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Musteri Deneyimi Hunisi

Miusteri Deneyimi Hunisi (Customer Experience Funnel), bir musterinin bir markayla ilk
temasindan baslayarak sadakat ve tavsiye asamasina kadar gegen tiim yolculugu sistematik
bir sekilde analiz eden stratejik bir modeldir. Bu model, yalnizca satis odakl degil, ayni
zamanda musteri memnuniyetine ve marka baghligina dayali bir yaklasim sunar.
Gunumiizde rekabetin yogunlastigi pazarlarda, markalar yalnizca urin kalitesiyle degil,
miisteriye sunduklar deneyimle de farklilasmak zorundadir. Iste bu noktada miisteri
deneyimi hunisi devreye girer.

Bu makaleyi Spotify’da sesli olarak dinlemek i¢in podcast’ine bu linkten ulasabilirsiniz.

CX hunisi genellikle alt1 temel asamadan olusur: Farkindalik (Awareness), Degerlendirme
(Consideration), Satin Alma (Purchase), Deneyim (Experience), Sadakat (Loyalty) ve Tavsiye
(Advocacy). Her asama, miisterinin ihtiyaclari, beklentileri ve davranislar: dogrultusunda
ozel stratejiler gelistirilmesini gerektirir.

Bu makaleyi Youtube’da goruntulu olarak izlemek icin videosuna bu linkten ulasabilirsiniz.

Farkindalik asamasinda amag, potansiyel musterilerin markadan haberdar olmasini
saglamaktir. Reklamlar, sosyal medya paylasimlar: ve SEO gibi araglar bu asamada o6n
plandadir. Degerlendirme asamasinda miisteri alternatifleri karsilastirirken gtven
kazanmak esastir. Kullanici yorumlari, urun detaylar ve sosyal kanitlar burada devreye
girer.

Satin alma stireci, markanin misteriyle ilk gercek ticari iliskisini kurdugu andir. Bu
asamada basit ve guvenli bir alisveris deneyimi sunmak ¢ok onemlidir. Ardindan gelen
deneyim asamasi, miisterinin satin alma sonrasi yasadigi siireci kapsar. Uriin memnuniyeti,
destek hizmetleri ve ambalaj kalitesi burada belirleyicidir.

Sadakat, musterinin tekrar tercih etmesiyle baslar ve kisisellestirilmis hizmetlerle
pekistirilir. Son olarak tavsiye asamasi, memnun kalan musterinin markayi ¢evresine
onermesiyle gerceklesir. Bu, markanin organik olarak biiyiimesini saglar.

Ozetle, miisteri deneyimi hunisi; yalnizca satis degil, siirdiiriilebilir iliski kurmay1 hedefleyen
butiinsel bir bakis acis1 sunar. Her adimda miisteriye deger katmak, marka itibari ve uzun
vadeli basar icin vazgecilmezdir. Bu nedenle markalar i¢in CX hunisi, yalnizca bir
pazarlama modeli degil, miisteri odakh kiiltirin temel yap: tasidir.
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1.1 Farkindalik (Awareness)

Aciklama: Misterinin markayi ilk kez tanidig1 asamadir.
Hedef: Marka bilinirligini artirmak.
Stratejiler:

» Dijital reklam kampanyalar
e SEO ve igerik pazarlama

» Sosyal medya gorunirlugia
» PR ve etkinlikler

Miisteri Yolculugunun Baslangic Noktasi: Goruniirliikle Giiven Kazanmak

Farkindalik asamasi, miisteri deneyimi hunisinin ilk ve en kritik basamagidir. Bu asama,
potansiyel miisterilerin markayi ilk kez tanidigi, hakkinda bilgi edinmeye basladigi noktay1
temsil eder. Baska bir deyisle, markanin “radara girdigi” asamadir. Burada amag,
musterinin zihninde bir yer edinmek ve pozitif bir ilk izlenim birakmaktir.

Musteriler gunluk yasamlarinda yuzlerce marka ile karsilasir. Bu kalabalik icinde fark
edilmek, 6zgiin ve dikkat ¢ekici bir varlik sergilemeyi gerektirir. Ozellikle dijital cagda,
farkindalik olusturmak igin ¢esitli ¢ok kanalli pazarlama yontemlerinin birlikte kullanilmasi
buyiik onem tasir. Dijital reklamlar, arama motoru optimizasyonu (SEO), icerik pazarlamasi,
sosyal medya paylasimlari ve PR calismalar1 bu noktada devreye girer.

