DIJITAL DONUSUM

Dijital teknolojilerle biiyiik degisimin yasandigi bir donemdeyiz.

Diin 6grendigimiz bir¢ok sey, bugiin artik gegerli degil.

Biiyiikk degisimi anlamak i¢in miisterilere bir bakalim. Eskiden bilgiye erisim zor ve sikintiliydi.
Bundan dolay1 da miisteri, hem rakiplerin ne sundugunu pek bilmezdi hem de saticiya karsi daha

anlayighydi.

Bugiin durum ¢ok farkl:.
e Miisteriler Aligveris esnasinda rakiplerin triinlerini arastirip detayh bilgi aliyorlar.
e Ufak bir hata yaptiginizda bile rakibe kaptirabiliyorsunuz.
e Mutsuz olan miisteri bu duygusunu ve olumsuz deneyimini sosyal medyada ve sikayet
sitelerinde paylasip, sizi daha da zor durumda birakiyor.
Yani kontrol miisteriye gegmis durumda.

Bunun temel sebebi, gelisen teknolojiler sonucu artan miisteri ihtiyag ve beklentileri. ..
Is diinyasmin bu duruma uyum saglamasi i¢in yapmasi gerekenlere de “Dijital Doniisiim” diyoruz.
Dijital dontisim, ayn1 tsunami dalgas1 gibi 6niine ¢ikani yikip gegiyor.

Bu doniisiim dalgalarinin ilkini 90’11 yillarin ortasinda internet ile hissettik. Bugiin internetsiz bir yasam
ve ¢alisma seklini diistinmemiz miimkiin degil.

Ikinci dalgayi, 2000’lerin ortasinda sosyal aglarla hissettik. Facebook, instagram, twitter gibi
uygulamalarin iletisim seklimizi ne kadar degistirdigine hepimiz birebir sahit olduk.

Bugiin ise kendini hissettiren dalganin en 6nemlilerinden biri kendi kararlarin1 verebilen yapay zeka
teknolojileri. Bu teknolojiler, rutin veya tehlikeli birgok isi, insanlardan daha iyi yapmaya bagladigi an,
bircok meslek dali kaybolacak. Uzmanlar; agir vasita soforliigli, madencilik, ¢cevirmenlik, noterlik,
hatta avukatlik gibi mesleklerin yakin bir gelecekte tarihe karisacagini tahmin ediyor.

Peki, oniimiizde boyle sarsici bir durum varken, ne yapmamiz ve nereden baglamamiz gerekir?

[k dnce beklentisi degisen hedef kitlemizi tanimamiz gerekiyor.

Miisterilerin davraniglari, sadece yas gruplaria gore bile biiyiik farklilik gosterebiliyor.

1965 — 1979 yillar1 arasinda dogan kesim (Bunlara X nesli deniyor), teknolojiye adapte olmaya calisan,
sabirlt ve sagduyulu insanlardan olusuyor. Yolda gordiigiiniiz her 5 kisiden 1’1 bu gruba giriyor.



1980 — 1999 yillar1 arasinda dogan kesim (Bunlara da Y nesli deniyor.) daha sabirsiz, heyecanli, zor
memnun olan, arastirmaci ve bagimsiz kisilerden olusuyor. Teknoloji ile arasi iyi. Ulkemizdeki en
kalabalik topluluk bu, her 3 kisiden 1’1 bu grupta.

Bir de 2000 yil1 ve sonrasinda doganlar, yani Z nesli var. Bu gruptakiler, ¢abuk tiiketiyor, ayni anda
cok sey yapabiliyor, kurallar1 sevmiyor, teknoloji ile arast ¢ok iyi. Her 4 kisiden birinin yer aldig1 bu
grup c¢ok onemli, ¢iinkii, kisa siire sonra bu grup, tilketimde s6z sahibi olmaya baslayacak. Bu Z
neslinin beklentilerine gére hizmet veriyorsaniz, yakin gelecekte basarili olabileceginizi sdyleyebiliriz.

Bu 3 farkli nesilden, daha ¢ok hangilerinin sizin iiriin ve hizmetlerinizi tercih ettigini bilmek, isletme
stratejisini belirlemekte ¢ok biiyiik katki saglayacaktir.

