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Bir Isi
Gercgekten
Nasil Buyuturuz?

Strateji, pazarlama, reklam, satis, ekip, finans ve sistem Gzerine bir sirket rehberi.
Daha buylk gorinmek degil, daha gugli bir yapi kurmak.

Gorunmek Degil, Gercekten Guglenmek
Giris

Dogru Buylime

Strateji, pazar ve konumlandirma

Pazarlama

Marka ve icerik stratejisi

Reklam

Dijital performans ve medya planlama

Lead'den Musteriye

Satis ve musteri yonetimi

Sirket Ekonomisi

Karhlik, nakit ve saglikh blyime

Ekipten Sisteme

Operasyon ve sirket yonetimi

is Gelistirme

Rekabet avantaji

Liderlik

Karar alma ve sUrekli gelisim

isletim Sistemi

Guglu sirketin ¢alisma modeli

Deger Ureten Bir Yapi insa Etmek

Sonug

Sirketin Rol Haritasi

Sistemde kim ne yapar?

Tek Sistem, Alt1 Alan

Calisma Alanlari
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Gorunmek Degil,
Gercekten Guclenmek

Bir sirketin glic(i, nasil gérindiginden ¢ok ne kadar strdurilebilir deger Uretebildigiyle dlgulir.

Is dinyasinda gérunur olmak énemlidir.
Gucgla bir marka algisi, profesyonel bir
iletisim dili, dogru bir kurumsal kimlik ve
glven veren bir yapl musterinin kararini
etkiler.

Ancak gorunur olmak ile gercekten
glcld olmak ayni sey degildir.

Bir sirket buyuk bir ofise, kalabalik bir
ekibe veya yuksek bir ciroya sahip olabilir.
Fakat operasyonu surdurulebilir degilse,
musterileri uzun sure kalmiyorsa, ekip
surekli kriz ¢ozuyorsa veya nakit akisi
kontrol edilemiyorsa disaridan gorinen
buyukluk sirketin gercek gucunu
yansitmaz.

Bluyume ayni anda gelismektir.

Bir kurumun yalnizca yeni musteri
kazanmasl yetmez. Kazandigi musteriye
dogru hizmeti verebilmesi, bu hizmetten
saghkli bir kazan¢ elde edebilmesi ve
ayni standardi tekrar tekrar Uretebilmesi
gerekir.

Bu nedenle buyumeyi yalnizca sayilarin
artisi olarak degerlendirmek eksiktir.
Daha fazla musteri her zaman daha iyi
sirket anlamina gelmez. Daha fazla
calisan her zaman daha gucli ekip
olusturmaz. Daha fazla reklam harcamasi
her zaman daha fazla satis getirmez.

Asil mesele kaynaklari dogru
kullanabilmektir. iletisim Media olarak
buUylmeyi; strateji, pazarlama, reklam,
satis, ekip, finans ve operasyonun birlikte
calistigi bir sistem olarak ele aliyoruz.

Guven yavas ve zaman iginde,
zor isleri iyi yaparak kazanilir.

JEFF BEZOS - AMAZON KURUCUSU

%

Bursa'nin Kreatif Noktasi.

BU REHBERIN BAKISI

« BUyUme bir kampanya degil, bir sistemdir.
« Gorunurluk sonug degil, aractir.
« Her bolum bir departmani degil, bir karari anlatir.
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Dogru Buyume

Strateji hedef degildir.

“Bu yil ciromuzu yuzde 50 artiracagiz” bir
hedeftir. Strateji ise bu hedefe nasil
ulasilacagini ve hangi alanlara kaynak
ayrilmayacagini belirler.

BlylUmenin ilk siniri gogu zaman satis dedil, kapasitedir.

Bir sirket kurmak ile sirket buyutmek
ayni sey degildir.

ilk asamada temel soru genellikle “Ne
satabiliriz?” olur. Ardindan “Kime
satabiliriz?” sorusu gelir. Sirket
buyumeye basladiginda ise asil yonetim
sorulari ortaya c¢ikar. Bir sirket yeni
musteriler kazanabilir; ancak tasarim,
video, reklam, musteri iletisimi ve
operasyon kapasitesi ayni hizda
gelismiyorsa yeni musteri buyume degil,
yeni bir problem olusturabilir.

