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Bölüm 7

Vaka Analizleri ve Uygulama Örnekleri 

Serap Duman1

Özet

Dijital dönüşüm, günümüzde iş dünyasında önemli bir rol oynamakta ve 
satış yönetimi stratejilerini köklü şekilde değiştirmektedir. Bu bölümde, 
dijitalleşmenin satış stratejileri üzerindeki etkisi, müşteri deneyiminin 
kişiselleştirilmesi ve dijital pazarlamanın rolü ele alınacaktır. Çalışma, Insider, 
Udemy, Trendyol ve Sears gibi sektör liderlerinin vaka analizleri üzerinden 
dijital dönüşüm süreçlerinde karşılaştıkları zorluklar ve elde ettikleri başarıları 
inceleyecektir.

İlk olarak, Insider’ın dijital pazarlama ve kişiselleştirilmiş satış stratejileri 
ele alınacak, ardından Udemy’nin online eğitim ve dijital satış stratejileri 
incelenecektir. Trendyol’un 11.11 kampanyası ve yerel işletmelere sunduğu 
fırsatlar detaylandırılacak, son olarak Sears’ın dijital dönüşümdeki gecikmesi 
ve bu durumun şirketin iflasına yol açması tartışılacaktır.

Vaka analizleri, sadece başarılı dijital stratejilerin örneklerini sunmakla 
kalmayıp, aynı zamanda dijital dönüşüm süreçlerinde yapılması gereken doğru 
adımların önemini de gözler önüne serecektir. Çalışma, dijitalleşmeye geç 
kalmanın şirketlerin rekabet gücü üzerinde nasıl yıkıcı etkiler yaratabileceğini 
ve doğru stratejilerle elde edilecek avantajları vurgulamaktadır. Sonuç 
olarak, bu bölüm, dijital dönüşümün iş dünyasında nasıl etkili bir şekilde 
yönetilebileceğine dair önemli çıkarımlar sunmaktadır.

Giriş  

Dijital dönüşüm, günümüzde iş dünyasında köklü değişikliklere yol 
açan önemli bir faktör haline gelmiştir. Özellikle satış yönetimi stratejileri, 
dijitalleşmenin etkisiyle büyük dönüşümler yaşamaktadır. Bu bölümde, 
dijitalleşmenin satış stratejileri üzerindeki etkileri, müşteri deneyiminin 
özelleştirilmesi ve dijital pazarlamanın rolü üzerinde durulacaktır. Insider, 
Udemy, Trendyol ve Sears gibi önemli sektör oyuncularının vaka analizleri 
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üzerinden bu dönüşüm sürecinde karşılaştıkları zorluklar ve başarılar detaylı 
bir şekilde incelenecektir.

Vaka analizlerinin yalnızca başarılı örnekleri değil, aynı zamanda dijital 
dönüşümdeki eksikliklerin ve başarısızlıkların da önemli dersler sunduğu 
vurgulanacaktır. Insider, Udemy ve Trendyol gibi şirketler, dijital pazarlama 
ve e-ticaret stratejilerini etkin bir şekilde uygulayarak dijital dönüşüm 
süreçlerinde başarılı sonuçlar elde etmiştir. Ancak, Sears’ın dijitalleşme 
sürecini geciktirmesi, şirketin pazar payını kaybetmesine ve nihayetinde 
iflasına yol açmıştır.

Bu bölüm, dijitalleşme sürecinin satış yönetimi üzerindeki etkilerini 
inceleyerek başarılı stratejilerin yanı sıra dijital dönüşüme geç kalmanın 
oluşturduğu ciddi sonuçları gözler önüne serecektir. Her vaka, şirketlerin 
karşılaştığı zorluklar ve bu zorluklara karşı geliştirdikleri stratejiler üzerinden 
dijitalleşmenin iş dünyasında nasıl etkin bir şekilde yönetilebileceğine dair 
önemli içgörüler sunacaktır. Ayrıca, vaka analizlerinin sonunda, okurlar 
dijital dönüşüm süreçlerini nasıl yönetebileceklerine dair değerli çıkarımlar 
elde edeceklerdir.

