Dogru dijital
pazarlama yaparak
ek satis imkani
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Miisteriyi icine alan ve etkileyen HIZMET ortami saglamaya baglamanin
ilk adimi artik internetten basliyor. Otomotiv perakendesi de hizmet
demektir. Bu yuzden, dijitale methiyeler duzerken bir yandan da
ondan uzak duruyorsaniz, muhtemelen 6nemli kayiplariniz var.
Isinizin kontroliinii bir an énce dijital konularda da ele almalisiniz. Zira
DIJITALLESEN geleceginizi tahmin etmenin en kolay yéntemi budur.

MUSTERININ

PESINDE
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Marka veya model sadakati bitiyor.

Marka ve / veya mode

L | 1 ndda bircag mode! var
hakkinda karar verecek ancak markalsr hacanda bir fiki ye

Showroom ziyaretleri azaliyor.

2000 T?w 2010 T 2018
4 4 ¥

8.2 43 1.8 Once kendinize su soruyu sorun; da sirketinizde bu konulara hevesli
Ziyaret Ziyaret Ziyaret arkadaslara mi biraktiniz? Boyle
Dijital pazarlamayla ilgili OZERK bir yaptiysaniz, belki kétu degil, ama eksik
planiniz var mi? yaplyorsunuz.
Yoksa bu isi tamamen O zaman da sunu sormalisiniz; “Eksik

distribUtérintzun yénetimine ya yapma liksam var mi?".



Cok fazla marka, ¢ok fazla model, cok
fazla yetkili satici ve ¢ok fazla reklam var.
Kalabaliktan ne yaparak ayrisacaksiniz?

Buyuk Showroom'lar, showroomlarda sessiz
saticilar ve otomobil posterleri, gazete ilanlari,
sms ile duyurular ya da mangal esliginde test
sUrusu gunleri sizi digerlerinden ayristirmaya
yeter mi? Hayir!

Onumuzdeki dénemde sizi digerlerinden
ayristirabilecek tek aksiyon, dogru kisiye,
dogru zamanda, dogru mecradan vereceginiz
cezbedici mesajdir. Buna da ben “dijital
pazarlama” diyorum.

Sizin showroom'unuza gelmeden internette
arastirma yapan “dijitallesen musteri"yi ancak
dijital pazarlama ile yakalayabilirsiniz. Ona
erismek, cazip 6nerilerinizden bahsederek
etkilesime gecmek ve test surtst yapmak Uzere
showroom'’a davet edebilmek icin en etkili yol
dijital pazarlamadir.

Peki, bunun bize katkisi ne olacak, ne icin dijital
musteriyi yakalamaliyim diyorsaniz, size bundan
bodyle bu késeden somut verilerle konusuyor
olacagiz.

Once bu dijitallesen ve sonunda da sizinle
baglantiya gecen musteriye bir isim verelim.

internetten size ulasarak adini, soyadini, e-mail
adresini ve telefon numarasini aldiginiz sicak
musteriye ya da baska bir deyisle musteri
adayina, bundan boéyle “LEAD" diyecegiz.

Yaptigimiz calismalarda tespit ettigimiz Gzere;
vasat bir ydnetim sekliyle, Lead'den satisa
doénusum oraniniz, arag satisinda %2, servis
tarafinda %40 civarinda olabilir.

Fakat erisimden satisa kadar gecen sUrecte,
yani pazarlama hunisindeki her bir asamayi
Ozenle gelistirerek, arag satisinda %10,
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servis tarafinda %90 dénusum
yakalayabilirsiniz.

Yani bir ayda irtibata gecip bilgilerini
alabileceginiz 100 kisinin 10'una arag
satma ihtimaliniz var. Az mr?

100 servis musterisinden 90'ina is emri
acabilirsiniz. Kot ma?

Ustelik rakipler dijitalde kétiyse bu
size ¢ok buyuk bir avantaj saglar.
Ayrica bir de séyle dusunun: Dijital
musteri sonsuz evrendedir, sadece
sizin mahallede degil! iste bu somut
sebeplerle dijital musterinin pesine
dusmelisiniz.

Hem tesislerinizde gerceklestirmekte
oldugunuz hizmetlerinizle hem de
dijital yoluyla dogru pazarlama yaparak
kalabaliktan ayrismalisiniz.

Peki, dogru pazarlama ne demektir, bir
de buna bakalim.

ETKILI - dogru kisiye, dogru zamanda,
dogru mecradan, dogru mesaji vermek,
VERIMLI - azami etkiye asgari blitce ile
ulasmak,

SEFFAF - 6lculebilir, anlasilabilir ve
dolayisiyla yénetilebilir olmak.

Yukaridaki bu 3 6zellik gercekten
var ise, ben buna “dogru pazarlama”

I ETKILESIM CALISMALARI

diyorum, sizlerin de kontrol listesinde
bunlar mutlaka olmalidir.

Unutulmamalidir ki, otomotiv bayisi
icin pazarlamanin tek bir amaci
olmalidir, o da daha fazla LEAD
dretmektir. Ne havall bir web sitesi
sahibi olmak, ne digerleri yapiyor ben
de yapayim, ne de distribator istedi
yaptik gibi gayeler dogru degildir.
Tek bir amaciniz olmali, o da kendi
Lead'inizi Uretmek ve daima daha
fazla Gretmek. Yapacaginiz dijital
pazarlamanin yegane amaci bu
olmalidir.

Artik rekabette baskinhgin yolunun
bayilerin de dijital evrende aynen
marka gibi bilingli ve tabii ki marka ile
uyumlu hareket etmesinden gectigini
iyi biliyoruz.

GUnlmUiz rekabet sartlarinda OZERK'lik
kaginilmaz bir hareket seklidir...

Yetkili saticilar da dijital pazarlama
amaciyla kurulmus web siteleriyle:

- Aktif dijital pazarlama yapabilmel,
- Sosyal medya kanallarini marka ile
uyumlu yonetmeli,

- Distributor gibi lead toplamalidir.

Oyle bir andayiz ki, ya evrilecegiz

ya da devrilecegiz. Bence, gelecege
hizlica evrilmeyi basarmaliyiz.
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