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Hazirliklari Gozden Gecgirme
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Dijital donusum ile
Hazir Olma Anlayisini Gozden Gegirme

2020'de dijitali benimseme hizi artti. Tliketiciler tarafindan dijitalin benimsenmesi;
TV'den online videoya gecis, ¢calisma ve egitim hayati icin dijital araclarin
benimsenmesi, e-ticaretin artan dnemi ve genellikle ekranlarda harcanan zaman -
artiyor. Buglintin ortami alisiimadik derecede degisken ve dinamik olsa da, bu
egilimin devam etmesini bekliyoruz. isletmelerin dijital ddniistime yatirim yapmasi
gerekiyor; urtin, kanal ve talep stratejisine yonelik bitunsel, veriye dayali bir
yaklasim benimsemek, gercek zamanli ve genis dl¢ekte tiketici sinyallerine gore
hareket etmek icin otomasyondan yararlanmak sart. Bu, kisa vadeli buylimeye ve
uzun vadeli dayanikliliga yatirrm yapmak anlamina geliyor.



Reklamverenler i¢in

dijital donusum ne anlama geliyor?

Blylk degisimlere ayak uydurmak.

Marka ile performans, video ve
dijital arasindaki silolari yilkmak.

Giderek karmasiklasan online
aligveris deneyiminde tiketiciyle
anlamli bir sekilde etkilesime
gecmek.

Daha anlamli reklam deneyimleri
olusturmak ve isletmenin
bldylmesini saglamak i¢in genis
Olcekte tuketici icgorilerinden
yararlanmak.

Gizliligi kritik bir yatinm alani haline
getirmek. Butlinsel 6grenme ve
gelismis icerige dayall hedefleme,
tiketicinin tercihlerine daha saygili
reklam deneyimleri olusturmanizi
saglar.



Gerceklesen
degisimlere
birkac ornek

1. Tiiketiciler igletmeleri inovasyon
yapmaya itiyor.

insanlar artik aligveris yapmanin daha
givenli yollarini arastiriyor. Hollanda'da
"temassiz 6deme" i¢in arama ilgisi

gecen yila gore% 225 artt.

2. Tiiketiciler hizl degisikliklere ayak
uydurmaya galisirken, ger¢cek zamanli
bilgiye olan ilgileri de artig gosteriyor.
Almanya'da, "yerel isletmelerin” ¢alisma
saatlerine ydnelik aramalarin gecen yila
gore %175'in Uzerinde arttigini gorduk.

3. Tuketiciler evde kalmaya ve sosyal
mesafeye uyum sagladik¢a talebi
yeniden sekillendiriyor.

Birlesik Krallik'ta, "online bitkiler" i¢in
arama ilgisi gecen yildan bu yana 10
kat artti.
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Hazirhklari
gozden gecirme
ornekleri

1. Verilerin yeni urun stratejinizi
beslemesine izin verin.

Fransiz havuz perakendecisi Piscines
Desjoyaux, ev tadilati projelerine yonelik
yeni talebi karsilamak i¢in evde Kendin
Yap havuzlarindan olusan yeni bir Grtin
serisi gelistirdi. Otomatik teklif verme ve
hesap optimizasyonunu kullanarak,
satiglari gegmis yila gore %20 artirdi.

2. Kanal stratejinizdeki belirsizligi
azaltin.

ingiliz yap1 malzemeleri perakendecisi
Toolstation, online teslimati ve tikla ve
teslim al yontemini tesvik ederek kanal
stratejisini yeniledi. Google Arama ve
Aligveris yatinmlarini bu kanallara dncelik
verecek sekilde uyarladi.