1. Insider – Dijital Pazarlama ve Kişiselleştirilmiş Satış Stratejileri

Bu bölümde Insider firmasının dijital pazarlama ve kişiselleştirilmiş satış 
stratejileri, firma tanıtımı, satış gücü ve teknoloji kullanımı, vaka çalışması, 
sonuçlar ve çıkarımlara vb. konulara değinilecektir.

1.1. Firma Tanıtımı

Insider, 2012 yılında kurulan ve müşteri verisi üzerinde yaptığı analizlerle, 
markaların dijital pazarlama stratejilerini kişiselleştirmelerine yardımcı olan 
bir platformdur. Insider, yapay zeka ve makine öğrenimi kullanarak, satışları 
artırmaya yönelik özelleştirilmiş kampanyalar oluşturulmasını sağlar. Firma, 
dünya çapında 40’dan fazla ülkede faaliyet göstermektedir.

1.2. Satış Gücü ve Teknoloji Kullanımı

Insider’ın sunduğu platform, kullanıcıların web sitelerinde ve 
uygulamalarında etkinlikleri izler ve bu verilere dayanarak kişiselleştirilmiş 
pazarlama stratejileri oluşturur. Özellikle e-ticaret firmaları için, müşteri 
davranışları üzerine yapılan analizler sayesinde, satış ekipleri daha 
doğru hedeflemeler yaparak potansiyel müşterilere yönelik kampanyalar 
geliştirebilir.
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1.3. Vaka Çalışması – Sephora

Sephora, Insider’ın sunduğu teknolojiler ile müşteri davranışlarını analiz 
ederek, her müşteriye özelleştirilmiş indirimler ve promosyonlar sunmaya 
başladı. Sephora, uyguladığı kişiselleştirilmiş stratejilerle, müşteri sadakatini 
%15 oranında artırırken, online satışlarını ise %20 oranında yükseltti. Ayrıca, 
Sephora’nın dijital satış gücü, Insider’ın makine öğrenimi algoritmalarını 
kullanarak, potansiyel müşterilere daha hedeflenmiş ve etkili teklifler sundu.

1.4. Sonuçlar ve Çıkarımlar

Insider, dijital pazarlama alanında sağladığı güçlü teknolojik altyapı ve 
veriye dayalı pazarlama çözümleri ile müşteri deneyimini özelleştirmeyi 
başarmıştır. Sephora örneği, yapay zeka ve makine öğrenimi ile satışları 
artırmanın gücünü ortaya koymaktadır. Kişiselleştirilmiş pazarlama, 
müşterilerin ihtiyaçlarına ve alışveriş alışkanlıklarına odaklanarak dönüşüm 
oranlarını artırmaktadır. Insider, dijital pazarlama stratejilerinde veri analitiği, 
yapay zeka ve makine öğrenimi gibi ileri düzey teknolojilerin kullanımının 
ne denli etkili olduğunu göstermektedir. Bu vaka, dijital dönüşüm sürecinde 
teknoloji odaklı çözümlerin satışları önemli ölçüde artırabileceğini ve 
şirketlerin veriyi nasıl daha verimli kullanabileceklerini vurgulamaktadır.

1.5. Vaka Soruları

• Insider, dijital pazarlama stratejilerini nasıl kişiselleştirdi? Bu strateji, 
satışlara nasıl etki etti?

• Veri analitiği ve yapay zeka kullanımının satış süreçlerine katkıları 
nelerdir?

• Insider’ın satış gücü yönetimi, geleneksel yöntemlerden ne şekilde 
farklılık göstermektedir?

• Kendi işinizde, veri analitiği ve yapay zeka kullanarak müşteri 
deneyimini nasıl kişiselleştirebilirsiniz?

• Insider gibi dijital pazarlama platformlarını kullanarak, işinizde müşteri 
sadakatini artırmak için hangi stratejileri uygulayabilirsiniz?

