubu tiriintimiizii
paylasmaktan ve arkadaslarini davet etmekten en uzak gruptur.

NPS puani hesaplanirken ‘promoter’ dedigimiz 9 ve 10 cevabini veren
kullanicilarla, o ile 6 arasinda cevap veren mutsuz kullanicilar kullaniriz.
Eger biitiin kullanicilar 9 ve 10 cevabini vermisse NPS puani 100, biitiin
kullanicilarin cevabi 0 ile 6 arasinda kalmigsa -100 olmaktadir. Sonug
olarak eger puaniniz 0'in tizerindeyse referral programini kullanmak igin
iyi bir noktadasiniz demektir. Eger puaniniz 50 ve izerindeyse, iiriiniiniiz
referral programlari i¢in oldukga basarili bir noktada oldugunu degerlen-
direbilirsiniz.
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Growth hacking is a process, not a secret book
of ideas. Growth strategies cannot be easily copied
and pasted from product to product. Growth is
never instantaneous. It is never overnight. It is a

mindset at which you approach problems.

Aaron Ginn


http://bit.ly/AGProcess

NPS puaninin diisiik olmasi, kullanici deneyimi konusunda ¢alismaniz
gerektigini size hatirlatan bir uyaricidir. Kullanicilarin {iriinii paylagmasi
icin motive olmalar1 gerekir. Bilyiik bir problemlerini ¢6zen ya da ilging bir
deneyim yasatan iiriinler bu motivasyonu iiriin ile saglarken bazi girisimle-
rde sunulan kampanyalar biiyiime siirecini tetikleyebilir. Kullanicilariniz-
da davet etme motivasyonu yoksa, oncelikle iiriiniiniizii ve kullanicilarin
iiriinliniizdeki deneyimini kontrol etmeniz gerekir. Eger deneyimde prob-
lem olmadigini diisiiniiyorsaniz bu durumda motivasyonu yaratacak farkl
kurgular diisiinmeye baslamalisiniz.

Hotmail Referral incelemesi

Artik Hotmail'in sihirli bilyiime siirecini daha yakindan inceleyebilir-
iz. Sabeer Bhatia ve Jack Smith yeni bir sirket kurmak isterken maillerinin
patronlan tarafindan okunmasindan korkuyorlar. Bu yiizden ilk olarak
kendileri kullanabilecekleri ‘web tabanli’ ilk mail uygulamasini gelistiri-
yorlar ve Hotmail 1996 yilinda boylece dogmus oluyor. Baslangicta almis
olduklar1 300,000 yatirim ile radyo ve outdoor reklamlar: basta olmak
tizere farkl kanallar kullanarak kullanici kazanmaya ¢alisiyor fakat per-
formans alamiyorlar. Bunun iizerine Hotmail iizerinden gonderilen biitiin
emaillere ‘P.S I love you. Get your email at Hotmail' ekleyerek hizli bir
biiyiime siirecine giriyorlar. Bir giinde 30,000, alt1 ay icerisinde de bir mi-
lyon kullaniciya ulagmis oluyorlar.

Hotmail gonderdigi biitiin emaillere bu eklentiyi koyarak kendisini
kullanan tim kullanicilar: ‘promoter’ yapmis oldu. Sistemdeki biitiin kul-
lanicilar attiklar1 her emailde Hotmail'i 5nermis oluyorlardi, fakat bu kadar
hizli bliylimenin sebebini dogru okuyabilmek i¢in davet eden kullanicilara
baktigimiz gibi davet edilen kullanicilara da bakmamaiz gerekiyor.

Hotmail, o dénem ‘web tabanli’ olan ilk mail uygulamasi. Bugiin hepi-
miz i¢in bir standart olan ve hi¢birimizi heyecanlandirmayan ‘your email’
boliimi, 1996 yilinda bu mesaji1 goren kullanicilar igin yeni, farkh ve dik-
kat ¢ekiciydi. (Hotmail'in ¢ikis sebebi zaten belirttigim tizere kullandiklar:
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emaillerin, patronlar tarafindan okunmasindan korkmasiydi.) Deger
Onerisinin hedef kitlede motivasyon yaratmasi hizli bir biiytimeyi yaninda
getirdi.

