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Son
              yıllarda çok az çalışma alanı liberal meslekler kadar
              köklü
              ve derin değişimler geçirmiştir. Danışmanlar ve
              uygulayıcılar
              kendilerini tamamen yeni bir paradigma içinde
              sıkışmış
              buldular; bir yandan mesleğe erişimin kolaylaşması
              rekabetin
              artmasına yol açarken, diğer yandan müşteriler
              profesyonellik ve
              sunulan hizmetin kişiselleştirilmesi için giderek
              artan bir
              ihtiyaç gösterdiler.
            
          
        
      
    
  






  

    

      

        

          

            

              
Bu
              iki karşıt gücün temel sonuçları, artık günlük
              işlerinin
              giderek daha kaotik ve karmaşık bir şekilde
              yönetilmesiyle karşı
              karşıya kalan danışmanlar ve profesyoneller için yeni
              sorunlar
              ve zorluklarla sonuçlanmıştır. 
            
          
        
      
    
  







  

    

      

        

          

            

              
Ne
              yazık ki bu sorunlar geçmişte kullanılan araçlarla
              çözülemiyor,
              ancak bu el kitabı tam da bu ikilemleri ele almak
              için oluşturuldu
              ve uzun süredir aranan çözümleri sağlayabilecek somut
              kaynaklar
              ve operasyonel stratejiler sunuyor.
            
          
        
      
    
  






  

    

      

        

          

            

              
Günümüzde
              mesleki gelişim ve dijital pazarlama, müşteri
              kaçışına karşı
              tek gerçek panzehir olduğunu kanıtlıyor; bu nedenle
              yeni iletişim
              ve çevrimiçi pazarlama stratejilerinin
              geliştirilmesi, yıllarca
              süren sıkı çalışmalarla elde edilen maddi ve manevi
              varlıkları
              pekiştirmek için elzem hale geliyor. 
            
          
        
      
    
  







  

    

      

        

          

            

              
Potansiyel
              müşterilerin düne kadar sadece ücretli danışmanlık
              yoluyla
              edinebilecekleri bilgilere ulaşmalarının ne kadar
              kolaylaştığını
              anlamak için internetin ve artık milyonlarca insan
              tarafından
              doğrudan kullanılan yeni teknolojilerin büyümesini
              düşünmek
              yeterlidir.
            
          
        
      
    
  






  

    

      

        

          

            

              
Aynı
              zamanda, şu anda meydana gelen değişiklikler, iş
              stratejilerini
              yenileyebilen profesyonellere ve danışmanlara
              çevrimiçi işlerini
              geliştirmek, yeni müşteriler edinmek ve danışmanlık
              faaliyetleriyle ilgilenen potansiyel müşteriler
              bulmak için önemli
              fırsatlar sunuyor. 
            
          
        
      
    
  







  

    

      

        

          

            

              
Kendi
              web sitenizin sunduğu fırsatları ya da iyi
              yapılandırılmış
              bir dijital pazarlama kampanyasından yararlanarak
              elde
              edebileceğiniz iş fırsatlarını bir düşünün. Hepsi bu
              kadar
              da değil: günümüzde müşterilerle doğrudan ilişki
              kurmak,
              ilgili profesyonel ile sadakati garanti eden açık bir
              
            
          
        
      
    
  


  

    

      

        

          

            

              
dijital
              sohbet 
            
          
        
      
    
  


  

    

      

        

          

            

              
sürdürmek
              çok daha kolay ve ucuz hale geldi. Örneğin blog
              pazarlamasında
              durum böyledir.
            
          
        
      
    
  






  

    

      

        

          

            

              
Bu
              kitap gerçek bir eğitim kursu olarak tasarlanmış
              olup, bu kurs
              sırasında aşağıdaki gibi çok sayıda konu
              araştırılacak ve
              çözüme kavuşturulacaktır:
            
          
        
      
    
  





 






  
	



        

  

    

      

        

          

            

              
hem
                      çevrimdışı hem de çevrimiçi olarak bir
              danışmanlık işini
                      tanıtmak için en iyi araçlar;
            
          
        
      
    
  


        

  
	



        

  

    

      

        

          

            

              
profesyonellere
                      özel pazarlama teknikleri;
            
          
        
      
    
  


        

  
	



        

  

    

      

        

          

            

              
danışmanlık
                      yapan kişiler için dijital devrimin
              sonuçları;
            
          
        
      
    
  


        

  
	



        

  

    

      

        

          

            

              
Müşteri
                      kazanmak ve onları elde tutmak için dijital
              kaldıraçlar;
            
          
        
      
    
  


        

  
	



        

  

    

      

        

          

            

              
geleneksel
                      iletişimden dijital iletişime geçiş;
            
          
        
      
    
  


        

  
	



        

  

    

      

        

          

            

              
ve
                      çok daha fazlası.
            