Ikinci taktigimiz; amaca uygun bir web siteniz olsun. Sitenin tasarimi, gorsellik, verdiginiz bilgiler ve
genel deneyim, mutlaka hedef kitlenize gore sekillenmeli. Web sitesi o kadar onemli ki, firmaniz
hakkinda ilk izlenim genelde burada olusuyor. Maalesef, hala birgok KOBI’nin ya hig internet sitesi
yok ya da amaca uygun tasarlanmamis durumda.

Web sitenizin igerigine ve giincelligine de dikkat etmelisiniz. Hem sizi hem de yaptiklarinizi anlatan
icerikler, sade ve anlasilir bir dil ile sitede yer almali ki, hedef kitleniz sizi ve yaptiklarinizi tantyabilsin.
Bunlara bir de uzmanlik alaninizla alakali deneyim paylasimini eklerseniz, harika bir is yapmis
olursunuz. Ornegin:

Bir berberseniz, sa¢ kesimiyle ilgili taktikleri; bisiklet saticisiysaniz, bisiklet kullanimu ile ilgili piif
noktalari; bir avukatsaniz, gok merak edilen hukuki konulardaki goriislerinizi sitenizden sunabilirsiniz.

Bu ornekleri, terzi, emlake¢1, kuyumcu, butik sahibi, muhasebeci gibi iiriin ve hizmet veren bir¢ok
meslek dali i¢in arttirmak miimkiin.

Uciincii taktigimiz, sosyal medyada etkin olma ile ilgili. Sosyal medya, hedef kitlenize ulasmak igin
cok etkili bir ortamdir. Neler mi yapabiliriz?

e Sitenizdeki yazilar1 Facebook’ta paylasabilir,

e Twitter lizerinden kisa bilgiler verebilir,

e Instagram’a kendi is alaninizla alakali resimler yiikleyebilir,

e Youtube’a misterilerinizle beraberken ¢ekilmis videolar yiikleyebilir,

e Linkedin’de sektoriiniizle alakali gruplara {iye olarak sosyal aginiz1 genisletebilirsiniz.

Tim bunlar1 yaptiginizda, sitenize trafik ¢ekmekle kalmaz, firmanizin itibarini artirirsiniz.
Sizlere tavsiyem, hemen sosyal medya tanitimlarina biiyiikk harcamalar yapmayin. Once bu isin
dinamiklerini 6grenmeye ve ufak capli tanitimlar yapmaya g¢alisin. Tecriibe kazandiktan sonra

profesyonel yardim alabilir ve yavasca artiracaginiz biitgelerle ilerleyebilirsiniz.

Dordiincii taktigimiz ise, toplu e-posta ve SMS gonderimi.




KOBI’lerin ¢ogu heniiz miisteri segmentasyonuna yani miisteriyi ortak dzelliklerine gore gruplamaya
yeterince dikkat etmiyor. Yiizlerce farkli o6zellikteki kisiye ayni mesaji gonderip, satislarini
arttiracagin1 umut ediyor; ama ger¢ekte durum pek boyle olmuyor.

Ornegin, orta yasli kesime daha resmi, daha genglere ise samimi bir sekilde SMS géndermek, daha iyi
sonug verecektir.

Toplu mesaj gonderirken, miisterinin iznini yazili veya dijital ortamdan almaya ¢ok dikkat etmeniz
gerektigini 6zellikle vurgulamak isterim.

Toplu mesajlasmayi, kampanya ve indirim dénemlerinde, dogru sekilde kullanmaniz da satislari
arttiran 6nemli bir unsur olacaktir.

Son taktigimiz de teknoloji destegi ile iyilestirilmis miisteri deneyimi ile ilgili.

Bunun bir¢cok 6rnegine rastliyoruz aslinda. Artik bazi restoranlarda tabletle siparis veriyoruz, hatta
tabletten kiiciik siirprizler ¢ikiyor, bir aksam yemeginde miisteriler ufak yarigmalara katiliyor. Mobil
Pos vazgegilmez, miisterilerimizin ad-soyad, cep telefonu ve e-posta gibi bilgileri ise bizim igin altin
degerinde. Bu bilgi karsiliginda kii¢iik bir hediye sunmak isimizi kolaylastirtyor.

Magaza sadakat kartlar1 aslinda miisterinin tekrar gelmesi, kampanyalarimizin duyurulmasi igin kritik
araclar.

Dijitallesen diinyada eski aligkanliklarimizla ilerlemek miimkiin degil artik, dnemli olan kendinize
giivenip, bu degisimi anlamaya calismak, kiiclik ama istikrarli adimlarla harekete gecmek.