Bugiin bir¢ok uygulama Hotmail benzeri mesajlar1 daha ilk baslangig¢
asamasinda biitiin uygulamaya eklemesine ragmen istedikleri perfor-
mans1 alamiyorlar. Bunun tek sebebi deger onerisinin, kullanici tarafinda
bir deger ifade etmemesinden kaynaklaniyor. Unutmamamaiz gereken te-
mel nokta; biiylime siirecinde kanallari, mesajlari ve dagitimi ‘hackleyebil-
iriz’, fakat insanlari, degerleri ve motivasyonlar1 hackleyemeyiz.

Dropbox Davet Akisi

Dropbox heniiz iiriinii ¢itkmadan once HackerNews, Digg gibi plat-
formlar araciligiyla temel kullanici kitlesine ulast. Uriin agildiktan sonra
biiyiimek icin ¢esitli calismalar deneyerek biiyiimeye ¢alistilar. Bu ¢calisma-
larin basinda SEM ile kullanici kazanimi vardi. SEM iizerinde kazanim-
larini analiz ettiklerinde ortalama bir kullanici maliyetinin 233$ ile 388s
arasinda degistigini gordiiler. Uriiniin kendisi 99$ oldugu bir durumda bu
kanali diledikleri gibi kullanamazlarda.

£ Dropbox

Invite your friends to Dropbox!
Even though Dropbox for Teams users don't earn extra space from referrals, you can still help

spread the word about Dropbox.

Invite by email Invite friends from Facebook or Twitter

Invite your contacts (Gmail, AOL, Yahoo, etc) Aways have your stuffwhen you need it with @Dropbox. Sign up
for free! httpy//db.tt/FbbtDsm
Email
Password 4
47 characters remaining
Retrleve contacts
I3 share on Facebook Tweet on Twitter
orinvite email addresses:

)

Send invites

or use this link with friends: | http:/db.tt/jcaHayk Copylink
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Yeni kullanici kazanimi i¢in ¢oziimii, mevcut kullanicilar aracilifiyla
kullanici kazaniminda buldular. Bir kullanici arkadasini Dropbox’a davet
ettiginde hem arkadasinin hem de kendisinin {icretsiz ekstra alan kazan-
masiiizerine bir kampanya kurguladilar. Bukampanya Dropbox'in biiyiime
siirecini hizlandiran en temel etmen oldu. 2008 Eyliil'de 100,000 olan kul-
lanic1 sayilari 2010 Ocak itibariyle 4 milyon seviyesine geldi. Sunulmus
olan ‘bedava alan’, Dropbox i¢in genellikle NPS puani 7 ile 8 arasinda kalan
kisileri, biiyiik bir hizla ‘promoter’ kullanicilara ¢cevirmeyi basardi.

Airbnb Davet Akisi

Airbnb eviniz, odanizi (kisa siireli) kiraya verebileceginiz; dilediginiz
yerde ev, oda kiralayabileceginiz pazar yeri modeliyle ¢alisan bir pazar yeri.
Davet akisini ilk olarak davet eden kullanicilar i¢in hazirladiklar: sayfayla
incelemeye bagslayalim.

(R aitbrb [ & whareeyou gone RecantyViowed = Brows @ vinmed - 2

Earn up.to 267 TL for everyone you invite.

. ~
Invite YourEMail Contacts

oFm - !

WindowsLive,  Yatigo! Mail
Hotmail

Send a friend 67 TL Airbnb credit. You'll get 67 TL when they travel and 201 TL when they host. Learn More

Referrals Terms and Conditions

Separate multiple emails with commas. Share: W

Airbnb kullanicilarinda davet motivasyonu yaratabilmek i¢in Dropbox
benzeri bir kampanya kurgulamis. Davet ettiginiz arkadasiniz, Airbnb {ize-
rinde bir kiralama yaparsa 67 TL, evini ya da odasini Airbnb iizerinden ki-
ralarsa, bu durumda da 201 TL kazanmis olacaksiniz.