          
        
      
    
  









 









  

    

      

        

          

            

              
Son
              yıllarda yaşanan büyük değişimlerin yol açtığı
              zorlukların
              üstesinden gelerek müşterileriyle yeni bir ilişki
              kurabilmek,
              normalde düşünüldüğünden çok daha kolay olabilir,
              ancak doğru
              stratejileri ve nasıl yapılacağını bilmek şartıyla.
              
            
          
        
      
    
  







  

    

      

        

          

            

              
Rekabeti
              kolay ve etkili bir şekilde yenerek işletmeniz için
              yeni
              müşteriler bulmayı gerçekten istiyorsanız, önünüzdeki
              rehber
              tam size göre. 
            
          
        
      
    
  







  

    

      

        

          

            

              
Bu
              kitap, önerilen stratejilerin etkinliğini sahada test
              ederek ve
              kalıcı sonuçlar elde ederek yukarıda özetlenen
              sorunların
              üstesinden gelmiş bir danışman tarafından
              yazılmıştır. Artık
              sizin de web'in sunduğu yeni iletişim stratejilerini
              keşfetme
              zamanınız geldi. 
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Danışmanlık faaliyetinizi nasıl tanıtabilirsiniz?




Danışman ve profesyonel mesleği, müşteri portföylerini elde
etmek ve korumak için yetkinlik ve uzmanlaşmayı her zaman ana
kaldıraç haline getirmiştir. Yaklaşık on beş yıl öncesine kadar,
küreselleşme ve liberalizm danışmanlık mesleklerinin önünü açmadan
önce, bir danışmanlık işini çevrimiçi olarak tanıtmayı veya
reklamını yapmayı düşünmek oldukça zordu.

Web'in ortaya çıkışıyla birlikte, bir profesyonelin ve
danışmanın faaliyetinin artık yalnızca ağızdan ağıza ve geleneksel
iş uygulamalarına dayanamayacağı, yeni iletişim araçlarından ve
ayrıcalıklarından yararlanarak mutlaka pazara açılması gerektiği
ortaya çıkmıştır.

Bugünlerde sadece keşfedilmemiş değil, aynı zamanda oldukça
hassas ve kırılgan bir alana giriyoruz, çünkü mesleki etik ve bu
özel çalışma alanına özgü itidal tutumu, daha agresif tanıtım
stratejilerinin uygulamaya konması nedeniyle terk edilemez ve terk
edilmemelidir. Bu nedenle, sektörde çalışanlar açısından da pek çok
tereddüt söz konusudur; öyle ki, çok az sayıda danışman hala web
pazarlaması açısından iyi yapılandırılmış kendi web sitesine ve
mesleki uygulamalarının tanıtımı için işlevsel bir pazarlama
planına sahiptir.

Yukarıdakilerden, hangi araçların kullanılabileceğini ve hangi
pazarlama uygulamalarının otoritelerini kaybetmeden okuyucunun
görünürlük hedeflerine en iyi şekilde uyduğunu anlamak için
uzmanlaşmış bir çalışma sürecine girmenin ne kadar önemli olduğu
ortaya çıkmaktadır. 

Bu nedenle, aşağıdaki sayfalarda, ister başlangıç aşamasında
olun ister köklü bir firmayı yönetiyor ve pazardaki konumunuzu
sağlamlaştırmak istiyor olun, danışmanlık işinizi en iyi şekilde
tanıtmak için etkili bir şekilde kullanılabilecek ana araçlar ve
bazı stratejiler gösterilecektir. 

Bu, büyüme ve gelişme için önemli bir fırsattır çünkü
danışmanların ve profesyonellerin sıklıkla çağrıldığı sürekli
mesleki gelişim, maalesef pazarlama ve tanıtım gibi konuların
ötesine geçmektedir.

