Dijital Pazarlama,

orkestra

sefi edasiyla
yonetilmelidir.
Yapabilirsiniz!

Dijitallesen musterinin pesinde
ilerleyecegimiz yazi dizimize gecen
sayida, “dogru dijital pazarlama yaparak
ek satig imkani” bulabilecegimizi
anlatarak baslamistim. Otomotiv yetkili
saticilarinin dijital pazarlamaya neden
ihtiya¢ duyacagini gdstermis ve bu isi,
kaynaklari DOGRU kullanarak yapmanin
Uc¢ ana ilkesini siralamistim. Tekrar
hatirlayalim;

ETKILI - dogru kisiye, dogru zamanda,
dogru mecradan, dogru mesaji vererek

VERIMLI - azami etkiye asgari bitce ile
ulasarak

SEFFAF - 6lculebilir, anlasilabilir
ve dolayisiyla yonetilebilir bir
raporlamayla.

Peki “dijital pazarlamanin bayiye
katkisi ne olacak?” diye sordugunuzu
duyarak size bundan bdyle bu kdseden
somut verilerle konusacagimiz s6zunu
vermistim.

Evet, bundan boyle rakamlarla
konusacagiz, ama 6nce ana resmi daha
iyi anlayalhm.

Hatirlayacak olursaniz, internetten

size ulasarak adini, soyadini, e-mail
adresini ve telefon numarasini aldiginiz
sicak musteriye, ya da baska bir deyisle
musteri adayina “LEAD” diyoruz.
Yandaki huni gértintisindeki anlatim
sekline de “pazarlama ve satis hunisi”
adini veriyoruz ve bundan sonra daima
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bu huni Uzerinden 6l¢uyor, yapilan
islerin sonuglarini yorumluyor olacagiz.

PAZARLAMA VE SATIS HUNISI

Erisim

Pazarlamanin

sorumlulugu Etkilesim

Satisin
sorumlulugu

Dijital pazarlamanin etkilerini
yorumlayabilmek icin ele alacagimiz bu
hunide ki surec, aslinda yillardir icinde
yasadigimiz klasik satis strecinden
baska bir sey degildir. Olabildigince
basitlestirerek anlatacagim.

(1) ERISIM adimini, showroom’unuzun
onunden gecen arac trafigi gibi
disunmeye baslarsak, dijital diinyaya
gecisimiz ve oradaki ihtiyaclar
anlamamiz da ¢ok kolay olacaktir.

* Erisim’in dijital dinyadaki
yansimasi, reklamlarinizi,
paylasimlarinizi, bultenlerinizi géren
hedef kitlenizdir.

* Ortalama bir buyuk sehir
yetkili saticisi, mutevazi bir dijital
pazarlama butcesi ile yilda 10 milyon
erisim saglar.

(2) DUsunun ki, plazanin 6nunden gegen
araclarin bir miktarini showroom’a
sokabilmek icin milyonlarca lira yatirm
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yapmakla kalmadiniz, bir o kadar da

o yatirimi canli tutabilmek i¢in para
harcadiniz. iste tim bu yatirimlari,
ETKILESIM adimina gecebilmek icin, yani
potansiyel musterilerin tesisinize adim
atabilmesi icin yaptiniz.

+ Etkilesim'in dijital yasamdaki
tarifi ise, bir kampanya, yeni bir model ya
da seckin bir hizmetinizi géstermek Uzere
web sitenizde 6zel bir sayfaya cektiginiz
musterilerinizden bagka bir sey degildir.

* Erisilen 10 milyon kisinin
yaklasik %1'ini, yani 100 bin potansiyel
musteriyi, vereceginiz dogru mesaj
ile web sitesi icindeki tekil sayfalara
cekebilirsiniz. Yeni bir model, bir



kampanya ya da bir hizmet sayfasinda
bu kisilerle olan dijital irtibatiniz
baslayabilir.

(3) Satis danismanlariniz, showroom
ziyaretgilerinizin bazilariyla daha sicak
gorusmeye baslayarak, alima niyetli
olan bu musteri adaylariyla daha kisisel
bir irtibata gecerler. Bu noktada LEAD
olusturulur, yani irtibat bilgilerinin
alinarak muasteri adayiyla daha sicak
baglantiya gecme safhasi baslar.

* Bunun dijital dunyadaki
yansimasi da, ilgili sayfaya giren web
sitesi ziyaretcilerinin, o sayfada yer alan
bilgi formuna isim, soyadi, mail adresi ve
telefon numarasini yazarak “beni arayin”
demesiyle tamamen aynidir.

* Etkilesime gecilen 100 bin
potansiyel musterinin %1,5'unu, yani
1.500 musteri adayina form doldurtarak,
onlari birer LEAD’e dénustirebilirsiniz.
Boylece satis pazarlama hunisinin ilk 3
safhasi gecilmis ve bir yilda 1.500 adet
lead Gretmis olursunuz.

Ancak unutulmamalidir ki, “bir tik'la
gelen bir tik'la gider” ve iste bu ylzden,
tesislerinize giren musterilerinize nasil
davraniyorsaniz, dijitalde baglantiya
gectiginiz bu musteri adaylarina da ayni
sekilde davranmalisiniz.