Airbnb, davet motivasyonu olusan kullanicilar i¢in, arkadagslarini davet
edebilecekleri kanallar (emailler araciligiyla baglantilariniza email gon-
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derme, sosyal aglarda paylagma ve 6zel link paylasimi) hazirlanmis du-
rumda. Bu kanallarin her biri davet edilen kullanicilar:i motive etmek icin
tasarlanmis durumda.

Airbnb'nin oldukg¢a basarili oldugu diger bir uygulama ise davet edilen
kullanicilarin karsilanmasi.

&oirbnb 3 Where are you going’ Logln  SignUp A) Become aHost Help v

Muhammed gave YOWS¥ TL to travel.

Airbnb is the best way to ren

s on any budget. %

Davet eden kullanicinin ismi ve fotografiyla birlikte ve davet kurgusuna
0zel olarak sunulan mesajla birlikte kullanici 6zel bir sayfada karsilaniyor.
Boylece davet akisi biitiin adimlarindaki ihtiyaglara 6zel ¢ozlim gelistir-
ilmis oluyor.

69 Mesajlarin detayli incelemesi icin:

http://bit.ly/AirBNBDavet

Yaratici Davet Yaklasimlar

Davet kurgularinda ¢ok daha yaratici yaklasimlar da kullanilabilir.
Tiirkiye'den ¢ikan heyecanlandirici girisimlerden biri olan Cubic.fm yeni
uygulamasi icin bekleme listesini hazirlayarak bunun giizel 6rneklerinden
birini gergeklestirmis oldu.
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Interested in early access ?

Get 3 friends to sign up and you're in.
f Invite a friend >

or share the unique URL generated for you.

| #share | [ weet | | = Email |

Beklemelistesinde on plana ¢ikmakisteyen kullanicilarin, arkadaslarini
Cubic.fm’e davet etmeleri isteniyordu. Davet etme akislar1 ve mesajlariyla
biitiin siire¢ optimize edilmis durumdayda.

Bu konuda basarili bir diger 6rnekte Kickstarters'tan geliyor. Kickstart-
er ilizerinde bir projenin fonlanmasina katkida bulundugunuzda, bunu
sosyal aglarda paylasabileceginiz bir mesaj haline getirerek sizi dogal bir
davet akisi icerisine aliyor.

gk Muhammed Tiifekyapan
BN @mtufekyapan

| just backed MeArm - Pocket Sized
Industrial Robotics for Everybody on
@Kickstarter kck.st/1Gp8Vzk

[ Kickstarter

\

el

MeArm - Pocket Sized Industrial Robotics for Everybody
Low cost, easy to build and simple to control, MeArm is designed to make learning with
robotics accessible for everyone.

View on web
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9 Siirecler hakkindaki detayli incelemelere asagidaki
O linklerden ulasabilirsiniz.;

http://bit.ly/CubicfmDavet

http://bit.ly/KickstarterDavet

5. Gelir (Revenue)

Biiyiime siirecinde son adim olarak gelir konusunu ele alacagiz. Gi-
risimin icinde bulundugu asama, is modeli ve iiriine gore gelir asamasinda
yapilabilecekler biiyiik degisiklikler gostermektedir. Bu boliimde genel an-
lam1yla bir fikir verebilmesi icin ‘Odeme sayfasinda dikkat etmeniz gerek-
en temel konular nelerdir?’, ‘Is gelistirmeyle isinizi nasil biiyiitebilirsiniz?’
ve ‘Affiliate aglariyla yeni miisteri kazanimini nasil saglayabilirsiniz?’ sor-
ularini yanitlayacagiz.

Odeme Sayfasi Onerileri

Kullanici kazanimimiz, kazanim ve aktiflestirme asamalarinda
gerceklesiyorsa da miisteri kazanimi 6deme sayfasinda gerceklesir. Uriin
ve miisteri kitlemizin profil ve ihtiyaglarina gére 6deme sayfasinin nasil
tasarlanmasi gerektigini onemli Ol¢iide farkliliklar gosterir. Burada he-
men hemen biitiin girisimlerde kullanilabilecek bazi temel taktikleri si-
zlerle paylasacagim.