Öte yandan, İtalya'daki meslek ve danışmanlık piyasası son
yıllarda büyük ölçüde değişmiştir ve birçok küçük ve orta ölçekli
işletmenin halihazırda başarılı bir şekilde yaptığına benzer bir
şekilde görünürlük ve pazarlama stratejilerini anlayıp
uygulayabilecek yeni becerilere sahip profesyonellere ihtiyaç
duymaktadır.


  
Danışman ve uygulayıcının kullanabileceği araçlar




Geleneksel iş ve girişimcilik faaliyetlerinden farklı olarak,
serbest çalışanlar ve danışmanlar pazarlama faaliyetlerini özel bir
hassasiyetle planlamak zorundadır. Danışman veya profesyonel ile
müşterisi arasında kurulan özel saygı ve güven ortamı nedeniyle,
tanıtım faaliyetleri çok istilacı veya kendine referans veren
nitelikte olamaz.

Endüstride kullanılan pazarlama ve reklam tekniklerinin aynısını
danışmanlık pratiğine doğrudan uygulayamamanın önemli etik ve
deontolojik sonuçları vardır. Genel pazarlama okumaları yoluyla bu
alandaki becerilerini geliştirmeye karar veren çoğu profesyonel, bu
pazar özellikleri nedeniyle önemli zorluklarla
karşılaşmaktadır.

Bu nedenle ilk adım, meslekler veya danışmanlık alanında bir
operatörün gerçek ihtiyaçları doğrultusunda iyi bir pazarlama planı
tasarlamaktır. 

Profesyonellere yönelik bir pazarlama planı aşağıdaki
operasyonel alanları kapsamalıdır



Çevrimdışı girişimler: Bu alan, birçok danışman ve profesyonel
tarafından halihazırda yürütülen veya uygulanan tüm geleneksel
tanıtım faaliyetlerini içerir. Bu alanda en sık kullanılan araç,
ağızdan ağıza iletişim veya tavsiye talepleridir; bu yolla bir kişi
müşteri sayısını artırabilir. Özellikle kişiler arası tanıştırmalar
işe yarar çünkü potansiyel müşterilerin acil ve aciliyet arz eden
kişisel konularla ilgili talepleri veya ihtiyaçları vardır, bu
nedenle fiyat veya hizmet maliyeti argümanları yerine bir
arkadaşlarının olumlu deneyiminden yararlanmayı tercih ederler.



Çevrimiçi Girişimler: Özellikle ilgi çekici ve gelecek vaat eden
çevrimiçi pazarlama girişimleri, pazarlama planınıza önemli bir
parça eklemenizi sağlar. İnternet, potansiyel olarak danışmanlıkla
ilgilenen müşteriler gibi yeni potansiyel müşterilere ulaşmayı çok
kolaylaştırır. Bunun nedeni oldukça basit: Günümüzde web, mesleki
içgörülerle ilgili şüpheleri gidermek veya bilgi aramak için
kullanılan ilk araç. Web'in çalışma mantığı geleneksel kişisel
görüşmeden tamamen farklı olduğundan, bu önemli pazara ulaşmak için
özel bilgi ve beceriler edinmek gerekir. 

Bu kitapta, bu potansiyel müşteri akışını nasıl yakalayacağınızı
ve işletmeniz için nasıl siparişe dönüştüreceğinizi
keşfedeceksiniz. 




  
Kişinin profesyonel becerilerinden nasıl
yararlanılır?




Kişinin mesleki faaliyetinin hak ettiği başarıya ulaşması için
artık mesleki eğitime odaklanmak ve becerilerini sürekli
güncellemek yeterli değildir; bir adım öteye gitmek elzem hale
gelmiştir. Günümüzde, görünürlük kazanmak ve müşteriler tarafından
tanınmak için kişinin becerilerini pazarlama kaldıraçlarına
dönüştürmesi gerekmektedir.

Bir kişinin becerilerinden yararlanmaktan bahsederken, kişisel
markalaşma hakkında düşünmek kaçınılmazdır; bu konuda pek çok kişi
oldukça karışık fikirlere sahiptir veya gerçek uygulamaya bağlı
değildir. Bilinmesi gereken ana kavram, kişisel markanın potansiyel
müşterilerinize verdiğiniz sözü temsil ettiğidir. Bu anlamda,
piyasadaki her profesyonel veya danışman zaten kişisel itibar
kavramıyla ilişkilendirilebilecek dolaylı markalaşma biçimleri
geliştirmiştir.

