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Endiistriyel Firmalarin
lletisimde Yasadigi
Kisir Dongu

Onceki yazimizda endiistriyel firmalarin hedef Birincisi, elimizdeki tiim kanallari yaratici bir
kitleye bakist ile ilgili bir konu ele almistik. Bu sekilde maksimum performans ile

yazimizda ise konunun biraz daha derinine inip kullanmak; yani bir isi sadece yapmis olmak
hedef kitleye bakistaki problemin endistriyel icin yapmak yerine iizerine diisiiniilmiis
firmalarin iletisiminde nasil bir kisir déngliye neden dikkat ceken yaratici fikrin mutlaka ana
oldugunu inceledik. stratejiye hizmet edecek sekilde
kurgulandigi caismalar yapmak. ikincisi ise
ister endistriyel isterse bireysel Griinler tireten tutarh bir dilde iletisimde devamlilig:
firmalar olsun herkesin temeldeki amaci daha fazla saglamak; yani marka ile birlikte en azindan
satis yapmaktir. icinde bulundugumuz zaman bir yillik iletisim stratejisi gelistirerek hedef
diliminde hangi sektorde olursaniz olun, kime odakli hareket etmek.
sorarsaniz sorun ya da hangi markaya bakarsaniz
bakin herkes diinyanin en kaliteli, en efektif, en iyi Bunun sonucunda ister road show yapalim -ki
artnlnd gelistirdigini, en iyi satis sonrasi destegi operasyonu oldukga teferruathidir- ister fuar ya
sagladigini iddia etmektedir. da bir ilan calismasi gerceklestirelim hem
tutarliigimizla hedef kitleyi etkimiz altina almak
Bu da benzer mesajlara maruz kalan hedef kitle ve guiven kazanmak noktasinda hem de yil
goziinde farklilasmayi zorlastirmaktadir. Kisitli sonunda yaptigimiz isleri ele aldigimizda olusan
iletisim kanallari kullanilmasi, alinan giini birlik kalite ve bitlinlik marka iletisimindeki
kararlar ve hedef kitle hakkindaki olumsuz gelismeyi cok daha net ortaya koymaktadir.
dusunceler de bir araya geldiginde endustriyel
firmalar icin yapilan islerin birbirini tekrarlayan ve Boylece markada hem iletisim stratejisine bakis
benzer olmasi kacinilmaz olmaktadir. iletisim hem de hedef kitle ile ilgili dlstinceler
kanallarina g6z attigimizda ise fuar, sektorel dergi degismektedir. Ayrica yapilacak isler son
ilanlari, sosyal medya, basili materyaller ve satis dakikada 6zensizce degil, cok daha 6nceden
ekipleri karsimiza ciktigini goriyoruz. Peki, bunun programli ve yaratici bir kaliteyle ¢citkmis oluyor.
onune nasil gegebiliriz, nasil farkllasabiliriz? Biz bu Bunun yani sira gliniimizin bizi getirdigi ama
noktada markalarimiza iki konuda kilavuzluk Ulkemizde heniiz uygulanmayan B2B alanlarda
ediyoruz B2C iletisim kurgulanma konusunu da

atlamamak gerekiyor. Gecen yazinin sonunda
yine ayni konuya degindigimizin farkindayiz
ama bununla ilgili yazimizin birka¢ makale
sonra ¢ok daha verimli ve bitinlik icerisinde
kavranacagini distindiigiimizden biraz daha
erteliyoruz.
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