1. Dikkat dagitic1 dgeleri sayfadan kaldirin: Odeme sayfasina
ulasmis kullanici, 6deme yaparak artik miisterimiz olmak iizeredir.
Kullanicinin dikkatini dagitacak ve ddeme islemini yarim birak-
masina neden olabilecek biitiin dikkat dagiticilar: ortadan kaldir-
malisiniz. Bugiin bir¢ok 6deme sayfasinda gordiigiimiiz menii ve
sayfa disinda giden linklerin kaldirilmasi bu acidan uygulayabi-
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leceginiz basarili bir 6neridir.

2. Metin ve yonlendirmelerde olabildigince net olun: Odeme say-
fasinda bulunan metinler ve yonlendirmelerde olabildigince net
olun. Yeni ve farkli terimler kullanmak yerine, hedef kitle profiline
gore standart terimleri tercih etmeye 6zen gosterin. Odeme tutarini
ve sonrasinda neler gerceklesecegini agik ve net bir sekilde kul-
laniciya gorsellestirmeye calisin.

3. Giiven ogelerini vurgulayin: Ozellikle SaaS uygulamalar gibi
aylik tekrarlayan odemelerle calisan girisimler i¢in, kredi karti ve
O0deme bilgilerinin giivenligini saglamak, bunu son kullaniciya
aktarmak onemli bir konudur. Merak edip detayli bilgiye ulas-
mak isteyen kullanicilar igin internet sitenizde édemelerin ne ka-
dar giivenle gerceklestigini aciklayin. Basinda ¢ikan haberleriniz,
memnun miisteri yorumlariniz ve miisteriniz olmus marka logo-
larini, dikkat dagitmayacak sekilde giiven 6gesi olarak ddeme say-
fanizda kullanabilirsiniz.

4. Bilgi alanlarim1 minimalize etmeye calisin: Odeme sayfasinda
kullanicidan gereksiz bilgileri istemeyin. Sadece minimum sevi-
yede gerekli bilgileri isteyerek 6deme islemini bitirmeyi amaclayin.
Tooltipler yardimiyla kullanicidan istediginiz bilgilere neden ihti-
ya¢ duydugunuzu ve bu bilgileri nerede kullanacaginizi agiklayin.
Boylece kullanicilarin olasi siiphelerini gidermis olursunuz.

5. Hukuksal metinleri ulasilabilir kilin: Odeme sayfasindan kul-
lanic1 sozlesmesi, gizlilik sozlesmesi gibi hukuksal metinlere
ulasilabildiginden emin olun. Metinlere detayli olarak ulagsmak ist-
eyen kullanicilarin, 6deme sayfasini terk etmeden detayli agiklam-
alara ulasabilmesini saglayin. Kurumsal olarak satin alma yapmak
isteyen kullanicilarin ihtiyaglarina yonelik farkl ¢oziimleri de ayri-
ca sayfaniz iizerinden ulasilabilir kilin.

Bu bes temel taktikle, 6deme sayfanizda genel gecer olan hatalara
diismekten korunmus olursunuz. Basarili bir 6deme sayfasi i¢in kul-
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lanicilarinizin 8ddeme siireci boyunca davraniglarini analiz etmeniz gere-
kir. Siire¢ boyunca ddeme yapmak isteyen kullanicilarinizi en fazla hangi
asamada kaybettiginizi ortaya ¢ikardiginizda, ¢ozmeniz gereken problem-
leri de bulmus olursunuz.

is Geligtirme

Is gelistirme calismalarinda basarili olabilmek icin 6ncelikle is ortak-
lig1ile beklentilerinizin neler oldugunu ve buna paralel olarak hedeflerin-
izi belirlemeniz gerekir. Boylece is gelistirmek i¢in dogru ortaginizi ve is
gelistirme kapsamini belirlemis olursunuz. Isinizi biiyiitmek adina, sadece
etkinlikler ve baglantilarinizla ve de sadece ‘yapabildiginiz’ i¢in is ortak-
liklar1 yapmayin. Gelistirdiginiz her ortakligin ve baglantinin, biiyiik resi-
mde girisiminizin gelecegi ve biiyiik hedeflerinizle baglantili oldugundan
emin olun.