Bu varsayım, kişinin dijital itibarının büyük bir ağırlık
kazandığı internette uygulama ve yankı bulmaktadır. 

Bir danışman veya profesyonel olarak güçlü bir markaya sahip
olmak, müşteri portföyünü yönetmeyi çok daha kolay hale getirirken,
aynı zamanda ağızdan ağıza iletişim ve kişisel prestij yoluyla çok
sayıda bağlantı ve potansiyel müşteri edinmeyi sağlar. İnternette
bu, bilgi, içgörü ve gerçek, geleneksel danışmanlık için çok sayıda
talep anlamına geliyor.

Kişi markası üzerinde çalışma stratejilerini bildiğinde,
danışmanlık hizmetini satın alarak başarı olasılığını önemli ölçüde
güçlendirebilir, işinin karlılığını ve genel olarak işletmenin
verimliliğini artırabilir. Dolayısıyla bu, bir danışman veya
profesyonel için şansa veya doğaçlamaya bırakılamayacak ve kılavuz
boyunca ele alınacak temel bir iletişim alanıdır.

Bu nedenle, bu konuya birkaç kez geri döneceğiz ve kişinin
profesyonel markasını nasıl besleyeceğini (işe yeni başlayan
kişiler için) ve nasıl güçlendireceğini (danışmanın işi zaten iyi
kurulmuşsa) etkili bir şekilde açıklayacağız. Bir sonraki bölümde
kişisel markanızı geliştirmenize yardımcı olacak belirli
stratejiler bulacaksınız, ancak lütfen tüm iletişim eylemlerinizin
markalaşma etkileri olduğunu göz önünde bulundurun.

Özetle, kişisel markalaşma danışmanlık işi için temel bir
araçtır, çünkü ağızdan ağıza yayılan sonuçların iyileştirilmesine,
kârlılığın ve işin genel yönetiminin artmasına olanak tanır.




  
Çevrimiçi profesyonellerin yeni projeksiyonu




İnternetin yaygınlaşması ve web'in büyümesiyle birlikte,
danışman ve profesyonelin rolü derinden değişti. Buna ek olarak,
daha önce son derece yetkin ve uzmanlaşmış kişilerden oluşan küçük
bir çevreyle sınırlı olan bilginin dolaşım şekli ve hızında da bir
değişiklik olmuştur. Birçok profesyonel Web'in meslekleri
üzerindeki muazzam etkisinin zaten farkındadır, çünkü İnternet'i
ilk elden ve günlük olarak bir araştırma aracı ve en çetrefilli
durumlarda derinlemesine bilgi kaynağı olarak
kullanmaktadırlar.

Bunun yanı sıra, çok az kişi web'in bilgi amaçlı kullandığı aynı
işletim mekanizmasının tanıtım amaçlı bir pazarlama kaldıracı
olarak nasıl kullanılabileceğini anlamıştır. Web, bu alanda
özellikle yararlı ve değerli olduğunu kanıtlıyor çünkü çok az para
harcayarak çok sayıda müşteri adayına ve potansiyel müşteriye
ulaşmayı ve bunları elde etmeyi mümkün kılıyor, profesyoneli zaman
kaybetmekten kurtarıyor ve yüksek derecede gizliliği koruyor.

Bu hedeflere ulaşmak için, tanık olduğumuz büyük paradigma
değişimine bağlı kalarak kişinin mesleki faaliyetini yeniden gözden
geçirmesi gerekmektedir. Kişinin mesleki uygulamalarında web'i
benimsemesi, her şeyden önce yeni iletişim araçlarına karşı açık
bir tutum sergilemesi anlamına gelir: örneğin, Skype'ın
kullanılmaya başlanmasının müşterilerle iletişim üzerinde
yaratabileceği etkiyi veya Linkedin'e üye olarak elde edilebilecek
ağ oluşturma ve müşteri edinme olanaklarını düşünün.

Bunlar, bu kılavuzun belirli bölümlerinde daha derinlemesine
incelenen konulardır, ancak en başından itibaren tanıtılması
önemlidir, çünkü genel olarak günümüz profesyonelinin, işini web'e
yansıtarak danışmanlık faaliyetinin aşamalı olarak
dijitalleştirilmesine geçmesi gerektiği açıktır. Hem bu sektörde
çevrimiçi rekabetin hala nispeten düşük olduğu düşünüldüğünde hem
de bu kılavuzu okuyarak öğrenebileceğiniz bilgi ve stratejiler
sayesinde çabalarınız büyük ölçüde kolaylaştırılabileceğinden, şu
anki fırsat gerçekten kaçırılmamalıdır.