2. Udemy – Online Eğitim ve Dijital Satış Stratejileri

Bu bölümde de Udemy firması ile ilgili online eğitim ve dijital satış 
stratejileri, firma tanıtımı, vaka çalışması, sonuç ve çıkarımlara değinilecektir.
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2.1. Firma Tanıtımı

Udemy, 2010 yılında kurulan ve dünyanın en büyük online eğitim 
platformlarından biridir. Udemy, eğitmenlerin kendi kurslarını oluşturup 
satmalarına olanak tanırken, öğrencilere çok çeşitli konularda eğitim alabilme 
fırsatı sunar. Udemy, 190’dan fazla ülkede 40 milyonun üzerinde kullanıcıya 
sahiptir.

2.2. Satış Stratejileri

Udemy, global pazarda milyonlarca öğrenciye ulaşmak için güçlü 
dijital pazarlama stratejileri kullanmaktadır. Platform, kullanıcıların kişisel 
tercihlerine göre kurs önerileri sunar, dinamik fiyatlandırma yöntemleri 
kullanarak daha fazla kurs satışına ulaşır ve eğitmenlere SEO optimizasyonu 
ile kendi kurslarını tanıtmaları için yardımcı olur.

2.3. Vaka Çalışması – Angela Yu

Angela Yu, Udemy üzerinde 2017 yılında “The Complete Web 
Development Bootcamp” adlı kursunu yayımladı. Kursunu tanıtmak için 
Udemy’nin sunduğu SEO araçlarını kullanarak, arama motorları üzerinden 
çok sayıda öğrenciye ulaştı. Kurs, dünya çapında 500.000’den fazla öğrenciye 
ulaştı ve 50 milyon doların üzerinde gelir elde etti. Angela Yu, Udemy’nin 
sunduğu pazarlama araçları sayesinde, kurs içeriğini sürekli olarak güncel 
tutarak, öğrencilerinin ilgisini çekmeye devam etti.

2.4. Sonuçlar ve Çıkarımlar

Udemy, SEO, dinamik fiyatlandırma ve kapsamlı eğitim içeriği ile global 
pazarda etkili bir başarı sağlamıştır. Angela Yu örneği, doğru pazarlama 
stratejilerinin ve içerik güncellemelerinin, online eğitim sektöründe nasıl 
büyük gelir artışına yol açtığını gösteriyor. Udemy’nin sunduğu dijital 
pazarlama araçları ve eğitmen odaklı stratejiler, geniş bir öğrenci kitlesine 
ulaşmak için kritik unsurlardır. Online eğitim platformlarında eğitmenlerin 
doğru içerikleri geliştirmeleri ve etkin pazarlama yapmaları gerektiğini 
vurgulayan bu vaka, eğitim sektörü için dijital stratejilerin önemini açıkça 
ortaya koyuyor.

2.5. Vaka Soruları

• Udemy, kullanıcı odaklı içerik geliştirme stratejisini nasıl hayata geçirdi? 
Bu strateji nasıl bir etki yarattı?

• Udemy’nin global pazarlara açılma süreci satış stratejilerinde nasıl bir 
değişiklik yarattı?
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• Online eğitim platformlarında satış stratejilerinin etkili olabilmesi için 
hangi unsurlar göz önünde bulundurulmalıdır?

• Udemy’nin dijital pazarlama araçlarını kendi işinizde nasıl 
kullanabilirsiniz? Ürünlerinizi veya hizmetinizi daha geniş bir kitleye nasıl 
tanıtabilirsiniz?

3. Trendyol – E-Ticaretin Dijitalleşmesi ve Müşteri Deneyimi

Üçüncü vaka uygulaması ise Trendyol ile yapılmıştır. Bu bölüm de 
Trendyol ile ilgili vaka çalışması yer almaktadır.

3.1. Firma Tanıtımı

Trendyol, Türkiye’nin en büyük e-ticaret platformlarından biridir ve hem 
B2C hem de B2B satışlarında önemli bir oyuncudur. Trendyol, hızlı büyüme 
ve dijitalleşme ile pazarda lider konumda bulunmaktadır.

3.2. Satış Stratejileri ve Müşteri Deneyimi

Trendyol, müşteri memnuniyetini ön planda tutarak, hızlı teslimat, 
iade kolaylığı, kullanıcı dostu platform ve sürekli yenilenen kampanyalar 
ile müşteri deneyimini geliştirmektedir. Ayrıca, mobil uygulama üzerinden 
alışveriş yapan kullanıcı sayısının artmasıyla birlikte, mobil satış stratejilerine 
de ağırlık verilmiştir.