Bir marka bu asamada yalnizca gorinir olmayi degil, ayn1 zamanda anlamli bir mesaj
vermeyi hedeflemelidir. Sadece kampanya yuratmek degil, miisterinin ilgisini ¢cekecek ve
ihtiyaclarini anlayan bir anlatim dili sunmak gerekir. Iyi hazirlanmis bir reklam gorseli,
ilham veren bir sosyal medya gonderisi ya da bir blog yazisi bile, potansiyel musteride
markaya dair pozitif bir alg1 olusmasini saglayabilir.

Farkindalik asamasinda dikkat edilmesi gereken en onemli noktalardan biri hedef kitlenin
dogru tanimlanmasidir. Hedef kitleye uygun dil, kanal ve igerik ile ulasmak, yatirimin bosa
gitmesini engeller. Dogru yerde dogru mesaji vermek, farkindalik siirecinin verimliligini
dogrudan etkiler.

Unutulmamalidir ki, bir marka ile ilk kez karsilasan kisi, genellikle sadece saniyeler i¢cinde
karar verir: “Ilgilenmeye deger mi?” Iste bu nedenle gorsel tasarim, sloganlar, ilk temas am
ve duygusal etki buyuk rol oynar. Bu asamada yapilan ¢alismalar, yalnizca dikkat cekmekle
kalmaz, musteriyi bir sonraki asamaya yani degerlendirme siirecine tasiyacak zemini de
hazirlar.

Ozetle, farkindalik asamas: bir vitrindir. Bu vitrinde sadece iiriin degil, markanin kendisi,
tarzi ve vaadi sergilenir. Guglu bir farkindalik stratejisi olmayan markalarin musteri
yolculugunda ilerlemesi zordur
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1.2 Degerlendirme (Consideration)

Aciklama: Miisteri, markanizi diger alternatiflerle karsilastirir.
Hedef: Giiven olusturmak, tercih edilmeyi saglamak.
Stratejiler:

o Uriin/servis aciklamalar: ve demolar
 Kullanici1 yorumlar: ve degerlendirmeler
» Sosyal kanitlar ve referanslar
 Karsilastirma tablolar

Giiven Olusturmak ve Tercih Edilmek icin Kritik An

Degerlendirme (Consideration) asamasi, potansiyel musterinin markay: fark ettikten sonra,
alternatiflerle kiyaslamaya basladigi siiregtir. Bu asama, markanin sadece gorunir degil,
ayni zamanda guvenilir ve tercih edilebilir oldugunu kanitlama zamanidir. Miisteri artik aktif
olarak bilgi toplar, avantajlar: kiyaslar ve seceneklerini daraltir. Markalarin satisa en ¢ok
yaklastigi ama ayni zamanda elenmeye en agik oldugu bu asama, stratejik planlamanin
merkezinde yer alir.

Bu stiregte musterinin zihninde su sorular vardir:

» “Bu marka gercekten ihtiyacima ¢ozum sunuyor mu?”
» “Fiyat-performans dengesi uygun mu?”

» “Diger kullanicilar ne demis?”

» “Bu firma guvenilir mi, teslimat sureci nasil?”

Tium bu sorulara yanit verebilmek i¢in markanin seffaf, anlasilir ve kanit sunan bir iletisim
dili kullanmas1 gerekir. Uriin sayfalarinda agiklayic: bilgiler, teknik detaylar ve kullanim
alanlari net olmalidir. Kullanici yorumlari, puanlamalar ve referanslar da degerlendirme
surecini ciddi sekilde etkiler. Sosyal kanit, musterinin karar alma suirecini hizlandirir. Bu
nedenle Google degerlendirmeleri, sosyal medya etkilesimleri ve YouTube incelemeleri
degerli igeriklerdir.

Bir diger kritik unsur ise icerik pazarlamasidir. Blog yazilari, karsilastirma tablolari,
rehberler ve SSS (Sikca Sorulan Sorular) sayfalar1 musteriyle dogru anda, dogru bilgiyi
bulusturur. Iyi yapilandirilmis bir web sitesi, kolay erisilebilen {iriin bilgileri ve miisteri
deneyimlerini igceren videolar, degerlendirme asamasindaki musteriyi satin almaya dogru
iter.