Sirketler satabildikleri kadar degil, dogru
bicimde teslim edebildikleri kadar
buyumelidir.

BUYUMENIN YONETIM
SORULARI

* Bu musterilere nasil hizmet verecegiz?
e Operasyon bunu kaldirabilir mi?

e Karlihg koruyabilecek miyiz?

* Ekip ayni hizda gelisiyor mu?

* Sirket belirli kisilere bagimlh mi?

Ciro tek basina basari degildir.

Ciro onemli bir gostergedir ancak tek
basina sirketin durumunu anlatmaz.
Yuksek ciro yapan bir sirket dusuk
karlilikla calisabilir. Daha kuguk cirolu
baska bir sirket ise daha saglkhl bir
ekonomik modele sahip olabilir.

Sirket hangi musteri segmentlerine oda-
klanacak, hangi hizmetleri buyutecek,
hangi reklam kanallarina yatirrm yapacak
ve hangi musteri profilini artik kabul
etmeyecek? lyi stratejinin temelinde
secim vardir. Cunku sirketlerin parasi,
zamani, insan kaynagdi ve dikkati

sinirsiz degildir.

Ozellikle hizmet sektériinde her
musterinin  sirkete gercek maliyeti
farkhidir. Musteri ne kadar ekip zamani
kullaniyor, kac revize talep ediyor,
tahsilati zamaninda

yaplyor mu, ne kadar s

sure sirketle ¢alisiyor?

Saglikh buyimenin

gostergesi yalnizca

musteri sayisi degildir;

— Bu nedenle
= T2 stratejinin onemli
‘ kelimelerinden

musteri kalitesi, biri “hayir"dir.
operasyon kapasitesi : Odakﬂlarjmak',
ve karlilik birlikte blyumeyi

sinirlandirmak
8 degil; kaynaklari
daha verimli
kullanmaktir.

degerlendirilmelidir.

Bursa'nin Kreatif Noktasi.

Pazan anlamadan buyume
planlanamaz.

En temel sorulardan biri sudur: Kiminigin
variz? “Her sektore hizmet veriyoruz"” bir
hedef kitle tanimi degildir. Musterileri
anlamak icin yas, konum veya sektor
bilgisi yeterli degildir; asil énemli olan
davranis ve ihtiyactir.

Bir musteri “Daha fazla takipgi istiyorum”
diyebilir. Ancak gercek ihtiyaci takipgi
degil, daha fazla musteri olabilir. iyi sirket
musterinin talebini yalnizca uygulamaz;
talebin arkasindaki problemi anlamaya

calisir.

Konumlandirma: Neden sizi se¢sinler?

Bircok marka ayni kelimeleri kullanir:
profesyoneliz, gUveniliriz, kaliteli hizmet
sunuyoruz. Bu ifadeler yanls degildir;
ancak herkes ayni seyi soylUyorsa
farkhlastirici degildir.

Gucglu bir marka herkese hitap etmek
zorunda dedgildir. Tam tersine, dogru
musterinin “Bu sirket benim ihtiyacimi
anliyor” demesini saglamalidir.

Stratejinin 0zQ,
ne yapmayacadini secmektir.

MICHAEL PORTER

9
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Pagarlama, Marka
ve Igerik Stratejisi

Her icerigin satis yapmak zorunda olmasi gerekmez; ama her icerigin bir gérevi olmalidir.

Pazarlama yalnizca reklam vermek
degildir. Sosyal medya paylasimi yapmak
da tek basina pazarlama degildir.
Pazarlama; musterinin  bir markayla
tanismasindan satin alma kararina ve
sonrasinda marka hakkinda
konusmasina kadar gegen surecin
tamamuidir.

Urin veya hizmet, fiyat, mesaj, kanal,
icerik, muUsteri deneyimi ve satis sUreci
bu sistemin parcalaridir. ilk soru “Ne
satabiliriz?” degil, “MduUsterinin  hangi
problemini ¢oézebiliriz?” olmalidir.

Bursa'nin Kreatif Noktasi.

Uriinl degil sonucu anlatmak.

