Cok kanalli perakendecilikte
donustmu tetikleyen 4 kilit bilesen

Written by Gintimuzde pek cok perakendeci Gnemli ve
Ebru Darip _ o - .

Pazarlama ve Dijital yikici bir degisimle ytzlesiyor. Oyunun kurallari
Kanallar Genel Mudir bir stiredir eski aliskanliklardan cok farkli

Yardimcisi, Kogtag . . o o .
sekilleniyor. Bu yikicl degisim markalar icin yepyeni

mucadeleleri bir arada getirirken ayni zamanda

blyUk firsatlarin da kapisini araliyor.
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Yola fiziksel bir perakendeci olarak baslayan Kogtas da bu hizli
dondstimin etkisini gicld bir sekilde yasadi ve yasamaya devam ediyor.
Degisimin hizi her birimiz i¢in zor oldugu kadar da heyecan verici.
Katettigimiz mesafe, herkes icin basl basina essiz bir tecriibeye taniklik
etmek demek.

Artik her alisveris deneyimi &nce online'da basliyor ve giinin sonunda
online veya offline bir platformda son buluyor. Bu durumdan yola ¢ikarak
online'da alinacak aksiyonlarin her zamankinden daha fazla nem
tasidigini soyleyebilirim. Deloitte’'un Turkiye'de yaptigi bir arastirmaya gore,
bir mobil kullanici glinde ortalama 13 dakikada bir telefonuna bakiyor.
Diger higbir kitle erisim mecrasinda boyle bir erisim glcu ve ulagim imkani
yakalamaniz mdmkdn degil.

Tum tdketiciler igin dijital platformlar dnemli referans noktalari
konumunda. Bunu kendi rakamlarimizla da desteklemek gerekirse;
koctas.com.tr'yi ziyaret eden musterilerimizin %75'i bir ay iginde
magazamiza geleceklerini soyllyor. Magazamiza gelen musterilerimizin
yarisindan fazlasi ise web sitemizi nceki bir ayda ziyaret ettiklerini
belirtiyor. Fiziksel bir magazada alisveris yapan her 100 tiketiciden

65'l ise hali hazirda magazadaki Urlinlerle web sitesindeki Urlin-flyatlari
kiyasladiklarini dile getiriyor.

Bu degisimi yakindan gozlemleyen bir marka olarak, goklu kanal deneyimi
ve tuketicilerin online to offline yolculugunu asagidaki kilit maddeler
etrafinda ele aldigimizi soyleyebilirim.
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Biitlinlesik medya Uriin gamini goklu Veri yoluyla gelen Tiiketicinin ¢ok kanall
planlamasim kanala yayin iggoriiden yolculugu bizzat
benimseyin faydalanin deneyimlemesini

mimkin kilin

1- Biitiinlesik medya planlamasini benimseyin

Gerek tiketiciye ihtiyaclarini hatirlatmak, gerekse de farkinda olmadig
ihtiyaclarini fark ettirebilmek icin bu platformlarda dogru zaman ve icerikle
karsisinda olmaniz oldukga kritik. Bu da iyi bir medya stratejisi ve guclu bir
data yonetiminden gegiyor. Medya planlamada artik geleneksel ve dijital
medya ayriminin olmamasi gerektigini, tam tersine biittinlesik medya
sinerjisinden faydalanmanin daha dogru oldugunu diistintyoruz.

Dijitalin en biiyiik giicii: Olciimleme

Perakendecilik s6z konusu oldugunda temel soru, yaptiginiz medya
yatinmlarinin online etkisi yaninda offline'da yarattigi etkinin ne diizeyde
oldugu. Sadece yaptiginiz yayinlarin online'daki yansimalarini gormek
fiziksel magazalarinizin blyUkligu disinildiginde tek basina yeterli

olmayabiliyor.
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Bu anlamda online to offline ¢ozimler, perakendeciler agisindan

onemli bir derde derman oluyor. Gerek Magaza Ziyareti, gerekse de
Magaza Satislarinda dogrudan dontstim izleme gibi online to offline
Google ¢coztimleriyle yaptigimiz yatirmlarin fiziksel magazalarimizda
donltsdmini gormek bizler igin flu alanlari ortadan kaldirirken, ayni
zamanda elimizi de fazlasliyla glclendiriyor. Online kanallara yapacagimiz
yatinmlarda daha cesaretli olmamizi sagliyor.

2- Uriin gamini goklu kanala yayin

Bu yolculukta fiziksel magazalarimizda sundugumuz boya, kimyasal
temizlik gibi bazi trdnlerin online magazamizda gesitli regtlasyonlardan
dolayl satamasak dahi yer almasini Gnemsiyoruz. Online magazamiz artik
bizim igcin tam anlamiyla bir vitrin, dijital bir katalog.