Bu asamada satis baskis1 yapmak yerine, danisman gibi davranmak onemlidir. Musteri
kendini ikna edilmis degil, yonlendirilmis hissetmelidir. Ozellikle B2B alaninda teklif ve
nurettinalabay.com.tr
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demo siirecgleri, bu asamada devreye girer. Egitim materyalleri, basar: hikayeleri, ticretsiz
denemeler gibi guven artirici unsurlar kullanilir.

Kisacasi degerlendirme asamasi, markanin iddiasini ispat etme anidir. Bu asamada kazanan,
sadece en ucuz ya da en ¢ok goriinen degil; en ¢ok giiven veren ve en iyi bilgi sunan
markadir.

1.3 Satin Alma (Purchase)

Aciklama: Miisterinin karar verip eyleme gectigi asamadir.
Hedef: Sorunsuz ve hizli bir aligveris deneyimi saglamak.
Stratejiler:

 Kullanic1 dostu odeme siirecleri
e Promosyonlar ve kuponlar

» Ucretsiz kargo, iade garantisi

e Mobil uyumlu alisveris

Karar Aninda Giiveni Tazeleyip Engelleri Kaldirmak

Misteri deneyimi hunisinin “Satin Alma” (Purchase) asamasi, miisterinin tim
arastirmalarinin ve degerlendirmelerinin ardindan harekete gectigi, yani iiriinti veya hizmeti
satin aldig1 noktadir. Bu asama, sadece ticari bir islem degil; ayn1 zamanda markaya duyulan
guvenin bir sonucu ve sadakatin baslangicidir. Ancak unutulmamalidir ki musterinin karar
vermesi, islemi sorunsuzca tamamlayacagi anlamina gelmez. Bu yiizden satin alma siireci,
en az oncesi kadar dikkatli tasarlanmalidir.

Satin alma ani, birgok musteri i¢in ayni zamanda stresli bir deneyim olabilir. Kredi kart
bilgilerinin girilmesi, adres bilgilerinin dogrulanmasi, 6deme yontemlerinin secimi, gizlilik
endiseleri gibi birgok faktor, son anda vazge¢melere sebep olabilir. Bu nedenle markanin
gorevi, bu siireci mumkun olan en basit, hizli ve guven verici hale getirmektir.

Basarili bir satin alma deneyimi icin su stratejiler kritik oneme sahiptir:

 Basitlestirilmis odeme adimlari: Gereksiz alanlar ve asamalar musteri kaybina yol
acabilir. 3 adimda tamamlanan aligveris surecleri tercih edilmelidir.

» Farkli odeme yontemleri: Kredi karti, banka havalesi, kapida 6deme, dijital clizdan
gibi opsiyonlar sunulmahdir.

« Ucretsiz kargo ve kolay iade secenekleri: Miisteri risk algisini azaltir.

» Canli destek ve anlik yardim: Alisveris esnasinda sorusu olan kullaniciya hizla cevap
vermek, terk edilen sepet oranini dusurur.

» Guvenlik gostergeleri: SSL sertifikalarl, 6deme giivenceleri ve logolar miisteriye
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guven verir.

Ayrica bu asamada “upsell” ve “cross-sell” gibi satis artirici teknikler de devreye alinabilir.
Ornegin, sepet sayfasinda benzer iiriin 6nerileri, “bu iiriinii alanlar sunlar da ald1” gibi
ifadeler satin alma sepetinin degerini artirabilir.

Satin alma surecinin sonunda musteriye e-posta ile onay, fatura ve teslimat bilgileri hizli bir
sekilde iletilmelidir. Bu, yalnizca bilgilendirme degil ayn1 zamanda “iyi ki aldim” hissini
destekleme acgisindan da onemlidir.

Kisacasi, satin alma asamasi teknik degil duygusal bir strectir. Kolaylik, seffaflik ve hiz ile
desteklenen bir alisveris deneyimi, miisterinin memnuniyetini ve tekrar alim olasiligini
dogrudan etkiler.

