People
Decision
Journey

Tiiketiciler farkh kanallardaki
satin alma kararlarini nasil veriyor?

Dogru musteriyi, dogru temas noktasinda, dogru mesajla,
dogru zamanda yakalayin! Pazarlama stratejilerinizi optimize
edip, musteri odakl stratejiler olusturun.

People Decision Journey (PDJ) modelimizle,

satin alma kararina goturen farkli temas noktalari,
etkilesimler ve deneyimlerden olusan "alisveris
yolculugu”nu anlamaya yonelik kapsamli bir
yaklasim sunuyoruz.

PDJ ile hangi is sorularina
cevap veriyoruz?

ENRCINER
Alisverisgilerin noktalarinda Maksimum etki icin
karar alma bulunmali ve satin dikkatimizi ve
siireclerini nasil alma deneyimini yatirimlarimizi nasil
etkileyebiliriz? iyilestirmek icin ne § 6nceliklendirmeliyiz?
sOylemeliyiz?

Pazarlama
harcamalarinin EIRCINES

etkisini farkli temas noktasinda musteri
noktalarinda nasil deneyimini nasil
en st diizeye optimize edebiliriz?
cikarabiliriz?

PDJ ile bu cevaplara nasil ulasiyoruz?

Misteri Temas Misteri
yolculugunun farkh noktalarinin segmentlerini ve
asamalarini . karar surecindeki ‘ bu segmentlerin .
haritalar. rolind belirler. farkhlasan ihtiyag ve
Temas En etkili ve motivasyonlarini E-ticaret satin
noktalarinin iyilestirilmesi belirler. alimlariicin
etkisini olger. gereken temas yolculugun nasil
noktalarini farkhlastigini
tespit eder. gosterir.

@ Detayl bilgi icin Eda.Dobrucali@ipsos.com ile iletisime gecebilirsiniz.