Musteriler cogu zaman teknik
ozelliklerden ¢ok kendilerine saglanacak
sonugla ilgilenir. “Profesyonel sosyal
medya yonetimi sagliyoruz” bir hizmet
tanimidir. “Markanizin dijital iletisimini
daha duzenli, goérunur ve olculebilir hale
getiriyoruz” ise musterinin sonucuna
odaklanir.

Pazarlama iletisiminin merkezinde sirket
degil musteri olmalidir.

Marka logo degildir.

Logo, renkler ve kurumsal kimlik
markanin gérunen tarafidir. Marka ise
musterinin  zihninde olusan toplam
algidir: profesyonel mi, hizli mi, uzman
miI, premium mu, guvenilir mi?

Bu algl yalnizca tasarimla olusmaz. Satis
goérusmesi, musteri hizmetleri, teslimat,
sosyal medya, reklam ve web sitesi ayni
marka algisinin parcgalaridir. GUg¢lu marka
tutarhlik ister.

ICERIGIN GOREVI NE?
* Dikkat cekmek.
Guven olusturmak.

Bilgi vermek.
Uzmanlk gostermek.
Sosyal kanit Gretmek.
Doénusum istemek.

Musteri deneyiminden baslayip
teknolojiye dogru geriye calismalisiniz.

STEVE JOBS - APPLE KURUCU ORTAGI

"
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Reklam, Dijital Performans
ve Medya Planlama

Reklami panel yonetimi degil, mlsteri kazanma sistemi olarak gormek gerekir.

Bir reklamin ilk gorevi dikkat
cekmektir. Ancak son gorevi dikkat
cekmek degildir.

Bir reklam milyonlarca gosterim alabilir,
yuksek izlenme veya etkilesim Uretebilir.
Fakat isletmenin hedefledigi davranis
gerceklesmiyorsa sonug yeniden
dederlendirilmelidir. ilk soru “Meta mi,
Google mi1?" degil, “Ne elde etmek
istiyoruz?” olmalidir.

Guzel reklam ile iyi reklam farkhdir.

Guzel reklam estetik olarak gucludur. lyi
reklam ise dikkat ¢eker, mesaji anlasilir
bicimde verir, dogru kisiye ulasir,
harekete gecirir ve olculebilir sonug
uretir. Bu nedenle kreatif
degerlendirilirken kisisel begdeni kadar
veri de onemlidir.

Meta: kreatif ve lead kalitesi.

Meta, kullanicilarin bir Grand aktif olarak
aramadigl anlarda markay! karsilarina
cikarabilir. Bu nedenle platform 6zellikle
kesif ve talep olusturma acisindan
gucludur.

Ancak vyalnizca detayli hedef kitle
olusturmak yeterli degildir. Kreatifin ilk
saniyesi, mesaj, teklif ve kullanicinin
reklamla etkilesimi giderek daha
belirleyici hale gelmistir. Ayni kreatif
uzun sure kullanildiginda reklam
yorgunlugu olusabilir; farkh hook'lar,
gorseller, videolar ve teklifler test
edilmelidir.

En ucuz mesaj veya en fazla lead her
zaman basari anlamina gelmez. 100
nitelikli musteri adayi, 1.000 dusuk kaliteli
adaydan daha degerli olabilir.

Google Ads ve arama niyeti.

Google tarafinda musterinin davranisi
farkhdir; kullanici cogu zaman zaten bir
ihtiyvacini  aniyordur. “Sosyal medya
nedir?” ile “Bursa sosyal medya sirketi”
ayni ticari niyeti tasimaz. Anahtar

kelime yalnizca arama hacmine gore
degil, arkasindaki satin alma niyetine
gore degerlendirilmelidir.

Reklamin mesajiyla kullanicinin ulastigi
sayfa arasinda tutarlihk bulunmalidir.
Aksi halde donlsum kaybedilebilir.

Medya planlama.

Butce musterinin  davranisina gore
dagitilmalidir. Dogru medya plani,
kanallari birbirine rakip degdil musterinin
yolculugundaki farkli temas noktalar
olarak gorur.