1.4 Deneyim (Experience)

Aciklama: Uriin teslimat1 ve kullanim siirecindeki miisteri algisin1 kapsar.
Hedef: Memnuniyet ve olumlu deneyim saglamak.
Stratejiler:

 Etkili musteri hizmetleri

o Uriin kurulum ve kullanim rehberleri

» Kaliteli ambalajlama ve teslimat deneyimi
 Geri bildirim mekanizmalari

Satin Almanin Ardindan Gelen Sessiz Sinav

Deneyim (Experience) asamasi, musterinin satin alma kararinin ardindan baslayan ve
markayla olan iliskisinin kaliciligini belirleyen kritik bir donemdir. Bu asama genellikle goz
ard: edilir ancak aslinda miusteri memnuniyetinin, sadakatin ve tavsiyenin temelidir. Cunku
bir misteri markanizla yasadigi ilk “gercek temas”1 iirtin veya hizmeti kullanmaya
basladiginda deneyimler.

Miisteri, satin alma sonrasi “Dogru karari verdim mi?” sorusunu bilingli ya da bilingsiz
sekilde kendine sorar. Uriin ambalajinin kalitesi, teslimat siiresi, kullanim kolayhgi, destek
hizmetlerinin hiz1 ve erisilebilirligi bu soruya verilecek cevabi dogrudan etkiler. Eger
musteri bu asamada markadan destek gormezse ya da urun beklentisini karsilamazsa, ilk u¢
asamadaki tum basari bosa gidebilir.

Markalarin bu asamada uygulayabilecegi etkili stratejiler sunlardir:
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« Kapsayic1 kullanic1 deneyimi: Uriiniin kurulumu, kullanim: veya hizmetin
uygulanmasi asamalarinda sade ve anlasilir rehberlik sunulmalidir. Ornegin tiriin
kutusuna QR kodla video eklemek, kullaniciy1 yalniz birakmaz.

« Ambalaj ve sunum kalitesi: Uriin beklendigi gibi saglam, estetik ve dikkatle
paketlenmis olmalidir.

» Hizh ve ¢oziim odaklh musteri hizmetleri: Teslimat, kurulum, teknik destek veya
iade suireclerinde erisilebilir, ¢oziim Ureten bir destek hatt:1 markaya guveni pekistirir.

 Geri bildirim daveti: Misteri turunu kullandiktan kisa sture sonra nazik bir sekilde
geri bildirim vermeye tesvik edilmelidir. Bu hem musteriyle bag kurar hem de gelisim
firsatlari sunar.

» Tesekkiir mesaj1 ve surprizler: Bir tesekkiir maili, kii¢iik bir promosyon hediyesi ya
da 0zel bir not, miisteri kalbinde yer edinmenizi saglar.

Deneyim asamasi, miisteriyi yalnizca memnun etmek degil; onun markaya duydugu guveni
saglamlastirmak ve uzun vadeli bir iliskiye zemin hazirlamaktir. Buradaki olumlu deneyim,
musterinin sadakat ve tavsiye davranislarini da tetikleyerek bir dongu olusturur.

Unutulmamalidir ki, ilk aligveris bir baslangictir. Asil deger, o miisterinin tekrar gelmesini
saglamaktir. Bu da ancak gercek bir deneyimle miumkiindiir.

1.5 Sadakat (Loyalty)

Aciklama: Musterinin tekrar tekrar tercih etmesiyle olusur.
Hedef: Uzun vadeli iliski kurmak.
Stratejiler:

e Sadakat programlar:

* Kisisellestirilmis oneriler

» Dogum giinti/0zel giin kampanyalari
o Uyelere ozel teklifler

Tek Seferlik Miisteriden Kalic1 Bir Destekciye Dontisim

Misteri deneyimi hunisinin besinci asamasi olan “Sadakat” (Loyalty), bir misterinin
markayla olan bagini giiclendirdigi ve tekrar eden aligverislerle bu iliskiyi surdurdigu
noktadir. Bu asamada hedef artik yalnizca satis yapmak degil; markayla bir duygu bagi
kuran, aligverislerinin otesinde glivenen bir musteri profili yaratmaktir.

Sadik musteri, yalnizca urtin alan biri degildir. Ayn1 zamanda markay1 savunan, geri
bildirimde bulunan, olumlu deneyimlerini ¢evresiyle paylasan ve rakiplere karsi markaya
bagh kalan kisidir. Ustelik arastirmalar gosteriyor ki sadik miisteriler, yeni miisteri
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kazanimina kiyasla 5 kat daha karh olabilir.
Peki, bir musteriyi sadik hale getiren nedir?

Oncelikle markanin verdigi sozleri tutmas: gerekir. Teslimat siiresi, iiriin kalitesi, miisteri
hizmetleri gibi temel unsurlar tutarh ve giivenilir sekilde islemelidir. Musteri, her aligveriste
“burasi beni anliyor” hissine ulasmalidir.