Amag ve hedeflerinizi belirledikten sonra basarili bir c¢alisma i¢in
kimlere ulasmak istediginizi net olarak belirleyin. Girisiminiz ve
disiindiigiiniiz ortak is gelistirmenin cercevelerini net olarak belirlem-
eden iletisime ge¢meyin.

Is ortakliginizi tasarlarken siirdiiriilebilir bir is ortakliginin karsilikl
deger iiretmenin bir sonucu oldugunu unutmayin. Arastirmalarinizi
yapin ve ig ortaklif1 sonucu, is ortaginizin da kendisi i¢in deger iirettigin-
den emin olun.

Birlikte nasil bir ¢calisma yapacaginiza dair net fikirleriniz olustuktan
sonra, potansiyel is ortaklarinizla iletisime ge¢meye baslayabilirsiniz.
Tanisma asamasinda giiven temelli bir iligki gelistirmenin sizin i¢in kritik
oldugunu unutmayin. Siirecgleri gelistirmede ve sonu¢ almada ¢ok aceleci
olmayin. Varsa ortak baglantilarinizla uzun donemli iligkiler gelistirmeye
Ozen gosterin.

Is gelistirme calismalari, sirketler arasinda 6zel calismalar oldugu icin
sonuglarini disaridan genellikle net olarak goremeyiz. Bu konuda her-
kesce bilinen bir 6rnegi burada sizlerle paylasmak istedim. Stripe internet
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tizerinden 6deme almanizi saglayan bir uygulama. Shopify ise diinyaca
basarili e-ticaret platformlarindan bir tanesi.
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Stripe 2013 yilinda Shopify ile bir is ortakli1 gelistiriyor. Shopify kul-
lanicilari, e-ticaret sitelerini yaratirken ddeme altyapisi olarak Stripe’i
uygulama icerisinden secebiliyor ve hizli bir sekilde 6deme altyapisinin
kurulumunu tamamlayabiliyorlar. Gelistirilen bu is birliginin sonucu
olarak Stripe ¢ok hizli bir biiyiime siirecine girmis bulunuyor.

Bu is ortakligini inceledigimiz zaman, farkli alanlara odaklanmis iki
girisimin, bir araya gelerek yaptiklar1 bir ¢alisma sonucunda ikisinin de
faydalandiklarini goriiyoruz. Stripe, Shopify araciligiyla hazir bir kullanici
kitlesine direkt ulagmis olurken Shopify ise kullanicilari i¢cin 6nemli bir
problemi, Stripe ile etkin bir sekilde ¢ozerek kullanicilarina daha giiclii bir
¢Oziim sunmus oluyor.

unbgunce

How to Make Landing Pages That Sell.

A free Action Kit containing everything you need to know
about effective landing pages.
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Basarili bir is ortaklif1 i¢in sadece biiyiik entegrasyonlar ve is birlikler-
ine ihtiyaciniz yok. KISSmetrics ve Unbounce dijital pazarlama uzmanlari
icin hazirlanmis iki nemli arag. Iki iiriiniinde pazarlama ¢aligmalarini in-
celedigimizde, icerik {iretimi 6nemli bir yer tutuyor.

KISSmetrics ve Unbounce birlikte hedef kitleleri i¢in ortak bir igerik
olusturdular. Kullanicilar igerigi indirmek istediklerinde, emailleriyle
hem Unbounce hem de KISSmetrics’in email listesine ayni anda iiye olma-
larini sagladilar.