Bu ilkeleri uygularken mümkün olduğunca az zaman kaybetmek çok
önemlidir, çünkü dijital danışmanlık pazarı çok hızlı gelişmektedir
ve yakında diğer birçok çevrimiçi pazarla eşit düzeyde doygunluğa
ulaşabilir.

Şu an için, işini verimli tutmak isteyen bir profesyonelin ya da
danışmanın bunu, becerilerini internette yansıtmak için en uygun
araçları belirleyerek yapabileceğini unutmamak önemlidir. 


  
Danışman 2.0'ın yeni dönemi




Yukarıdakilerin doğal sonucu nedir? Kapılarını web devrimine
açmayı reddeden profesyonellere ne oluyor? Operasyonel geri
bildirimlerime göre, danışmanlık pazarında yeni profesyonel
figürlerin yaratılmasına tanık oluyoruz. Dijital devrimin getirdiği
son yenilikler, profesyonellerin çalışma ortamına büyük bir ivme
kazandırmış ve uygulayıcıların yapısında da değişikliklere yol
açmıştır.

Çoğu durumda yerel firmaların münhasır koruması altında olan
müşterileri kazanmak için pazarın son zamanlarda açılmasından
yararlanan büyük profesyonel firmaların yanı sıra, yeni bir
profesyonel var. 

Ticari teklifini müşteriye göre uyarlayabilen, yeni ihtiyaçları
anlayabilen ve bunları daha iyi bir kalite/fiyat oranıyla ve daha
hızlı bir şekilde karşılayabilen bir danışmandır. Geleneksel
profesyonellerle çok az ilgisi olan ve esneklik ile yeni
danışmanlık yöntemlerine uyum sağlama becerisini kendi başarısının
kaldıraçları olarak gören bir figür.

Bu, birçok şirketin cirosunda büyük düşüşler ve hane halkı
tüketim bütçelerinde aynı derecede büyük kesintiler görülen son
birkaç yıldaki gibi durgun bir pazarın dengeleyicisidir. Eskiden
danışmanlık ücreti piyasada etkin kalabilmek için normal işletme
maliyetlerinin bir parçasıyken, bugün bütçeleri kısma ve tasarruf
etme ihtiyacı olduğu, bazen danışmanlığa artık hiç ihtiyaç
duyulmadığı durumlara yaklaşıldığı açıktır.

Aynı zamanda, küçük ve orta ölçekli müşterilerden oluşan geniş
bir alan, büyük profesyonel firmaların kapsama almak istemediği ve
profesyonel pazardaki son krizle karşı karşıya kalanlar için
mükemmel bir iş ve büyüme fırsatını temsil edebilecek şekilde
açıkta kalmaktadır. Bu potansiyel yeni yollarla ifade edilmekte
(örneğin, sadece bir örnek vermek gerekirse, internetteki forumlar
veya tartışma grupları aracılığıyla) ve aynı derecede yeni yanıtlar
gerektirmektedir.

2.0 profesyoneli artık bu ayrıcalıklara genelleştirilmiş bir
şekilde yanıt veremez, ancak danışmanlık teklifini müşteriye göre
uyarlamalı ve onu yeni dijital pazarlarda da tanımlamalıdır.
Çevrimiçi iletişimin derinlemesine kullanımı gibi yeni beceriler
edinmek gerekli hale geliyor.

Daha da önemlisi, danışmanların iyi kişiler arası iletişim
becerilerine sahip olmalarının yanı sıra, internetteki danışmanlık
taleplerini çapraz referanslayabilmek ve böylece bir blog veya
forum gönderisini gerçek bir profesyonel danışmanlık oturumuna
dönüştürebilmek için gelişmiş dil ve dijital okuryazarlık
becerilerine sahip olmaları olacaktır. 

Bu potansiyelin farkına varmak, birçok danışman ve profesyonelin
hiçbir zaman gelmeyecek geleneksel bir müşteriyi bekleyerek ufku
taramaya devam ettiği günümüz piyasasında büyük bir rekabet
avantajıdır.