REKLAMIN TEMEL YAPISI

e Dogru musteri - dogru problem

* Dogru teklif - dogru mesaj
» GUglU kreatif
e Dogru kanal - dogru olgum

REKLAMIN MATEMATIGi

CPL / potansiyel musteri maliyeti

CAC / Musteri edinme maliyeti

ROAS / Reklam harcamasinin getirdigi gelir

LTV / Musterinin yasam boyu degeri

CVR / Adaylarin musteriye déniisme orani

Not: Hicbir metrige tek basina bakilmamalidir.

Satariz - ya da yokuz.

DAVID OGILVY - OGILVY KURUCUSU

Bursa'nin Kreatif Noktasi.

’




Bursa'nin Kreatif Noktasi.
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Tek bir patron vardir: musteri.

SAM WALTON - WALMART KURUCUSU

%

Lead'den Musteriye

Reklam musteriyi getirir; satis sistemi bu talebi gelire donusturar.

SATIS SURECI: Lead > ihtiya¢ analizi > Nitelendirme > Teklif > Takip > Satis » Onboarding

Reklam musteriyi getirir. Ancak musteri
adayinin gelmesi satisin gerceklestigi
anlamina gelmez. Satisin temelinde
musteriyi ikna etmekten ¢ok musterinin
gercek ihtiyacini anlamak vardir.

iyi satis gorUsmelerinde en degerli
araclardan biri konusmak degil, dogru
soruyu sormaktir. “Sizin i¢cin su anda en
buylUk problem nedir?” sorusu c¢ogu
zaman uzun bir sunumdan daha fazla
bilgi saglar.

Her lead ayni degildir.

Her muUsteri adayina ayni zamani ayirmak
dogru degildir. Bazi adaylarin butgesi
yoktur, bazilarinin karar yetkisi yoktur,
bazilarinin ihtiyaci verilen hizmetle
uyumlu degildir, bazilar ise satin almaya
oldukga yakindir. Satis ekibinin zamani
en ylUksek potansiyele sahip firsatlara
yonlendirilmelidir.

itiraz satisin dogal parcasidr.

“Pahali”, “Dusunecegim”, “Rakip daha
uygun” gibi ifadeler her zaman satisin
bittigi anlamina gelmez. Bazen problem
fiyat degil, degerin yeterince
anlasilmamis olmasidir.

Bu nedenle ilk refleks indirim yapmak
olmamalidir. Fiyat indirimi strekli
kullanilan bir satis yontemi haline
geldiginde hem marji hem marka algisini
zayiflatabilir.

Satis sonrasi da satisin bir parcasidir.

Musteri sozlesmeyi imzaladiginda iligki
yeni baslar. Onboarding, iletisim,
teslimatlar, raporlama ve sonuclar
musterinin ne kadar sure kalacagini
belirler.

Musteri kaybedildiginde yalnizca yeni
musteri aramak yerine “Neden ayrildi?"
sorusu sorulmalidir. Cinkd musteri kaybi
ayni zamanda sirket i¢in bir veridir.
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Sirket Ekonomisi

Cok musteri degil, dogru ekonomik model sirdurulebilir blylme yaratir.

Ciro / Yapilan toplam satis Kar / Giderlerden sonra kalan deger Nakit / o anda kullanilabilir para

Sirket yonetiminde en sik karistirilan Ug¢
kavram ciro, kar ve nakittir. Bu Ugu ayni
sey degdildir. Bir sirket yUksek satis
yapabilir; ancak tahsilatlar gecikiyorsa
ciddi nakit problemi yasayabilir.

Bu nedenle finans yalnizca muhasebenin
konusu degildir. BUyume stratejisinin
merkezindedir.

Her musterinin gercek maliyetini
bilmek.

Hizmet sirketlerinde musteri maliyeti
yalnizca reklam veya satis maliyeti
degildir. Bir musterinin  kullandigi
tasarim zamani, video edit suresi, cekim
sUresi, musteri temsilcisi zamani, revize
sayisi, reklam yodnetimi ve toplantilar
birlikte degerlendirilmelidir.

20.000 TL odeyen bir musteri ekipten
olaganustu fazla zaman kullaniyorsa,
15.000 TL odeyen daha duzenli bir
musteriden daha az karli olabilir. MUsteri
portfoyu yalnizca s6zlesme tutarina gore
degerlendirilmemelidir.

Nakit sirketin hareket alanidir.

