1™
Satislarin Hacmini v . ;
Artirmak Icin Mobil

Olctimle Ilgili Zorluklarin
Ustesinden Gelme

Yayinlanan

Mobil cihazlar tlketicilerin ayrilmaz bir parcasi oldu
Ocak 2017

ve her pazarlamacinin alet cantasinda yer alan kritik
Konular araclar haline geldi. Google'da Director of Marketing
Mobil, Olgiim, S , : .
gorevini surdiren Matt Lawson ile Bain & Company'nin
Global Pazarlama Uygulamalari MUdUru Laura Beaudin
bir araya gelerek, markalarin tiketicilerle etkilesimde
bulunmak ve blyumeyi saglamak icin mobil cihazlardan

nasll yararlanabilecegini ele aldi.
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Bir danismanlik firmasi olan Bain & Company, 40 yili askin stredir
markalarin is firsatlarini kesfetmesine ve yeni zorluklarin Ustesinden
gelmesine yardimci oluyor. Pazarlama liderleri arasinda yapilan

son arastirma, iglerinde mobil cihazlara oncelik veren bir yaklasim
benimseyen markalarin ginimduzde basariyl yakalamis olan markalar
oldugunu gosteriyor.

Asadida, mobil ortamin sundugu avantajlan ve firsatlari kesfetmek, mobil
anlardan nasil en iyi sekilde yararlanmaya baslayacagimizi anlamak igin
Bain & Company’'nin uzmanligindan faydalanacagiz.

Matt Lawson, Google: Bain & Company, kuruluslarin genel ticari
hedeflerine ulagmasina yardimci olmakla taniniyor. Mobil cihazlar
stratejinizin hangi boliimiinde yer aliyor?

Laura Beaudin, Bain & Company: Birkac yildan bu yana, isletmelerinde
donlslm gergeklestirmek isteyen lider markalarla yakin calisma
icerisindeyiz. Mobil reklamciligin rolti ve daha genel kurumsal hedefler
tUzerindeki olasi etkisi hakkindaki sorulara giderek daha fazla muhatap
oluyoruz.

Bain olarak, mobil cihazlarin tiketicilere ulasma ve kararlarini etkileme
konusunda inaniimaz bir potansiyele sahip olduguna inaniyoruz. En son
yapilan bir ankette, kullanicilarin saatte ortalama 13 kez cep telefonlariyla
etkilesimde bulundugunu ve tiketicilerin, Grlin veya hizmet satin

almada etkisi oldugunu belirttigi reklamlarin %60'inin bir mobil cihazda
gorintilendigini tespit ettik.

Birlikte galistiginiz miisteriler, mobil cihazlarin giiclinden yararlanma
konusunda ellerinden geleni yapiyor mu?

Mobil cihazlarin etkisi hakkinda sahip oldugumuz bilgileri goz 6niinde
bulundurursak, tliketicilere bu kanal Gzerinden ulasmak igin sirketlerin
yogun ugras vermesini beklersiniz. Ancak gogu durumda henliz o
noktaya ulasmis degiller. Aslinda, sirketler medyaya ayirdiklari butgenin
yalnizca %13'Unt mobil reklamcilik i¢in harciyor. S6z konusu reklamlarin
¢ogu da mobil ortama uygun degil.
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Tuketicileri mobil cihazlarda gegirdikleri anlarda kazanmak igin
markalarin farkli bir yaklagim sergilemesi gerekiyor. Ttketicinin dikkati
kisa sureli oldugundan markalarin tiketicilere ulasip ilgilerini cekme
yollari farkli olmalidir. Ornegin, mobil cihazlara yonelik cogu video reklam,
TV reklamlari dlizenlenerek hazirlanir. Bu da reklamin gereginden uzun ve
gok yavas olmasi anlamina gelir. Markalar mobil platformu basl basina
ayri bir medya kanali olarak ele almalidir.

Mobil ortamin benzersiz bir kanal oldugunu g6z oniinde bulundurursak
miisterilerinizi, 6l¢iimii farkh sekilde ele almaya nasil tesvik edersiniz?

Bain'de bizi tesvik eden en 6nemli unsur elde edilen sonuglardir.
Dolayisiyla pazarlamacilarin yatirrmlarindan kanitlanabilir bir getiri
beklemesini anliyorum. Ancak mobil cihazlar oyunun kuralini degistirdi.
Pazarlamacilar, mobil platform icin diger dijital reklamcilik bigimlerinde
yararlandiklari temel performans gostergelerini belirleyemez veya ayni
kural ve olcimleri kullanamaz.