Bununla birlikte, kisisellestirme bu asamanin en guclu aracidir. Musterinin gegmis
alisveriglerine gore onerilerde bulunmak, 0zel gunlerde kutlama yapmak, isimle hitap edilen
e-postalar gondermek gibi uygulamalar sadakati kuvvetlendirir. Sadik bir musteriye,
herhangi bir musteriden farkli davranmak gerekir. Onlara o0zel indirimler, VIP erisimler,
oncelikli destek gibi ayricaliklar taninmahdir.

Sadakat programlari da bu surecin yapi taslarindandir. Puan biriktirme sistemleri, “her 5
trinde 1 bedava” gibi teklifler ya da 6zel kuliip tiyelikleri miisteriyi baglayici rol oynar. Bu
tur sistemler, tekrar eden aligverisi tesvik ederken, musteriye degerli oldugu hissini verir.

Ayrica geri bildirimlere hizli yanit vermek, iade sureglerini kolaylastirmak, sosyal medya
yorumlarina cevap yazmak gibi davranislar da misteriyle duygusal bir bag kurar. Misteri,
yalnizca bir gelir kaynagi degil; dinlenen, deger verilen bir birey oldugunu hissettiginde
sadakat kendiliginden gelisir.

Sonug olarak, sadakat kazanmak bir maratondur. ilk temas, dogru deneyim ve giivenin
ardindan musteriyi elde tutmak stratejik bir basaridir. Gergek marka degeri, tekrar tekrar
gelen musteriyle insa edilir.

1.6 Tavsiye (Advocacy)

Aciklama: Memnun musterilerin markay1 baskalarina onermesi.
Hedef: Organik biiyiime ve marka savunuculugu yaratmak.
Stratejiler:

» Tavsiye sistemleri / arkadasini getir kampanyalari
» Musteri hikayelerinin sosyal medyada paylasimi

e Influencer is birlikleri

o Sadik musteri topluluklarn olusturmak

Musteriden Marka Elgisine: En Guglu Buyime Araci

Miisteri deneyimi hunisinin son ve en degerli agsamasi olan “Tavsiye” (Advocacy), bir
musterinin yalnizca tekrar alisveris yapmakla kalmayip markay1 gonillu olarak cevresine
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onermesiyle ortaya ¢ikar. Bu asama, miisteri memnuniyetinin ve sadakatinin dogal bir
sonucu olup, markanin surdurulebilir buyumesini destekleyen en etkili organik pazarlama
bigimidir.

Gunumiuz tuketicileri, reklamlardan ¢ok diger miisterilerin yorumlarina givenmektedir. Bu
durum, tavsiye eden musteri profilini geleneksel pazarlama araglarinin ¢ok otesinde guclu
kilar. Bir arkadasin onerdigi iiriin, bir influencer’in icten paylasimi ya da bir miisteri
yorumu, dogrudan satin alma davranisini etkileyebilir. Iste bu nedenle markalar icin tavsiye
eden musteri kitlesi, stratejik bir hazine niteligindedir.

Bu asamada amag, miisteriyle kurulan iliskinin artik “ben” merkezli degil, “biz” merkezli
hale gelmesidir. Misteri artik yalnizca iirtin kullanan degil, markanin basari yolculuguna
katk: sunan bir destekg¢idir. Tavsiye davranisini tetiklemek icin uygulanabilecek bazi
stratejiler sunlardir:

» Referans programlari: Miisteri, bir arkadasini davet ettiginde indirim ya da o6diil
kazanir. Bu ¢ift yonli tesvik sistemi, yeni musteri kazanimi saglar.

» Miusteri hikayeleri ve basar oykiileri: Sadik musterilerin deneyimlerini blog, sosyal
medya ya da video araciligiyla paylasmak hem giiven olusturur hem igerik tiretimini
destekler.

» Sosyal medya etkilesimleri: Paylasimi tesvik eden kampanyalar (6rnegin “Senin
Hikayen, Bizim Markamiz”), markanin gorunurligunu artirir.

» Topluluk olusturma: Sadik miisterilere 0zel igerikler, kuliipler ya da online
topluluklar olusturarak aidiyet duygusu gelistirilir.