Nakit rezervi yalnizca koétu gunler igin
degildir. Yeni yatirrm yapabilmek, dogru
calisani ise alabilmek, reklam butgesini
artirabilmek veya beklenmedik bir gider
karsisinda panik yasamamak icin de
gereklidir.

Saglikh sirket yalnizca para kazanan

sirket degildir. Kazandigi parayi
yonetebilen sirkettir.

Nakit, bir isletme i¢in insanin oksijeni gibidir.

WARREN BUFFETT - BERKSHIRE HATHAWAY

b

Bursa'nin Kreatif Noktasi.

Surdurulebilir
Finansal Buyume
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Ekipten Sisteme

Sirket buyudukge islerin kisilere degil sisteme bagl hale gelmesi gerekir.

Sirket buyudukge asil sinir gogu zaman
musteri bulmak degil, isi dogru sekilde
teslim edebilmek olur.

Bu noktada ekip yapisi énem kazanir.
Ancak cok calisan, guclu ekip anlamina
gelmez. Onemli olan dogru insanlarin,
dogru rollerde, net sorumluluklarla ve
olculebilir hedeflerle calismasidir.

Sorumluluk netligi.

Bir is herkesin sorumlulugundaysa ¢cogu
zaman kimsenin sorumlulugunda
degildir. Sirket buyudukge bu netlik daha
kritik hale gelir.

Patron darbogaz olmamali.

KugUk sirketlerde butun kararlarin
kurucudan gec¢mesi normaldir. Ancak
sirket buyudugunde ayni sistem
yavaslamaya neden olabilir. Her tasarim,
teklif, satin alma veya musteri karari tek
bir kisiyi bekliyorsa sirket o kisinin
kapasitesinden daha hizli baylUyemez.

Bu nedenle sistem kurulmalidir. Sistem,
islerin kisilerin hafizasina degil taniml
sureclere bagl olmasidir.

Kurumsal hafiza.

Bir calisan ayrildiginda sirketin bilgisi de
kaybolmamalidir. MUsteri bilgileri, proje
gecmisi, sifreler, reklam hesaplari,

dosyalar ve surecler sirket icinde kayith
olmalidir. Kurumsal hafiza guglu degilse
sirket belirli calisanlara bagimli hale gelir.

HER PROJEDE NET OLMALI

« Kim yapiyor?
* Kim kontrol ediyor?

e Kim onayliyor?

¢ Kim musteriye dénuyor?
* Kim sonucu takip ediyor?

Hi¢birimiz, hepimiz kadar iyi degiliz.

RAY KROC - MCDONALD’S KURUCUSU

2

Is Gelistirme ve

Rekabet Avantaji

is gelistirme, daha fazla hizmet satmak degil; daha fazla deger (iretecek alanlari bulmaktir.

s gelistirme vyalnizca yeni musteri
bulmak degildir. Sirketin gelecekte
nereden buyUyebilecegini arastirmaktir.
Yeni hizmet, yeni musteri segmenti, yeni
sehir, yeni ortaklik veya mevcut
musterilere tamamlayici hizmetler
olabilir.

Mevcut musteriler bir veri kaynagidir.

Bir musteri surekli “Bunu da yapiyor
musunuz?" diye soruyorsa orada yeni bir
hizmet firsati olabilir. Sosyal medya
musterisinin web sitesi, SEO, Google Ads,
produksiyon veya kurumsal kimlik gibi
baska ihtiyaclari bulunabilir.

Ancak is gelistirme musteriye her seyi
satmaya c¢alismak degildir. Gergek
ihtiyaci kesfetmek ve dogru c¢ozumu
dretmektir.

Rekabet avantaiji.

Her sirketin su soruya cevap vermesi ger-
ekir: Neden biz? Fiyat tek cevap olmak
zorunda degildir. Hiz, strateji, kreatif
dretim, olgum, sektorel uzmanlik,
teknoloji veya musteri deneyimi olabilir.

Onemli olan bu avantajin musteriye
anlamli  bir deger saglamasi ve
surdurulebilir olmasidir.

€6

YENIi FIRSATTA DORT SORU

e Talep var mi?

¢ Bunu yapabilecek yetkinligimiz var mi1?
» Karli olabilir mi?