Tuketiciye sundugunuz her tirld GrdnU dijitalde sergilemek, satisa
agamasaniz bile onlara 6zel sayfalarla uriin veya hizmeti tanitmak

ve web sitenize gelen trafigi bu sekilde degerlendirmek cift tarafli

kazang anlamina geliyor. Biz de bu sene bu yaklasimi onceliklendirdik.
MUsterimizin magazada gordugu ve Kogtas ile 6zdeslestirdigi tim
drinlere istedigi herhangi bir platformumuzdan ulasmasi, online kanaldan
aldigi bir GrinU magazadan teslim almasi, bu sirada diger drinlere de
yonelmesi ile offline satislarimiza olumlu katki saghyor.

Online kanallar genis tGrin gami ve
muUsteri tercihleri agisindan bizim icin
cok onemli bir icgord merkezi ve ozellikle
offline'da yapacagimiz trln gami
genisletme gibi kararlarimizda oneml
girdiler saghyor.
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Ayrica farkli tedarikgilerle yaptigimiz direk sevkiyat anlagmalari sayesinde,
magazalarimiza kiyasla online'da Grlin gamini cok daha genis tutarak
ulasacagimiz kitlenin ¢ok daha fazla ihtiyacina tek seferde cevap
verebiliyoruz. Bu anlamda online magazamizda yasamin oldugu her yeri
guzellestirmek ve gelistirmek misyonunu verdigimizi soyleyebilirim.

3- Veri yoluyla gelen iggoriiden faydalanin

Fiziksel perakendecilikten gelen firmalarin dijital kaslarini gelistirmesi
sliphesiz 6nemli bir ihtiyag ve efor. Ancak fiziksel perakendecilerin oldukca
guclt oldugu bir alan var: yillardir hizmet verdigi misteriler ve onlarin

satin alma davranislarini iceren verileri. Elde olan bu gicu dijital diinyadaki
cozimlerle birlestirdiginiz zaman online ve offline davranislari bir arada
gorme ve bitiinsel musteri yolculugunu daha iyi anlama gibi Gnemli bir
avantaj yakalamis oluyorsunuz.

Davraniglari bir arada gormek farkli davranis tiplerindeki musterilere,
beklentilerine uygun gozimler sunabilmenizi ve sdylemlerinizi bu
beklentilere gore sekillendirmenizi saglyor. Bu noktada yaptigimiz
analizlerin pek gok faydali geri dondstnd strekli gozlemliyoruz.

Offline'dan gelen verinin yardimiyla
hedef kitlenizi derinlestirerek

ve farkl tiketici gruplarina tim
kanallarinizda ayni yaklasimi gostererek
kampanyalarinizin etkisini ve verimliligini
artirabilirsiniz.
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Islemini sadece online ya da offline'da gergeklestirenden, online'da
inceleyip offline'da satin alma yapanlara veya tam tersi offline'da inceleyip
online'dan satin alma davranisi gosteren farkli misteri gruplarina

dek buyuk bir gesitlilikle karsi karsiyayiz. Offline'dan gelen verinin
yardimiyla hedef kitlenizi derinlestirerek ve farkli tiiketici gruplarina tim
kanallarinizda ayni yaklasimi gostererek kampanyalarinizin etkisini ve
verimliligini artirabilirsiniz.

4- Tiiketicinin ¢ok kanalli yolculugu bizzat
deneyimlemesini miimkin kilin

Gercek bir coklu kanal deneyimi yasatabilmek icin, misterilerimizin bir
kanalimizda baslattigi deneyimi ayni hiz ve kalitede farkli bir kanalimizda
sonlandirabilmesi adina pek gok farkli aksiyon aliyoruz. Bugln internet
sitemizde bir GrlinG satin alan musterimiz, sectigi bir magazadan Grdntnd
teslim alabiliyor. Magazada gezerken mobil uygulamamiz araciligiyla
barkodunu okutup sepetine attigi Grtinleri, higbir efor gerektirmeden
madaza igerisinde yer alan kiosklarda tamamlayabiliyor.

Dijitalde kullandiginiz modellerle misterilerin en yakininda yer alan
madgazanin stokunu gorebilmesi, anlik olarak istedikleri GrinU ayirtip satin
alabilmesi gibi deneyimi iyilestiren, online ile offline’i bir araya getiren
¢Ozimler sunmak gerekiyor. Kogtas olarak kullandigimiz dijital modeller
ve benimsedigimiz yaklasim, online'dan offline’a musteri saglarken, ayni
zamanda offline musterilerimize dijitalden eriserek onlari kalici musteriler

haline getirmemize destek oluyor.
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Hem miusterilerin beklentilerini anlayarak dogru karsilik verebilmek

hem de yeni musteriler kazanabilmek acisindan online to offline

etkiyi gozlemenin fazlasiyla 6nemli oldugunu diistinGyorum. Online
kanallardaki hiz, deneme kolaylidi, musteri tepkisini cok hizli anlayabilme
ve olgUimlerdeki seffaflik stratejik kararlarimizda ana girdi olarak

konumlaniyor.

GunUmduzde dijital platformlar, yalnizca online degil offline beklentileri olan
markalar i¢in de ciddi birer stratejik ¢ozim ortagi haline geldi.
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