3.3. Vaka Çalışması – Trendyol’un 11.11 İndirim Kampanyası ve 
Yerel İşletmelere Desteği

Trendyol, her yıl düzenlediği “11.11” indirim günleriyle dikkat çeker. 
2020 yılında Trendyol’un 11.11 kampanyası, bir önceki yılın aynı dönemine 
kıyasla %80 oranında satış artışı sağlamıştır. Bu dönemde, yerel işletmeler, 
büyük markalarla eşit koşullarda satış yapabilme fırsatı bulmuşlardır. 
Kampanya esnasında Trendyol, yerel üreticiler ve küçük işletmeler için özel 
teşvikler ve düşük komisyon oranları sunarak, onları platformda daha fazla 
ürün satışına yönlendirmiştir.

3.4. Sonuçlar ve Çıkarımlar

2020’deki 11.11 kampanyasında Trendyol, yerel işletmelere platformda 
daha fazla görünürlük ve fırsat sunmaktadır. Bu strateji, dijital dönüşümün 
yerel işletmelere nasıl yardımcı olabileceğini ve e-ticaretin gücünden 
yararlanarak yerel ekonomiye katkı sağlanabileceğini göstermektedir. Ayrıca, 
Trendyol’un özel indirim günleri ve dinamik fiyatlandırma stratejileri, 
şirketin pazarlama gücünü ve müşteri sadakatini artırmaktadır.
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3.5. Vaka Soruları

• Trendyol’un “11.11” indirim kampanyası, şirketin dijital satış stratejileri 
üzerinde nasıl bir etki yarattı?

• Dijitalleşme sürecinde küçük işletmelerin e-ticaret platformlarında nasıl 
daha başarılı olabileceklerini düşünüyorsunuz?

• Trendyol’un kullandığı stratejileri (örneğin, dinamik fiyatlandırma ve 
özel indirim günleri) kendi işinizde nasıl uygulayabilirsiniz?

4. Sears (ABD) – Dijital Dönüşümde Başarısızlık

Bu bölümde ise Sears Firmasının vaka çalışmasına yer verilmiştir.

4.1. Firma Tanıtımı

Sears, 1886 yılında kurulan ve uzun yıllar boyunca Amerika Birleşik 
Devletleri’ndeki en büyük perakendecilerden biri olarak faaliyet gösteren bir 
markadır. Sears, özellikle Kataloğu ile ünlüydü ve ABD’de geniş mağaza 
ağına sahipti. 20. yüzyılın ortalarında, özellikle kendi markası olan ürünlerle 
büyük bir pazar payı elde etti. Ancak, 2000’li yıllarda dijitalleşme ve online 
alışveriş pazarının büyümesi ile birlikte Sears, bu değişime ayak uydurmakta 
zorlandı.

4.2. Satış Stratejileri ve Dijital Dönüşümdeki Gecikme

Sears, uzun süre geleneksel mağazacılık modeline sadık kaldı ve online 
alışverişe geçişi çok geç yaptı. Şirketin dijital dönüşüm süreci, Amazon, 
Walmart ve Target gibi rakiplerinin hızla geliştiği dönemde başlamıştır. 
Online satış kanallarını etkili bir şekilde kuramamış ve mağaza deneyimi ile 
dijitalleşmeyi birleştirememiştir. Ayrıca, Sears’in ürün yelpazesi ve müşteri 
deneyimi yenilikçi olmayan stratejilerle yönetilmiş ve dijital pazarlama 
araçlarından yeterince yararlanılmamıştır.