Satisi kapatmak i¢in bir musteri adaymnin
ortalama 12 kere aranmasi gerektigini
unutmayin ve 6zellikle dijital lead'lerin
takibi icin mutlaka 6zel bir personel
istihdam edin. Bu personeliniz glinde
100 telefon gérismesi yapmalidir.
Yetmiyorsa personel takviyesi yapin. Bu
personeli showroom'dan ayri bir odaya
alin, satistan ayirin.

Sosyal medya, canli sohbet gibi kanallar
Uzerinden soru soran musteri adayina,
showroom’a gelip soru soran musteri
adayina davrandiginiz gibi davranin. Hizli
olun, gelen talebi en ge¢ 1 saaticinde
arayin!

| Sadece 1 saat sonra,
| miisteri adaylarinin
| 90%'"1 sogumaya bashyor

| Miisterilerinizi ne kadar hizh ararsaniz,
sansimiz o kadar hizla artiyor olacak...

Boylece bundan sonraki adimlar, gercek
dinyada ne yasaniyorsa dijital dinyadaki
aktivasyon sonucunda olusanla tipatip
aynidir. Yani, satis hunisinin bu bélimu
artik dijitalde degil, showroom'da
yasanmaya baslar. Kisacasi huninin ilk

3 safhasinda yer alan konvansiyonel ya
da dijital pazarlama surecleri, huninin
son 3 safhasinda yasanacak bu sureclere
ulasabilmek icin yapilir.

(4) Musteri adayiyla bu ilk sicak temasin
ardindan TEST SURUSU ve/veya ilk
TEKLIF olusturulmasi adimi yasanir.
(5) Bunun hemen akabinde satis
danismaniniz musteri adayiyla irtibat
kaybetmeden TAKIP siirecini yratar.
(6) ...ve nihayetinde de SATIS gerceklesir.
* Pazarlama hunisinin ilk
adimlarinda Uretilen 1.500 adet
LEAD'in ortalama %5'ine, sonraki bu
U¢ adimin sonucunda satis yapabilir
ve bdylece, makul bir dijital pazarlama
butcesi ile yilda 75 adet yeni arag satisi
gerceklestirebilirsiniz.

Yani bir yilda, dijital iletisim yoluyla
irtibata gecip bilgilerini alabileceginiz
1500 kisinin ytzde 5'ine satis yaparak
yilda 75 adet ek satis tretmek az midir?
Degildir.

Ustelik bu bir hayal degil, gercektir,
cunku biz yaptik! Hatta boylece, dijital
pazarlamaya yapmis oldugunuz yatirimin
geri donusu de saglanacaktir, bunu da
ayrica deneyimledik.

iste gercek yasamda ne yasaniyorsa,

yani caddedeki trafikten olusan
showroom trafiginin satisa dénusu nasil
saglaniyorsa, sanal yasamda da ayni
adimlar s6z konusudur. Dijitale bdyle
bakmaya basladiginizda her sey ¢ok daha
kolay ve anlasilir olacaktir.

Gercek yasam ile sanal yasam arasindaki
en carpici farklar ise;

* sanal trafigi showroomunuza
cekebilmek icin cok daha az yatirm
yapmanizin gerektigi

* ve eger dogru bir pazarlama
yapabilirseniz, huninin erisim agzini
daha da geniseterek nihayetinde
huninin alt tarafindan daha fazla satisa
ulasabileceginiz gercegidir.

Ozetle: en yukarida vurguladigim
dogru bir dijital aktivite yaklasimiyla,

sanal dinyayi da yonetebilmeniz

artik isten bile degildir. Bunun i¢in

ne tasa topraga yatirim yapmaniz ne

de sadece 6nlintzden akan cadde
trafigine mahkum kalmaniz gerekecektir.
Yapmaniz gereken tek sey orkestraya
dogru notalari caldiracak orkestra sefi
tavrini gostermenizdir.

Musteri ilk temasi ile satin alma arasinda
gecen sureci bilin. Sicak musteri adaymin
takibi icin is akislari olusturun. Sadece
saticilarin dngdrulerini degil, satis
biliminin verilerini de kullanin. Lead'lerin
takibi icin mutlaka 6zel bir personel
istihdam edin.

isinizin her alaninda yalin olun ve en
iyilerle calisin. Mutlaka size gercegi
yansitacak, islerinizi yonetmenizi
saglayacak ekteki gibi aylik raporlarla
cahsarak surecleri izleyin ve yonetin. Size
bu raporlari seffaf olarak verebilecek
partnerler ile cahsin.

Satis Lead Kaynaslan
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Bir sonraki makalede, sizlerle 2018
senesinde gerceklesmis bir vakayi
paylasiyor ve is sonuclarini irdeliyor
olacagiz. Sonrasinda da, dijital pazarlama
islerinin sadece gider butcesi ile degil,
gelir butcesi ile de yonetilebilecegini

ve bunun nasil yapilacagini anlatiyor
olacagiz.

Oyle bir andayiz ki, ya evrilecegiz, ya

devrilecek. Bence, gelecege hizlica
evrilme anindayiz.
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