MAKALE

HUmanist pazarlama

Markalar, tiiketicileri anlayarak etkilesime girmek igin giiniimiiziin teknolojisinin
sagladigi avantajlara daha dnce hig sahip olmamisti. Ancak bu avantajin,
miisteri davranisini anlamak ve yagam boyu miisteri degerini artirmak yerine,
iiriin ve hizmetleri miisteriye daha gok gostererek satigi artirmak iizere
kullanildigini goriiyoruz. Halbuki, teknoloji avantajini tiiketiciyi anlamak

tizerine konumlandirmak, siirdiiriilebilir bir pazarlama stratejisi gelistirmemizi
saglayabilir.
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pazarlamayi, kisisel bir pa-

zarlama yaklasimi olarak tanimlaya-
biliriz. Bu pazarlama anlayisinda, uzun
vadede saglam bir misteri iliskisi insa
edilmesi hedeflenir. Oncelik, misteriyi
anlamak ve yasam boyu mdsteri de-
gerini ylkseltmektir. Himanist pazar-
lama yaklagimi, musterilerin her biri
icin kisisel bir iletisim yaratmak ve po-
tansiyel misteri olan kisilerle iliski ku-
rulmasina olanak tanimaktir ve uzun
vadede marka karina daha olumlu bir
sekilde katki verebilir.

insan igin teknoloji

Pazarlamada, potansiyel mdsterileri
musterilere donlstirmek her zaman
bir zorluk olarak karsimiza gikmak-
tadir. Glndmzin teknolojik pazarla-
masinda, insanlarla etkilesim kurmak
icin teknolojiyi, otomasyonu ve yapay
zekayi (Al) kullaniyoruz. Al'yi, potansi-
yel misterileri nitelendirmek ve olus-
turmak igin daha fazla kullaniyoruz.
Burada onemli olan, markanin bek-
lentisini net olarak tanimlayabilmektir;
uygun bir teklifle kisa vadede ortalama
bir satis mi; yoksa, saglam bir iligki
modeli ile uzun vadede sirekli ve karli
satislar mi? Fiyattan bagimsiz olarak,
marka ile glgli baglar gelistirilmesi

icin musterilerle uzun vadeli baglanti-
lar kurmak ve insan odakli bir pazar-
lama anlayisi ile hareket etmek igin
teknolojiyi kullanmak ve kisiye &zel
hUmanistik bir pazarlama stratejisi
gelistirmekte fayda vardir.
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Hiimanist pazarlama yaklagimi,
miisterilerin her biri igin kisisel bir
iletisim yaratmak ve potansiyel
miisteri olan kisilerle iligki
kurulmasina olanak tanimaktir ve
uzun vadede marka karina daha
olumlu bir sekilde katki verebilir.
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insanlarin, giivendikleri, sevdikleri ve
iliski kurduklari sirketlerin musterisi
olma olaslliklarinin daha ylksek ol-
dugunu ve bunun hiimanist bir pazar-
lama yaklasimiyla basarilabilecegini
soyleyebiliriz. Bu yaklasim olmadan
markanizin bir karakteri olmaz ve in-
sanlarin marka ile iliski kurmasini zor-
lastinr. Satilan Urlin ne olursa olsun,
markanin yaklasimi insancil olmali-
dir. Teknoloji, musterilere ulagmakta
onemli bir avantaj olsa dahi, bu etki-
lesimi sdrddrdlebilir kilmak markanin
vaadine, durusuna ve karakterine bag-
lidir. Herkese her sey satmanin 6tesi-
ne gegmek, kisa vadeli gegici hedefler

yerine, uzun vadeli kalic hedefler insa
etmek demektir.

Sahanin giicii

Dijital iletisim 6nemlidir, ancak her sey
degildir. insanlarin tutum ve davranis-
larini anlayabilmek igin tanigsmali, goz-
lemlemeli ve onlarla vakit gegirmelisi-
niz. insanlarin tutkularini, beklentilerini
anlayabilmek, onlari misteriye donis-
tirmek ve omir boyu kazanmak igin
onemlidir. Marka bilinirliginiz ytksek
olsa bile, musteri markanin arkasinda
kim oldugunu bilmek ister. Mikemmel
pazarlama araclarini kullanmak ve
musterilere ulasmak gereklidir, ancak
yeterli degildir. Glvene dayali iligkiler
insa etmek igin guvenilir oldugunu-
zu gostermelisiniz. Detaylara inerek,
sirket calisanlarini ve yoneticileri ta-
nitmak gerekir; ginkl musteri marka
calisanlarini marka ile 6zdeslestirir.
Calisanlarin tutumu dusinceleri etki-
ler.

Dunyanin su anda yasadi§l kriz es-
nasinda, drtn ve teklifleri insanlarin
ylzline savurmak iyi bir fikir degildir.
Marka karakterine benzer insanlarla
iliski kurmak ve yeni iligkiler gelistir-
mek, diinya normale déndiginde ha-
zir potansiyel misteriler yaratmanin
harika bir yoludur. m
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