4.3. Vaka Çalışması – Sears’in Dijitalleşmeye Geç Geçişi ve İflası

Sears, 2000’li yıllarda e-ticaretin hızla geliştiğini fark etti, ancak 
dönüşümü başlatmakta çok geç kaldı. 2010’larda, Amazon ve Walmart’ın 
e-ticaret stratejilerine hızlı bir şekilde adapte olması ve dijitalleşme süreçlerine 
büyük yatırımlar yapmasıyla birlikte Sears geride kaldı. Sears’in online satış 
platformları, müşteri beklentilerini karşılamakta zorlandı ve web sitesindeki 
kullanıcı deneyimi rakiplerinden çok geride kaldı. Sears, mağaza içindeki 
satışları artırmak için online satışları da entegre etmeyi planladı, ancak bu 
geç kalınmış hamle, şirketin satış gelirlerinde büyük kayıplara yol açtı. 2018 
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yılında iflas başvurusu yaptı ve çok sayıda mağazasını kapatmak zorunda 
kaldı.

4.4. Sonuçlar ve Çıkarımlar

Sears’in başarısızlığı, dijital dönüşümün gerekliliğini ve zamanlamasının 
önemini ortaya koymaktadır. Online pazarlama stratejilerinin ve dijital satış 
kanallarının geliştirilmemesi, Sears’in sektördeki liderliğini kaybetmesine 
neden oldu. Şirket, geleneksel perakendeciliği dijitalleşme ile birleştiremeyince 
dijital rakipleri karşısında rekabet edemez hale geldi. Bu vaka, şirketlerin 
değişen pazar dinamiklerine hızlı bir şekilde adapte olmaları gerektiğini ve 
dijital dönüşümün artık bir seçenek değil, zorunluluk olduğunu gösteriyor.

4.5. Vaka Soruları

• Sears’in başarısızlık süreci, perakendecilerin dijitalleşme sürecinde nasıl 
bir yol haritası izlemeleri gerektiği konusunda ne gibi dersler veriyor?

• Mağaza içi deneyim ile online satış süreçlerinin entegrasyonu 
konusunda Sears ne gibi hatalar yaptı ve bu hataların önlenmesi için hangi 
adımlar atılabilirdi?

• Amazon ve Walmart gibi dijital rakipleriyle karşılaştırıldığında, Sears’in 
online dönüşüm sürecinde daha iyi yapabileceği stratejiler nelerdi?

• Dijitalleşmeye hızlı adapte olmanın, küçük veya büyük işletmelerde 
rekabetçi avantaj yaratma açısından önemi nedir?

5. Genel Çıkarımlar ve Stratejik Öğrenimler

Tüm vakalar incelendiğinde dijitalleşme ve teknoloji, E- Ticaretin gücü, 
müşteri odaklılık ve zamanında dijitalleşme şeklinde çıkarımlarda bulunmak 
mümkündür. Bu kapsamda bu çıkarımlar aşağıda verilmektedir.

• Dijitalleşme ve Teknoloji: Dijital dönüşümün ve teknolojinin doğru 
kullanımı, şirketlerin rekabetçi kalmalarını sağlar. Insider ve Trendyol 
örnekleri, veri analitiği ve yapay zeka kullanımının, satışları artırma 
konusunda ne kadar etkili olduğunu gösteriyor. Sears ise dijitalleşme sürecini 
geciktirerek büyük kayıplar yaşamıştır.

• E-Ticaretin Gücü: E-ticaret ve mobil ticaret, her geçen gün büyüyen 
bir sektördür ve başarılı bir dijital strateji, şirketlerin daha geniş kitlelere 
ulaşmasına yardımcı olur. Udemy ve Trendyol, online platformlar üzerinden 
global pazarlara açılmayı başarmış örneklerdir.
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• Müşteri Odaklılık: Trendyol ve Insider, müşteri deneyimine 
odaklanarak satışlarını önemli ölçüde artırmışlardır. Kişiselleştirilmiş 
pazarlama, dinamik fiyatlandırma ve hızlı teslimat gibi stratejiler, müşteri 
sadakatini artırmada kilit rol oynamaktadır.

• Zamanında Dijitalleşme: Sears’ın başarısızlık hikayesi, dijitalleşmeye 
zamanında başlamamanın perakendeciler için büyük bir risk oluşturduğunu 
gösteriyor. Şirketler, pazar dinamiklerini ve teknolojik gelişmeleri takip 
etmedikleri takdirde büyük kayıplar yaşayabilirler.
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