  
Bu kılavuzdan ne beklemelisiniz




En iyi kılavuz geleneğine uygun olarak, bu kılavuzun giriş
bölümünü sonuç çıkararak ve okuyucunun ilerleyen sayfalarda neler
bekleyebileceğini tahmin ederek kapatıyoruz. Günümüz danışmanlık
piyasasında başarının belirli yetkinlik ve becerilerin
geliştirilmesini gerektirdiğini şimdiye kadar anlamış bulunuyoruz.


Gelecekte, halihazırda edinilmiş müşteri portföyünün kiralarıyla
yaşamak giderek zorlaşacaktır, çünkü pazarın son zamanlarda
açılması, çevrimiçi bilgi bulmanın veya rakiplerle iletişim
kurmanın giderek daha kolay hale gelmesi nedeniyle en köklü
ilişkileri bile riske atmıştır. 

Bu nedenle, bir yandan kişinin kendi profesyonel kişisel
markasını nasıl geliştireceğini, diğer yandan da dijital
kanallardan gelen yeni danışmanlık taleplerini nasıl
karşılayacağını anlaması gerekmektedir. Geleceğin danışmanlık
piyasası, işlerinde iletişimin önemini kavrayan ve dikkatli bir
pazarlama planlaması yapmadan deneme yanılma yöntemiyle krize tepki
vermekten kaçınan yeni profesyonelleri uygunluklarıyla
ödüllendirecektir.

Bunu başarmak için basit doğaçlamalara bel bağlamamak gerekir,
zira bu hem bütçe hem de imaj açısından olumsuz sonuçlar
doğurabilir. Derinlemesine çalışmamız bizi yeni danışmanlık
piyasasının düzenleyici ilkelerini ve işleyiş kurallarını
belirlemeye götürecektir. Ayrıca, mesleki faaliyetleriniz için
benimsenmesi ve uygulanması kolay, ancak sonuçlar açısından etkili
bir pazarlama ve iletişim planı oluşturmak için birlikte
çalışacağız.

Birlikte, profesyonellerin kendi bölgelerini tanıtmak için
kullandıkları klasik araçların nasıl değiştiğini ve internetteki
yeni fırsatlardan nasıl yararlanılacağını keşfedeceğiz. Profesyonel
bir web sitesinden en iyi şekilde nasıl yararlanacağımızı öğrenecek
ve kurumsal bloglar ve yeni müşteriler edinmede sosyal ağların
kullanımı gibi en son trendleri inceleyeceğiz. 

                    
                

                
            

            
        

    
        
            
                
                
                    
                        Bölüm 	2: Yeni danışmanlık pazarlarından nasıl yararlanılır?
                    

                    
                    
                        
                    

                    
                

                
                
                    
                    

  

    
Yeni
                              profesyonel danışmanlık pazarlarını
              keşfetmek
  





 









  

    

      

        

          

            

              
Şimdi
              bu rehberin özüne inerek okuyuculara kariyer
              danışmanlığında
              yeni pazarların nasıl işlediğini anlamaları için
              değerli bir
              destek sunacağız. Okuyucunun kullanılan terminolojiye
              özellikle
              dikkat etmesini tavsiye ediyorum, zira yeni bir
              pazardan değil yeni
              pazarlardan bahsettim. Yeni milenyumun
              profesyonelleri, danışmanlık
              talebinde büyük bir parçalanma ile karşı karşıyadır,
              öyle ki
              mevcut nesil için bu faaliyeti anlamanın ve
              üstlenmenin farklı
              bir yolu ile karşı karşıyayız.
            
          
        
      
    
  






  

    

      

        

          

            

              
Profesyonel
              danışmanlık, hem yeni teknolojilerin gelişiyle hem de
              çeşitli
              düzenlemelerin getirilmesiyle, pazara açılma
              yönündeki
              kaçınılmaz eğilimin doğal sonuçları olarak, derinden
              değişmiştir.
            
          
        
      
    
  






  

    

      

        

          

            

              
Öte
              yandan, küreselleşmenin fikirlerin ve sermayenin
              dolaşımına
              getirdiği ve geçtiğimiz on yıllar boyunca tecrübe
              edilen
              etkileyici ivmenin danışmanlık piyasası üzerinde de
              sonuçları
              olması kaçınılmazdı.
            