* Markanin stratejisiyle uyumlu mu?

ilk Gran striminizden utanmiyorsaniz,
cok geg piyasaya ¢ikmissinizdir.

REID HOFFMAN - LINKEDIN KURU ORTAGI

Bursa'nin Kreatif Noktasi.
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Liderlik, Karar Alma
ve Surekli Gelisim

Surekli gelisim, hi¢ hata yapmamak degil;
ayni hatay sisteme dénilsturip tekrarini engellemektir.

Sirketlerin o6nindeki risk her zaman disaridan
gelmez.

Bazen en buyulk risk yanls karar alma
aliskanliklandir. Korku, ego, aliskanlik veya asiri
ozguven sirketin veriyi gormesini engelleyebilir. Bu
nedenle iyi yonetimin énemli sorularindan biri “Ya
yaniliyorsak?” olmalidir. Bu soru kararsizlik degil,
kontrol mekanizmasidir.

Hatalar veri olarak kullanmak.

Bir problem olustugunda yalnizca sonucu
duzeltmek yeterli degildir. Kok neden bulunmalidir.
Yukaridaki érnekte asil problem musteri degildir;
sistemdeki bosluktur.

lyi sirket ayni problemi her seferinde farkli kisilerle
yasamaz. Problemi sisteme dénusturur ve tekrarini
engeller.

KOK NEDEN ZiNCiRi

* MUsteri ayrildi. Neden?

e Teslimatlar gecikti. Neden?

e Planlama dogru yapilmadi. Neden?
e Sorumlu kisi net degildi. Neden?

e SUre¢ tanimlanmamisti.

Bursa'nin Kreatif

€6

En memnuniyetsiz muisterileriniz,
en buyuk 6grenme kaynaginizdir.

BILL GATES - MICROSOFT KURUCU ORTAGI
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Gugcla Sirketin
Isletim Sistemi

Strateji, satis, operasyon ve finans ayni hedefe baglanmadikc¢a buylime parcgali kalir.

ZINCIR ETKISI;

» Pazarlama yanlis musteri getirirse satis zorlanir

» Satis yanlis musteri kapatirsa operasyon zorlanir
» Operasyon kotu teslimat yaparsa musteri ayrilir
» MUsteri ayrilirsa finans etkilenir.

Strateji hedefe donusmeli.

“BUyumek istiyoruz” olgulebilir bir hedef
degildir. Bunun yerine “Onimuzdeki alti
ay icerisinde belirledigimiz musteri
segmentindeki aktif musteri sayisini
yuzde 20 artiracagiz” gibi bir hedef
olusturulabilir.

Ardindan her departman kendi katkisini
bilir. Pazarlama nitelikli lead Uretir. Satis
donusum saglar. Operasyon musteriyi
tutar. Finans karlihidi ve nakdi korur.

Erken uyari gostergeleri.

Gostergeler yalnizca ge¢mis sonucu
anlatmaz. Satis pipeline't kuculuyorsa
birkac ay sonra gelir dusebilir. Tahsilat
sUresi uzuyorsa nakit problemi
yaklasabilir. Ekip surekli fazla mesai
yaplyorsa operasyon kapasitesi sinirina
yaklasilmis olabilir.

lyi yénetimin amaci problemi buyuduk-
ten sonra gormek degil, yaklasirken fark
etmektir.

isletim sistemi ayni zamanda kiiltirdiir.

Sirketin surecleri yazili olabilir. Ancak
calisanlar bunlara inanmiyorsa sistem
yine ¢alismaz. “Problemleri acikca
konusuyoruz” denilen bir sirkette hata
yapan c¢alisan surekli cezalandiriliyorsa
kimse problem bildirmek istemez.

Sirket kulturd duvarlara yazilan
cUmlelerden degil, yonetimin tekrar
eden davraniglarindan olusur.

(14

Bursa'nin Kreatif Noktasi.

TAKIP EDILECEK GOSTERGELER

e Musteri basina karlilik
» Kaybedilen musteri sayisi e Tahsilat sUresi

e Lead sayisi * Operasyon kapasitesi
s Satis donUsum orani * Edinme maliyeti

e Ortalama s6zlesme tutari

¢ Yeni musteri sayisi

iyi niyet hicbir zaman ise yaramaz;
bir seyin gerceklesmesi icin iyi
mekanizmalara ihtiyaciniz vardir.