Affiliate Programlari

Affiliate programlari, en temel performans bazli pazarlama ¢aligma-
larindan biridir. Ozellikle gelir modeli iiriin /hizmet satis1 ya da SaaS uygu-
lamalarindaki gibi abonelik ile ¢alisan girisimlerin gelirlerini artirmak
icin etkili bir sekilde kullanabilecekleri bir kanaldir. Bu modeli tek ciimle
ile aciklamamiz gerekirse, girisiminiz icin basarili gerceklesen her islem
icin, size yonlendirmeyi yapan yayinci ile gelir paylasimi yapmanizdir.

Kiigiik bir 6rnek vermek gerekirse, internet iizerinde bireysel ve pro-
fesyonel olarak yonetilen bircok blog ve online topluluk bulunmakta. Bu
bloglar, iirettikleri igerikler, bannerlar ve diger yonlendirmeriyle takipgil-
erinizi iirliniiniizli veya hizmetinizi satin almaya yonlendirebilirler. Gelen
ziyaretciler arasinda basarili bir sekilde satin almay1 tamamlayan her kul-
lanici icin, bu yayincilara 6deme yaparsiniz.

Affiliate kanali igerisinde barindirdig yiiksek know-how sebebiyle,
yeni girisimciler icin baslangi¢ asamasinda belirli zorluklar: yaninda ge-
tirmekte. Tiirkiye'den diinyaya acilan bir SaaS uygulamasi olan Sendloop,
uzun yillardir basariyla affiliate kanalini etkin bir sekilde kullaniyor. Af-
filiate kanalini kullanmak isteyen girisimciler i¢in kendileriyle konustum
ve yasadiklari tecriibeler 15181nda yeni girisimciler i¢in oneriler ¢ikardim.

1. Affiliate ¢calismalarinizin plan ve sinirlarini iyi belirleyin. Affiliate
satiglan artirmak ve yeni miisterilere ulagsmak icin ¢ok etkili bir
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kaynak olabiliyor. Fakat siire¢ baslangicinda program ve affiliateler
ile iligkilerin net bir sekilde belirlenmesi gerekiyor. Programa iiye
olan ‘super-affiliateler’ baglangicta iiriiniiniiz i¢in biiyiik bir potan-
siyeli size sunabiliyor. Miisteri anlaminda iiriiniiniiz i¢in gercek
bir deger yakaladiklarinda program ve iiriin {izerinde farkl istek
ve taleplerle karsilasabilirsiniz. Super-affiliateler tarafindan gelen
bu istekleri karsilamadiginmiz takdirde, getirdikleri belki yiizlerce
kullaniciy1 gotiirmekle sizi tehdit edebilirler. Boyle bir durumla
karsilasmamak icin, affiliateler ile iligkilerinizin cercevesini ve
sinirlarini daha baslangicta net bir sekilde belirleyin.

Komisyon oranlarini dikkatli hesaplayin. Affiliate programlarin-
dan performans alabilmek icin, yayincilara sundugunuz komi-
syon oranini yiiksek tutmay: diisiinebilirsiniz. Boylece baslangic
asamasinda yayincilar sizinle daha ¢ok ilgilenip daha fazla miisteri
getirmek i¢in ¢aligabilirler. Baslangi¢ asamasinda yiiksek oranlar-
da tuttugunuz bu komisyon oranlarini iyi bir matematige dayandir-
madan verdiginizde, devam eden siireglerde, siirdiiriilebilirlik an-
laminda biiyiik sorunlarla karsilasabilirsiniz. Hizli sonuglar almaya
calisirken girisiminizi zor durumda birakacak kararlar almayin.
Yaptiginiz c¢aligmalarin gelecek donemde girisiminizin finansal
performansim direkt etkileyecegini dikkate alarak caligmalarinizi
planlayin.

Kazandigimiz miisterileriiyitakip edin. Affiliate programiigerisinde
karsilasabileceginiz bir diger bilyiik problem yayincilar araciligiyla
kazandiginiz miisterilerin takibi. Eger yayincilar araciligi ile kazan-
diginiz miisterileri siki bir sekilde takibini yapamazsaniz bu konu
da girisiminiz icin biiyiik bir problem olusturabilir. Iptal edilen
hesaplar ve talep edilen iadeleri siki bir sekilde takip edin. Once-
ki boliimlerde degindigimiz gibi, miisterilerinizin iiriiniiniiniiz
icerisindeki hayat boyu degerleri kritik bir bneme sahip.