          
        
      
    
  






  

    

      

        

          

            

              
Bu
              nedenle bu bölüm, okuyucunun uzmanlık alanı olmayan
              alanlarda
              (dijital iletişim ve tanıtım gibi) pazarlama
              becerilerini
              güncellemenin önemini anlamasına yardımcı olmak için
              teorik ve
              pratik bir başlangıç noktası olarak hizmet
              edecektir.
            
          
        
      
    
  






  

    

      

        

          

            

              
Kendini
              pazarlamak, başarılı danışmanlar için yeni bir
              
            
          
        
      
    
  


  

    

      

        

          

            

              
mantra.
            
          
        
      
    
  


  

    

      

        

          

            

              

              2.0 danışmanlık pazarında başarılı olmak isteyen
              profesyonelden, kendisinin ve mesleki faaliyetinin
              halkla
              ilişkilerini en iyi şekilde yönetebilecek uzman bir
              iletişimci
              olması istenmektedir.
            
          
        
      
    
  






  

    

      

        

          

            

              
Artık
              hiç kimse iletişim faaliyetini anakronik ve modası
              geçmiş
              uygulamalara (rekabetin düşük olduğu ve mesleklere
              erişimin
              kapalı olduğu bir dönemin kızları) devredemez.
              Kişinin
              profesyonel stüdyosunun veya serbest faaliyetinin
              imajını tamamen
              üçüncü şahıslara devretmesi de beklenemez; bunun
              yerine,
              kazanan bir stratejiyi yapılandıracak bir
              iletişimciler ekibinin
              (web yöneticisi, dijital reklam uzmanı, grafik
              tasarımcı vb.)
              oluşturulmasıyla birlikte sürekli ve dikkatli bir
              denetim
              gereklidir. 
            
          
        
      
    
  







  

    

      

        

          

            

              
Başarı
              bir takım oyunudur ve bunu başarmanın ilk adımı,
              yapılması
              gerekenlerin yanı sıra gereksiz ve hatta zararlı
              olduğu için
              kaçınılabilecek şeylerin farkına
varmaktır.



  

    

      


    
  




  

    

      

        

          

            

              

                

              
            
          
        
      
    
  
  

    
Yeni
                              müşteri 2.0'ın önemi
  





 









  

    

      

        

          

            

              
Bir
              önceki bölümde profesyonel 2.0 figürünü incelemiştik.
              Şimdi
              tipik danışmanlık müşterisinin nasıl değiştiğini
              analiz
              edeceğiz ve yakın gelecekte giderek daha önemli hale
              gelecek bazı
              eğilimleri vurgulayacağız.
            
          
        
      
    
  






  

    

      

        

          

            

              
Bilgi
              ve yetkinliği mesleklerinin temeli haline getirenler
              için
              internetin yarattığı zorluk, ancak tüm bilgilerin her
              zaman
              ulaşılabilir ve erişilebilir olduğu sanal bir yer
              olan internette
              çözülebilir. Kişi yeni bir gerçeğin farkına
              varmalıdır.
              Müşteri, daha önce yalnızca bir konsültasyon
              aracılığıyla
              erişilebilen bilgilerin çoğunu bağımsız olarak
              alabilmektedir.
              Bu, danışman veya profesyonelin yok olmaya mahkum bir
              figür olduğu
              anlamına mı geliyor? Hayır, çünkü fark bilginin
              yorumlanması
              ve uygulanmasında ortaya çıkmaktadır. 
            
          
        
      
    
  







  

    

      

        

          

            

              
Danışmanlık
              talebi değişti, ancak bu ortadan kalktığı anlamına
              gelmiyor.
              Dijital çağla birlikte şekillenen en büyük fark
              nedir? Önceden
              profesyoneller bilgi talep etmek için ana referans
              olarak
              görülürken, bugün çoğu müşteri bu (artık para
              kazanılmayan)
              aşamayı atlayabilmekte ve danışmandan bilginin doğru
              
            
          
        
      
    
  


  

    

      

        

          

            

              
yorumlanmasını
              
            
          
        
      
    
  


  

    

      

        

          

            

              

              isteyebilmektedir.
            
          
        
      
    
  






  

    

      

        

          

            

              
2.0
              müşterisi bilgiyi yeni dijital kanallar aracılığıyla
              arar, bu
              nedenle web, geçmişten farklı olarak tavsiye talebini
              kesmek için
              en uygun yer haline gelir.
            
