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Tiketici artik
indirimlerin
degil,
markaya
duydugu
glivenin
pesinde.
KOBI'ler igin
dijital satista
aslil rekabet,
fiyat degil
deneyim
Uzerine
kuruluyor.
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Fiyat Degil, Deneyim Kazandirir

Online aligveriste fiyat savaslari hi¢ bitmi-
yor. Ancak tilketici davraniglan artik farkl
bir yéne evriliyor. Tlketiciler en ucuz Grinu
degil, en sorunsuz deneyimi yasamak isti-
yor. Siparis sirecinden teslimata, iade ko-
layligindan marka dili ve misteri destegine
kadar her adim, markaya duyulan giveni
belirliyor. Dijital dinyada “deneyim”, artik
yeni para birimi haline geldi.

Buglin e-ticarette fiyat indirimleri dikkat
cekiyor olabilir, ancak tlketici artik sadece
etiketlere degil, markanin yaklasimina da
bakiyor. Bir web sitesinde saniyeler icinde
karar veriliyor: glvenilir mi, aciklamalar net
mi, teslimat bilgileri agcik mi? Bunlardan biri
eksikse, fiyatin bir dnemi kalmiyor.

Fiyat Odakli Donem Geride Kaliyor
KOBI’ler uzun vyillar boyunca rekabeti fiyat
Uzerinden tanimladi. Ancak bu model artik
sUrdUrllebilir degil. Clnkl en duslk fiyat
her zaman kazandirmiyor. Aksine, disik
fiyatin yarattigi algi bazen markanin glive-
nilirligini bile zedeleyebiliyor. Tlketici, artik
“ucuz” yerine “deg@erli” olani arnyor. Degerli
olan ise iyi bir deneyim sunan marka.

Fiyat savaslar, kisa vadede satis getirse
de uzun vadede marka itibarini asindiriyor.
Oysa guclt markalar, fiyati degil hissi yone-
tiyor. “Beni anlayan, bana kolaylik saglayan”
markalar tercih ediliyor. Deneyim, markayi
sadece sattirmiyor; sadakat yaratiyor.

Deneyim Ekonomisi Basladi

GUnUmiz muUsterisi bir Griin degil, bir his sa-
tin aliyor. Butik bir markadan aligveris yapar-
ken aldigi el yazili tesekkir notu, bazen %10
indirimden daha fazla etki birakiyor. Cunku
samimiyet, dijital dinyanin en degerli dili.
Kullanici dostu site yapisi, sade anlatim,
guvenli 6deme sistemleri ve satis sonrasi
destek, sorulara verilen cevaplarda kullani-
lan iletisim dili markayi rakiplerinden ayiriyor.

KOBI’ler icin bu noktada bilyiik bir firsat
var: dev biitcelere gerek yok, dogru temas
noktalariyla samimi bir deneyim yaratmak
yeterli. Kic¢lk markalar bu konuda daha ce-
vik; Kisisellestirme, hizli dénls ve dogrudan
iletisimde avantajlilar.

KOB/’ler i¢gin 5 Basit Adim

1. Kargo degil teslimat deneyimini yéne-
tin. Teslimat siresi kadar bilgilendirme
akisi da 6nemlidir. Agik ve samimi olun,
her adimda musterinize geri bildirimde
bulunun.

2. Uriin aciklamalarinda hikaye dili kulla-
nin. Ozellikle butik Uretimlerde, emegi
anlatmak gliven kazandirir. Hikayenizin
gercek ve samimi olsun.

3. Iade stirecini kolaylastirin. Zorlastirmak
yerine kolaylastirmak sadakati artirir.

4. Google yorumlarini ve sosyal kanitlari
o6ne cikarin. Gergek deneyimler, yeni
musteriyi ikna eder. Nazik ve samimi
olun. Sirket icerisinde memnuniyet pri-
mine 6nem verin ve motivasyonu arti-

rn.
5. Dijital muUsteri hizmetleri  olustu-
run. Chatbot, WhatsApp Business

veya otomatik yanit sistemleriyle erisi-
lebilir olun. 7/24 erigilebilirlik gtinimuiz
e-ticaret eko sisteminde 6nceliktir.

Sadakat Fiyatla Degil, Gilivenle Kazanilir
E-ticaretin yeni doneminde fiyat, yalnizca bir
baslangic noktasi. Markalar icin asil rekabet
alani, giiven ve kullanici deneyimidir. MUste-
rinizi sadik musteri haline getirmek yasatilan
deneyimle iligkilidir.

KOBI'ler, kullanicilarina kendilerini  6zel
hissettirebildikleri slirece fiyat baskisin-
dan kurtulabilirler. Clnkl tiketici, en ucu-
zu degil; kendisini en iyi anlayani secer.
Ve unutmayalim: dijital magazaniz sadece
Urlnlerinizi degil, markanizin karakterini de
satiyor.
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