JEFF BEZOS - AMAZON KURUCUSU
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Sirket Kurmak Dedgil,
Deger Ureten Bir
Yapi Insa Etmek

Daha biytik sirket degil; daha guglu ve surdirilebilir sirket.

Bir sirketi buyutmenin bir¢ok yolu vardir. Daha fazla musteri kazanilabilir, daha fazla
calisan ise alinabilir, daha yuksek reklam butceleri kullanilabilir, yeni ofisler acilabilir.
Ancak bunlarin hi¢biri tek basina sirketin guclendigini goéstermez.

Gergek gug; dogru musteri, saglikh karhlik, gu¢ld nakit akisi, yetkin ekip, net operasyon,
guc¢li marka ve ¢alisan sistem birlikte olustugunda ortaya cikar. Gug¢lu sirket yalnizca iyi
donemlerde hizli baylyen sirket degildir; zor donemlerde de ayakta kalabilen sirkettir.

Teknoloji degisecektir. Platformlar degisecektir. Yapay zeka calisma bicimlerini
degistirecektir. Ancak musterinin temel beklentileri degismeyecektir. insanlar gtvenilir
sirketlerle calismak, verdikleri paranin karsiligini gormek ve problemlerinin gergcekten
cozUlmesini isteyecek.

Bu nedenle gelecegin guclu sirketleri yalnizca icerik Ureten veya reklam yoneten sirketler
olmayacaktir. MUsterisinin problemini anlayan, strateji kuran, dogru ¢ézumleri bir araya
getiren ve sonugclari olgebilen sirketler olacaktir.
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DAHA BUYUK GORUNMEK DEGIL,

DAHA GUCLU BIR
YAPI KURMAK.
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Bursa'nin Kreatif Noktasi.

24



25

iletisim Media | 2026

BUYUME,
DOGRU YAPININ
SONUCUDUR

Bursa'nin Kreatif Noktasi.

26



. iletisim Media | 2026

Sirketin
Rol Haritasi

Dogru uzmanhgin dogru anda devreye girdigi,
bilginin kaybolmadigi ve bitln retimin
ayni hedefe baglandigi sistem.

Asagida sirket sisteminin temelinde yer alan on Ug rol
yer aliyor. Her rolUn gorevi birbirinin isini yapmak
degdil, kendi uzmanhgini ortak hedefe dogru ve
zamaninda baglamaktir.

01 Founder & CEO

Sirketin vizyonunu, uzun vadeli stratejisini ve
bldylUme yonunu belirler. Hangi pazarda,
hangi segmentte ve hangi
konumlandirmayla var olunacagina karar
verir. Temel gorevi gunluk isleri yarutmek
degdil; kulturt kurmak, standardi belirlemek
ve sirketin Kisilere degdil sisteme bagl bir
yaplya donUsmesini saglamaktir.

02 General Manager

Stratejiyi gunluk isleyise baglar, oncelikleri
belirler ve sistemin butun pargalarinin ayni
hedefe calismasini saglar. MUsteri beklentisi,
ekip kapasitesi, but¢ce ve zaman arasinda
denge kurar; darbogazlar takip eder ve
sonugclari dlger.

Bursa'nin Kreatif Noktasi.

03 COO — Chief Operating Officer

Uretim, teslimat ve musteri hizmet
sureclerinin  tanimli, tekrar edilebilir ve
olculebilir bicimde islemesinden
sorumludur. is akislarini kurar, kapasite
planlamasi yapar ve teslimat kalitesinin her
musteride ayni standartta kalmasini saglar.

04 CCO — Chief Creative Officer

Markanin yaraticl yonunu belirler ve butun
Uretimin ayni stratejik cizgide ilerlemesini
saglar. Briefi yalnizca gorsel bir talep olarak
degil; hedef, hedef kitle, marka karakteri ve
mesajla birlikte degerlendirir. Yaratici
standardi kurar ve korur.

05 CMO — Chief Marketing Officer

Pazarin, musterinin ve markanin ticari
hedeflerinin ayni noktada bulusmasini
saglar. Konumlandirma, teklif, mesaj ve
musteri yolculugu konusunda yon verir.
Gorevi yalnizca gorunurlUk yaratmak degil;
dogru talebi olusturmaktir.

