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Yonetim Kurulu Uyesi

REKABETTE YENI DONEM: VERI TABANLI PAZARLAMA

Gunumizde stratejik rekabet artik veri
tabanli pazarlamadan geciyor.

Firmalarin bilgiye daha duyarl hale
gelmesi; bir bagka deyisle isletmelerde
bilginin degerinin artmasi ve mugsteri odakh
pazarlama anlayiginin geligmesiyle birlikte
ver1 tabanh pazarlama kavrami 6n plana

citkmaya baslads.

Bir sirketi basariyla yonetebilmenin en onemli anahtari
mevcut verilerin kalitesi ve yonetimidir. Bu nedenle
ilk adiminiz ihtiyaclariniz dogrultusunda bir yazilim
gelistirmek veya hazir bir program satin alarak bunu her
departmaniniza uygulamak olmalidir. Hi¢c suphesiz ki
musterileriniz hizmet anlayisinizdaki kaliteyi kullanmakta

oldugunuz veriler sayesinde Kisa surede fark edecektir.

Bununla birlikte surdarulebilir iletisim yaklasimi ile
musterilerinize vermekte oldugunuz hizmetle ilgili sorular
yonelterek eksik noktalarinizi belirlemek ve aksiyon plani

olusturmak da gelisiminize katki saglayacaktir.

MUSTERI PORTFOYUNUZOU SUREKLI AKTIF TUTUN

Bir baska onemli nokta ise musteri portfoyuntzu surekli
aktif tutan calismalar yapmak olmali. Bu noktada,
musteri odakli pazarlama faaliyetleri ile anlik SMS
ve mailing bildirimleri yaparak musteri demografik
vapilarinizi guncelleyebilir, mUsterilerinizin satin alma
aliskanliklarina odaklanarak onlara o6zel ID’ler tanimlayip

sadakat yapilarini olusturabilirsiniz.

Verilerin dogru ve efektif kullanimi sayesinde pazarlama
alaninda ciddi atiimlar gerceklestirecek, yapacaginiz
klasifikasyon yontemi ile de reklam ve Urunlerinizi farkli
siniflara sunarak hem mdusterilerinize verdiginiz onemi
gosterecek hem de pazarlama butcenizi daha dogru

yonetebileceksiniz.

Butunlesik ve memnuniyet odakli calisma anlayisinin bir
parcasl olarak mdusterilerinizden aldiginiz her sikayeti
degerlendirmeniz veilgilikurum veKisiyi sirket mudurinuz,
danismaniniz ve musteri iliskilerinden sorumlu calisma
arkadasiniz ile beraber ziyaret etmeniz gerekir. Bu
yaklasim kurumunuzu farklilastirirken, hizmet verdiginiz
sektorde UstUnluk saglayacak bir yonetim anlayisinizin

oldugunu gosterecektir.

DiJITALDE VAR OLMAK, Sizi GUVENILIR KILAR

TUm bunlarin yaninda sirketinizin dijital medyayi aktif
bir sekilde Kkullanmasi, Kaliteli hizmet anlayisinizla
bagdasacak bir diger onemli unsurdur. Kurum olarak
Facebook, Twitter, Linkedin ve Instagram hesaplarinizi
aktiflestirmeniz ve bu kanallar araciliiyla gelen taleplere
aninda cevap vermeniz musterileriniz nezdinde guvenilir

bir firma olarak algilanmaniza yardimci olur.

Bununla birlikte duzenleyeceginiz yarismalar ve interaktif
iletisim ile takipcilerinizle aranizda duygusal bag kurarken

ayni kanallar Uzerinden satis yapmaniz da mumkun.

Internet her piyasayi degistirdigi gibi otomotiv pazarini da
sekillendirmeye devam ediyor. Hizla gelisen bu donemde
tum sirketlerin internet alt yapilarina cok onem vermesi

ve bu kanallara daha fazla odaklanmasi gerekli.

Musteri memnuniyeti icin 0zel uygulamalarin basinda

gelen “farklilasmay!” internetten arac satabilmenin
“standart” olacagi donemde degil, icinde bulundugumuz
bu donemde, bir pazarlama araci olarak kullanabilirsiniz.
Her ne kadar dijitallesme tUm hiziyla devam etse de, tUm
bu yatirmlarin ve yonetim anlayisinin temelinde insan
yatmakta. Bir iste basarili olabilmenin anahtari o isi

sevmek ve severek yapan Kisilerle calismakla mimkun!

BASARINIZI MUTLAKA EKIBINIZLE PAYLASIN

Siz de ise alacaginiz Kisileri degerlendirirken, tecrubeden
once isi ve sektoru sevip sevmedigini anlamaya calisin.
Her gun ilk ginki heyecanla ise gelen ve hedeflerine
ayni sevkle odaklanan ekibinizden elde edeceginiz verim
tartismasiz yuksektir. Bireysel basarilar ise zaten bu

asamada kendiliginden gelecektir.

Ekibinizi basariya ulastirmak icin onlara gercek¢i ve
ulasilabilir olan gunluik, haftalik, aylik ve yillik hedefler
belirleyin ve bu hedefleri kendilerinin de anlik takip
edebilmelerini yine yazilim programlarinizla saglayin.
Boylelikle ise gelen herkesin bir hedefi olacak, bu hedefler
dogrultusunda adil bir sekilde degerlendirildigini bilecek

ve yine bunlara gore takdir edilecektir.

—

Basarinin en buyUk kismi hedeflerinize ulasmanizla ve
ulastiginiz basarilarin  paylasimi ile saglanmaktadir.
Ortada bir basar varsa, bu basariyi mutlaka paylasin
ve bu basarida payl olan herkesin maddi ve manevi
nemalanmasini saglayin.

Musteri surduralebilir  hale

yonetimindeki  basariyi

getirmek icin de su cumleyi asla unutmayin;