Tavsiye asamasinda musteri, artik pazarlama stratejisinin pasif bir alicis1 degil; aktif bir
tasiyicisidir. En onemlisi, bu asamadaki musteri yalnizca urin degil, marka degerlerini de
temsil eder. Bu nedenle markalar, bu musterileri dinlemeli, odiillendirmeli ve onlarla birlikte
gelismelidir.

Sonug olarak, tavsiye asamasi markanin kendi pazarlamasini musterilere devrettigi en dogal
ve etkili adimdir. Markasini seven, deneyiminden memnun kalan ve ¢evresine anlatan
musteri, gercek anlamda bir marka elgisidir. Bu elgiler sayesinde marka; guvenilir,
surdurulebilir ve sevilen bir yapiya kavusur.

1.7 Stratejik Not:

“Mutlu miisteri, markanin gelecegine yapilan en akillh yatirnmdir.”

Misteri deneyimi yonetimi, kisa vadeli kazanclardan ¢ok, uzun vadeli basariya yatirim
yapmaktir. Bugiiniin mutlu miisterisi, yarinin sadik alicisi1 ve gelecegin marka elgisidir. Bir
miusteri alisveris yaptiginda, yalnizca bir Griin satin almaz; markayla bir bag kurar. Bu bagin
kalitesi, markanin itibarini, pazar giiciint ve strdurilebilirligini dogrudan etkiler.
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Mutlu musteriler, sessiz fakat guclu pazarlama kanallaridir. Onlar reklam vermez, ama
onerir. Sosyal medyada paylasir, cevresine anlatir, tekrar tekrar geri doner. Bu davranislar,
herhangi bir kampanya biitcesinden daha degerli bir etkiye sahiptir. Bu nedenle miisteri
memnuniyeti sadece bir sonu¢ degil; markanin her kararinda dikkate almasi gereken
stratejik bir onceliktir.

Ayrica, mutlu bir musteri maliyetleri dusurur. Yeni musteri kazanmak, mevcut musteriyi
elde tutmaktan 5 ila 7 kat daha pahalidir. Bu nedenle, musteri deneyimine yatirim yapmak
yalnizca gelir artiric1 degil, ayn1 zamanda gider azaltici bir stratejidir. Memnun kalan
miisteri, daha az sikayet eder, daha az iade olusturur ve daha verimli bir satis siireci saglar.

Unutulmamahdir ki markalar misterilerine verdikleri deneyim kadar hatirlanir. Uriiniiniiz
mukemmel olabilir, ancak deneyim yetersizse musteriniz sizi terk edebilir. Tam tersi
durumda ise, ortalama bir urin bile iistiin hizmetle desteklenirse misteri tarafindan
sahiplenilir. Bu durum, “miisteri deneyiminin irtinden daha kalici oldugu” gercegini ortaya
koyar.

Sonug olarak, mutlu musteri yaratmak; sadece iyi hizmet vermek degil, biitiinsel bir bakisla
iliski insa etmektir. Bu iliski zamanla guvene, guven ise sadakate donusur. Sadakat ise
markayi krizlere karsi dayanikli, rekabete karsi gucli, buyumeye karsi hazirlikli hale getirir.
Cunku bir musteri kazanmak bir islem, onu mutlu etmek ise bir stratejidir.

1.8 Sonuc

Miisteri Deneyimi Hunisi, yalnizca satisa giden yolu degil, bir markayla kurulan iliskinin
butununu temsil eder. Her asama, musterinin zihninde ve duygularinda iz birakan bir temas
noktasidir. Bu temaslar ne kadar bilingli, 6zenli ve tutarh sekilde yonetilirse; marka degeri,
musteri memnuniyeti ve sadakati o ol¢ude artar.

Gunumuz rekabet ortaminda basarili olmak isteyen markalar, uriin ya da hizmet kalitesinin
otesine gegerek; miisteriyle duygusal bag kurmali ve her etkilesimde bu bagi
guclendirmelidir. Farkindaliktan tavsiyeye uzanan bu yolculuk, yalnizca kisa vadeli satislar
degil, uzun vadeli marka baghlgini da sekillendirir.

Sonugc olarak, musteri deneyimini bir butun olarak ele alan firmalar, yalnizca musteri
kazanmaz; sadik destekgiler, gonullu elgiler ve surdurulebilir buyume elde eder. CX Hunisi,
bu donuisimin stratejik rehberidir ve modern pazarlamanin en gigli araglarindan biridir.
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