          
        
      
    
  






  

    

      

        

          

            

              
Yeni
              müşteri, profesyonelde, bilgiyi bulmadaki sorunlar
              nedeniyle değil,
              zaman ve uzmanlık eksikliği nedeniyle yorumlamakta
              zorlanacağı
              tüm bu bilgi ve verilerin uzman işleyicisini görür.
              Önemsiz
              görünebilir, ancak 2.0 müşterisinin yeni figürü
              geleneksel
              danışmanlık pazarında derin yarıklar yarattı, çünkü
              geçmişte
              bilgi toplamak ve yorum elde etmek için mümkün olan
              tek seçenek
              profesyonellerle sınırlıydı. Bugün, arama
              motorlarının ortaya
              çıkmasıyla birlikte, gerçeklik derinden
              değişti.
            
          
        
      
    
  






  

    

      

        

          

            

              
Aynı
              zamanda, önceki paradigmanın ana seçim kriteri
              meritokratik
              ilkelerden değil, daha ziyade müşteri mantığından
              etkilenmiştir, öyle ki ağızdan ağıza iletişim,
              kişinin
              ihtiyaçları için doğru profesyoneli bulmak için
              işlevsel bir
              araç olarak
görülmüştür.



  

    

      


    
  




  

    

      

        

          

            

              

                

              
            
          
        
      
    
  
  

    
Profesyonel
                              bir kişisel marka nasıl
              geliştirilir
  





 









  

    

      

        

          

            

              
Bu
              varsayımlarla birlikte, her profesyonel için kişisel
              marka
              geliştirmenin önemi ortaya çıkmaktadır. İnternetin,
              daha önce
              sadece kulaktan kulağa yayılan bilgilere ya da niş
              konularda
              uzmanlaşmış danışmanlara ulaşmayı çok daha kolay hale
              getirdiğini gördük.
            
          
        
      
    
  






  

    

      

        

          

            

              
Bu
              şekilde karakterize edilen ve müşterinin temel
              bilgileri kendi
              başına bulabildiği bir danışmanlık pazarında, güçlü
              bir
              marka kişiliği geliştirmek, profesyonelin rekabet
              gücünü yüksek
              düzeyde tutmasına yardımcı olmak için çok önemlidir.
              
            
          
        
      
    
  







  

    

      

        

          

            

              
Peki
              kişisel markalaşma nedir?
            
          
        
      
    
  






  

    

      

        

          

            

              
Kişisel
              marka, bir danışmanın hemen tanınmasını ve aynı
              alanda çalışan
              diğer profesyonellerden ayırt edilmesini sağlayan
              değerler,
              beceriler, deneyim ve uzmanlık bütünüdür.
            
          
        
      
    
  






  

    

      

        

          

            

              
Kişinin
              kişisel markasını geliştirmesi, danışmanlığının
              değerini
              önemli ölçüde artırabilecek tüm bu maddi olmayan
              unsurlar
              üzerinde çalışması anlamına gelir. Kişisel markalaşma
              terimini ortaya atmasıyla tanınan konu gurusu Tom
              Peters bunu
              belirtmektedir: 
            
          
        
      
    
  







  

    

      

        

          

            

              
"büyük
              şi̇rketler markalaşmanin önemi̇ni̇ anliyor. Bugün,
              bireysellik
              çağında, kendi markanız olmak zorundasınız. Kendi
              CEO'nuz olmak
              için ihtiyacınız olan şey bu. 
            
          
        
      
    
  







  

    

      

        

          

            

              
Geçmişte
              markalaşma konusu, yalnızca güçlü bir marka imajı
              yaratmak için
              milyonlarca yatırım yapabilen büyük şirketlerin ve
              çok uluslu
              şirketlerin ayrıcalığıydı. İnternetin ortaya
              çıkışıyla
              birlikte işler derinden değişti, çünkü bugün
              profesyonellerin
              bile ellerinin altında sonsuz bir kitleye
              ulaşabilecekleri (sanal)
              bir sahne var. 
            
          
        
      
    
  







  

    

      

        

          

            

              
Bu
              nedenle pazarın yakın zamanda açılması, hem yeni bir
              rekabet
              biçimine doğru bir paradigma değişimi hem de kişinin
              bir
              profesyonel olarak markasını oluşturması ve daha önce
              yalnızca
              nadir durumlarda elde edilebilecek bir tanınırlık
              kazanması için
              büyük bir fırsat olarak görülebilir.
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