3. Dinamik talebi karsilayin.

italyan elektronik perakendecisi
MediaWorld, trlin stoklarina dncelik
vermek i¢in en hizh bdylyen

kategorilerden icgoriler kullandi. Bu,
pandemi sirasinda degisen talebe ayak
uydurabilmelerini sagladi.



https://www.thinkwithgoogle.com/feature/category-trends/uk/month/en
https://www.thinkwithgoogle.com/feature/category-trends/uk/month/en
https://trends.google.com/trends/explore?geo=NL&q=contactless%20payment
https://trends.google.com/trends/explore?geo=DE&q=local%20businesses
https://trends.google.com/trends/explore?geo=GB&q=plants%20online
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karmasik dunyasi

Tlketici yolculuklarinin daha da karmasik hale gelmesi pandemi dncesinde zaten
hiz kazanmisti; online kesif ile offline eylem arasinda giderek daha seffaflagan bir
iliski gelisiyordu. COVID-19, tuketicilerin dijitali benimseme sirecini de
hizlandirarak, Grtin ve hizmetleri kesfetmenin ve satin almanin geleneksel yollarini
ters ylz etti. Tedarik zincirleri ve teslimat kanallari kesintiye ugradi. En dnemlisi,
pazarlamacilarin temel glicl zayifladi; tiketicilerle sezgisel baglantilari.

The 'Messy Middle'

is becoming

‘Decoding Decisions’ adli bir aragtirmada yuzlerce saatlik aligveris davranigini
gozlemledik ve sekiz global pazarda binlerce tiketiciyle aligveris similasyonlari
gerceklestirdik. Kullanicilarin, tetikleme ile satin alma arasinda, bir kategorinin
markalari ve Urlnleri hakkinda bilgi arama ve tim seceneklerini tartma gibi birden
cok asamadan gectigini gordik.

"Karmasik dunya’, dedigimiz yer aligveris yapanlarin gesitli biligsel kisayollar
kullanarak yonettigi bol miktarda bilgi ve sinirsiz segenek alani. Karmasik diinyada
naslil gezinilecegini basarili bir sekilde 6grenmek, gelecekteki pazarlama basarisi
icin, teknolojiye veya platformlara yapilan herhangi bir yatirnrm kadar ¢ok 6nemli
olacak. Rutinleri kirmaya, insanlari online olarak daha fazla zaman gecirmeye ve
yeni satin alma davranislarinin ortaya ¢ikmasina neden olan COVID-19 nedeniyle
karar verme sireci daha da karmasik hale geldi.


https://www.thinkwithgoogle.com/intl/tr-tr/icgoruler/tuketici-yolculugu/satin-alma-aliskanliklari-ve-karar-verme-asamasi/

Bir sonraki adim icin hazir olun

Degisimin yeni normal oldugu bir yarina hazirlanmak igin, sirketler su ilkeleri
benimseyerek kendilerini gelecekte kanitlamali:

Icgoriiden beslenin

Musteri yolculugunun ne kadar
"karmasik" hale geldigi g6z 6niine
alindiginda, birisinin gercekten neye
ihtiyac duydugunu veya ne istedigini
belirlemek igin yalnizca son web veya

uygulama etkinligine glivenemezsiniz.

Cevik olun

Sinyaller ve i¢cgortler yalnizca gergek
zamanli olarak genis Olgekte eyleme
gegcirilebilirlerse yararli. Kullanicilar,
gercek diinya ile online deneyim
arasindaki etkilesimin hayal kirikhgi
yaratmamasini bekliyor.

Veriden beslenin

Gergcek zamanh olarak eyleme
donustdrilebilir icgorileri
tanimlayabilen akilli otomasyon
araclarini benimseyin.

Gizliligi onceliklendirin
Onuimiizdeki yillarda daha saglam bir
gizlilik ortamindan 6nce veri glivenligine,
kullanici kontrollerine ve seffaflik
araclarina yatinm yapin.

Hazirligi dusunmenin simdi tam zamani

Bu donem ne kadar zorlu olsa da, sirketlere daha sakin zamanlarda kurumsal

direnisle karsilasmis olabilecek tirlin, kanal ve talep stratejilerini yeniden
distinme firsati da sunuyor. Dahasi, markanizin cevikligi icin kalici kaslar
olusturabilecek yetenekleri giclendirme firsati da sagliyor. Her zaman baska bir
duragan dénem, sektorde beklenmedik bir degisiklik veya yikici yeni bir inovasyon
olacaktir. Dalgalanmanin ortasinda gelismeyi 6grenen markalar, pazarlama
stratejilerini kisa vadede uyarlayabilir ve zaman icindeki talep modellerini
gozlemleyerek daha etkili uzun vadeli is kararlari olusturabilirler.