Hazir affiliate programlarinin giiclinii unutmayin. Affiliate pro-
graminizi tasarlarken siirecleri ve kullanicilarinizi dogru bir sekil-
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de takip edebilmek, kendi programiniz gergevesinde sinirlari net olarak gi-
zebilmek igin kendi programinizi gelistirmek isteyebilirsiniz. Uriiniiniiz ve
affiliate aginiz belirli bir olgunluga ulastiginda bu mantikl bir ¢éziim ola-
bilir. Baslangi¢ asamasinda yayincilara ulasabilmek adina, diinya ¢apinda
etkili olan aglar1 kullanmay: degerlendirin.

84 Biiytime Stirecinin DNA'si AARRR



Growth doesn’t come from silver bullets, growth
comes from winning a thousand tiny battles: 0.5%
here, 1% there. Real growth needs a whole load of
lead bullets. Real growth originates from the very
first line code, from a great product and from the

work of an entire team.

Ben McRedmond


http://bit.ly/BMSilver

BoLUMm IV

Growth Hackinig Ne Degildir?

Bu boliimde, “growth hacking” hakkinda siklikla karsimiza ¢ikan yan-
lis algilamalari kisaca paylasmak istedim.

SEO = Growth Hacking

Daha 6ncekiboliimlerde birkag kez ele aldigimiz gibi biiyiime hakkinda
icine diisebileceginiz en tehlikeli tuzak “biiyiime=trafik” denklemini kur-
manizdir. Bu denklemi kurdugunuzda karsiniza en sik ¢ikan konulardan
biri SEO'dur.

SEO caligsmalari ile internet sitenizin, aramalarda daha iyi konumlarda
bulunmasini saglayabilirsiniz. Boylece arama motorlar: aracilifiyla daha
genis kitlelere ulasabilmis olabilirsiniz. Bu AARRR dongiisiinde ilk olarak
ele almis oldugumuz kazanim asamasinda kullanabileceginiz kanallardan
sadece biridir.

Basarili kazanim calismas: i¢in tek bir kanala odaklanmamaniz,

86 Growth Hacking Ne Degildir?



basarili bir biiyiime siireci i¢inse sadece kazanim calismalarina odaklan-
mamaniz gerekmektedir. Bu agidan SEO, growth hacking siirecinde, ka-
zanim agsamasinda bir kanal olarak degerlendirebilir. Bunun disinda SEO =
Growth Hacking gibi bir denklem kurulamaz.

Sosyal Aglardan Ucretsiz Trafik Kazanmak

Biiyiime = Trafik denkleminin yarattig1 ikinci en biiyiik problem sosyal
aglar lizerinden trafik kazanmak i¢in yapilan spam caligmalaridir. Sosyal
aglar hedef kitlemize ulasabilmek i¢in kullandigimiz kanallardan bir tane-
sidir. Sosyal aglar iizerinden ‘kazanim’ gergeklestirirken bunu dogru icerik
ve kurgularla yapmak gerekir. Icerik ve deger {iretmeden kazanim yapma-
ya calisirken yaptiginiz calismalarin biiyiik ¢ogunlugu spam galismasi-
na girmektedir. Otomatik takipci kazanma, sayfa begenisini artirma,
fenomenlere otomatik yorumlar yazma gibi uzayip giden ilkel biitiin spam
uygulamalarindan kesinlikle uzak durun.

Bir Gecede Hizla Biiyiimek

Islerinizi biiyiitmek i¢in sistemli bir ¢alismaya ihtiyaciniz vardir. Hicbir
is, tek bir fikir ve uygulamanin ile bir anda biiyiiyemez. Hicbir kimse sihirli
bir ¢ubukla isinizi bir anda biiyiitemez. ‘Growth Hacking’ isinizin biiyiime-
sii¢in dogru bir sistematigin kurulmasi, dogru problemlere gercek ¢oziim-
lerin etkin bir sekilde gelistirilmesi ve analizlerle siirecin siirekli optimize
edilmesidir. Gercek bir biiylime siireci tek bir sihirli fikrin uygulanmasiyla
degil, test edilen sayisiz fikir ve uygulama sonucunda gelir.