06 Digital Marketing Director

Markanin dijital kanallardaki bGtln
faaliyetlerini tek bir plan altinda yodnetir.
Sosyal medya, reklam, web, SEO, e-posta ve
icerik Uretimini musterinin yolculugundaki
farkli temas noktalari olarak kurgular. Dijital
dretimi hacim degil, olculebilir ticari sonug
Uretecek sekilde yonetir.
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07 Senior Strategist

Sirketin is hedefini uygulanabilir bir
iletisim planina donusturur. Neyin,
neden, ne zaman ve hangi sirayla
yapilacadini netlestirir. icerik takvimini
paylasim tarihleri Uzerinden degil;
marka hedefi, kampanya onceligi ve
musteri yolculugu Uzerinden kurar.

08 Senior Performance Marketing
Specialist

Reklam butgesini olculebilir sonuglara
donusturur. Kampanyalar test eder,
calisan ve calismayan kreatifleri ayirir,
maliyetleri kontrol eder ve butceyi veriye
gore yeniden dagitir. Reklamdan gelen
veriyi bir sonraki kreatif ve teklif kararina
geri besler.

09 Business Development Specialist

Sirketin gelecekte nereden
blylyebilecegini arastirir ve yeni gelir
alanlarini sisteme kazandirir. Her firsati
talep, yetkinlik, karhlik ve strateji uyumu
acisindan degerlendirir; bUyUmeyi
rastlantiya degil planh bir akisa baglar.

10 Senior Graphic Designer

Markanin fikirlerini gucglu, okunabilir ve
tutarh bir gorsel dile donusturar.
Tipografi, renk, gorsel hiyerarsi ve
format gerekliliklerini birlikte dusunur;
tasarimi mesajin daha hizh ve dogdru
anlasilmasini saglayan bir iletisim araci
olarak ele alir.

11 Senior UI/UX Designer

Markanin dijital dunyadaki ana
merkezini kullanici ihtiyaclari ve is
hedefleri dogrultusunda tasarlar. Sayfa
yapisi, mobil uyumluluk, hiz ve
donusum yollarini  birlikte dusundur;
reklamla yaratilan trafigin bosa
gitmemesini saglar.

12 Senior Videographer

Kreatif fikri  hareketli  goruntlye
donusturur ve videonun gorsel
anlatimini bastan sona planlar. Anlatim
akisini, sahne yapisini, kadrajlari, 1s1g1 ve
kamera hareketlerini dusunur; kreatif
fikir ile produksiyon arasindaki bagdi
kurar.

13 Videographer

Belirlenen ¢ekim planini teknik olarak
dogru ve tutarl bicimde uygular. Kadraj,
netlik, pozlama, lens se¢imi ve goéruntu
devamhligini  kontrol altinda tutar;
kurgu ekibine temiz,

kullanilabilir ve tutarli ham materyal
teslim eder.

66

Her birimiz kendimizden daha blyuk
insanlari ise alirsak, devlerden
olusan bir sirket oluruz.

DAVID OGILVY - OGILVY KURUCUSU

Bursa'nin Kreatif Noktasi.
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Tek Sistem, Alti Alan

iletisim Media; strateji, pazarlama, reklam, prodiiksiyon, tasarim ve dijital altyapi
hizmetlerini farkl sektorlerden markalar icin tek bir sistem altinda yuratdar.

Bursa'nin Kreatif Noktasi.

Strateji ve Danismanlik

Konumlandirma, hedef kitle analizi,
blaylme plani, marka mimarisi

Sosyal Medya Yonetimi

icerik stratejisi, planlama, Uretim,
topluluk yénetimi, raporlama

Reklam ve Performans

Meta ve Google kampanyalari, medya
planlama, test ve optimizasyon

Produksiyon

Reels, reklam filmi, kurumsal video,
fotograf ¢cekimi, kurgu

Tasarim ve Kurumsal Kimlik

Logo, marka kilavuzu, basili ve
dijital materyal, kampanya kreatifi

Web ve E-Ticaret

Kurumsal site, acilis sayfasi,
e-ticaret altyapisi, SEO
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