Growth Hacking = Zero Budget Marketing
Son zamanlarda karsimiza ¢ikan biiyiik yanilgilardan biri de growth
hacking'i biit¢esiz pazarlama ¢alismalari olarak konumlandirmaktan geli-

yor. Bu tanimlama ile yapilan ¢alismalarin ¢ok biiyiik bir boliimii ‘spam’
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kategorisine giren ¢alismalar oluyor. Biiyiime siirecinde organik yollarla,
olabilecek minumum biitcelerle calisma yapmak elbette biitiin isletmel-
er icin bir gerekliliktir. Fakat biitlin biiyiime siirecini sadece pazarlama
calismalarini ‘bedava’ yapmak adina programlamak, bu sekilde yaklas-
mak, giinlin sonunda girisiminiz i¢in bir biiylime getirmeyecektir. Growth
hacking ile girisimin biiylimesini saglayacak biitiin yollari ele aliyoruz.
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Growth Hacking’e ilk adim niteligindeRi kRitabimin
sonuna geldiniz. Umarim sizin i¢in faydali olmustur.
Yorum ve distincelerinizi paylasmak isterseniz buraya
tiklayarak fikirlerinizi iletebilirsiniz. Geri donduslerinizin
yeni calismalar igin 1s1R tutacagini unutmayin. Son
olarak, kitabi arkadaslarinizla paylasmak, onlari
da haberdar etmek ister misiniz? Tweet atabilir,

FacebooR’ta paylasabilir ve GoodReads profilinizi

glincelleyebilirsiniz.



https://leanmarketing.typeform.com/to/hYRREX
https://leanmarketing.typeform.com/to/hYRREX
http://bit.ly/GHBFinal
https://www.facebook.com/sharer/sharer.php?u=http://www.growthhackingebaslangic.com
https://www.goodreads.com/book/show/26097810-growth-hacking-e-ba-lang 
https://www.goodreads.com/book/show/26097810-growth-hacking-e-ba-lang 

Kaynaklar

http://www.leanmarketing.co
http://500hats.typepad.com
http://blog.hubspot.com
http://blog.kissmetrics.com
http://blog.pmarca.com
http://christophjanz.blogspot.com
http://web.stanford.edu/class/ee204 /ProductMarketFit.html#c1
http://www.52weeksofux.com
http://www.aginnt.com
http://www.andrewchen.co/
http://www.avc.com
http://www.bothsidesofthetable.com
http://www.churn-rate.com
http://www.coelevate.com
http://www.conversionxl.com/blog/
http://www.econsultancy.com/blog/
http://www.firstround.com /review/
http://www.forentrepreneurs.com
http://www.getvero.com/
http://www.girisimciliki01.com/
http://www.growthhackers.com
http://www.helpscout.net/blog/
http://www.hitenism.com
http://www.hookmodel.com
http://www.interaction-design.org
http://www.jwegan.com
http://www.marketingexperiments.com/blog/
http://www.medium.com/@dantmurphy
http://www.muhammedtufekyapan.com

http://www.netpromoter.com



http://www.nirandfar.com
http://www.numeratechoir.com
http://www.onlinepazarlama.co
http://www.paulgraham.com
http://www.pierrelechelle.com
http://www.quora.com
http://www.raphaelpaulindaigle.com/blog/
http://www.ryangum.com
http://www.sachinrekhi.com
http://www.sixteenventures.com
http://www.smashingmagazine.com/
http://www.startup-marketing.com
http://www.startuplessonslearned.com
http://www.thinkwithgoogle.com
http://www.tomtunguz.com
http://www.unbounce.com/resources/
http://www.usability.gov
http://www.uxbooth.com






Growth Hacking’e
Baslangic

leanmarketing.co tarafindan yayinlanmistir.
leanmarketing.co - Muhammed Tiifekyapan © 2015