Ornegin, tiiketicilerin %79'unun akilli telefonlardan arastirma yaptigi
ancak satin alma islemlerinin yalnizca yaklasik %10'unun bir mobil
cihazda gercgeklestigi bilgisini ele alalim. Dijital metriklere dair geleneksel
kurallara gore, tiketiciler reklami gordiikleri cihazdan satin alma islemi
gergeklestirmezse bu etkinlik, satin almaya katki olarak gortilmez.
Genellikle mobil cihazlarin etki diizeyinin hesaplanmasinda kullanilan
yontemler eksiktir. Son tiklama iliskilendirme modellerinden uzaklasarak,
dogrusal olmayan ve verilerde bosluklarin bulundugu ttiketici yolculugunu
daha iyi yansitan baska bir modele gegis yapmamiz gerekiyor.

Dolayl bilgiler ve tahminlerle bosluklarn doldurma fikri Google'da
¢okga tartistigimiz bir konu. Markalarin bu diisiinme bigimini mobil

stratejilerine nasil entegre edecegi konusunda 6neriniz var mi?

Bain'de, sirketlerin 6lgim yaparken dolayli bilgilerden nasil
yararlanacagini daha iyi anlamak igin 535 pazarlama kampanyasini
analiz ettik. Geleneksel metriklere gére mobil gorintUlt reklamlarla
iliskilendirilen her 100 dolarlik gelire karsilk, farkl bir cihazda
gercgeklestirilen satin alma islemi icin ek bir 90 dolarin mobil platformla
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iliskilendirilmesi gerekiyor. Sirketler, geleneksel metrikler tarafindan mobil
platformla iligkilendirilen gelire 1,9 carpanini uygulayarak platformun
glicinU daha iyi tahmin edebilir.

Evet, deginmek istediginiz noktaya gelecek olursam, dolayl bilgilere
glivenip mobil platforma yonelen markalarin olaganUsti sonuclar elde
etmekte oldugunu gorlyoruz. Red Lobster'i drnek olarak verebilirim.
Musterilerinin mobil davranislarini ayrintili sekilde inceleyerek web
sitelerine gelen trafigin %60'Inin 15:00-18:00 araligindaki aksam yemedi
saatlerinde olustugunu dgrendiler. Bu anlarda musterilerinin ihtiyaclarina
cevap verebilirlerse bunun, ek blytime saglamak igin gok blyuk bir firsat
olacagini fark ettiler. Bu bilgiden yola ¢ikarak, bu “gitmek istiyorum”
anlarinda, yogun aksam yemegi saatlerinde bir restoranin yakinindaki
mobil misterileri hedeflediler.

Spesifik satin alma islemleriyle mobil reklamlar arasinda dogrudan
baglanti kuramadiklari igin Red Lobster, mobil kampanyanin etkisini
olcmek amaciyla dolayl bilgi olarak magaza ziyaretlerini kulland.
Cihazlarinda bir Red Lobster reklami goren mobil kullanicilarin, reklam
gormeyen kullanicilara kiyasla ayni gin iginde bir restorani ziyaret

etme olasiligi %31, restorani ertesi gun ziyaret etme olasiligi ise %17
daha yuksekti. Sirket, mobil reklamciligin, 6zellikle Ulke gapinda satislari
ylkseltme ve markanin bilinirligini artirmaya yonelik tanitimlar gibi genel
ticari hedeflere ulasmada etkili bir ara¢ oldugunu kesfetti.

Google'da farkina vardigimiz diger onemli bir degisim de mobil
denemelere yatinm yapan markalarin zaman iginde olaganiistii
kazanimlar elde etmeleri. Markalar, testler ve denemeler yaparak ne
elde edebilir?

Markalar, mevcut stratejileri optimize etmekle yetinmek yerine deneme
yapmaya ve 6grenmeye hazir olduklarinda mobil platformda yeterince
dnem verilmemis firsatlari kesfedebilirler. Ornegin, patlamis misir treticisi
olan Angie's Boomchickapop, satislari ve pazar payini artirmak istedigi
icin alti konumda “test etme ve 6grenme” yaklasimi uyguladi. Onemli
patlamis misir anlarinda (6rnegin, hafta sonlari perakende satis yerlerinin
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yakinindayken) hedef alicilarina, yani geng ve aktif kadinlara ulagsmak igin
mobil cihazlara oncelik veren bir strateji gelistirdiler.

Boomchickapop genel itibariyla, test pazarlarindaki satislarda %23'in Uzerinde
artis elde ederken dijital kampanyalara harcanan her 1,00 dolara karsilik 1,30
dolarlik YG saglandigini hesapladi. Alti pazarin her birinde farkli diizeylerde
mobil gosterimleri test eden ve reklam etkilesimi gibi bir metrik yerine genel bir
ticari 6lgime (perakende satislar) odaklanan sirket gercek ticari etkiyi gorebildi.

Belki de en ilging bulgu, satislardaki en etkili artisin en bliylk reklam
gosterimi payinin mobil cihazlardan elde edildigi sehirlerde meydana
gelmis olmasiydi; bu yerlerde diger dort yere kiyasla bes kat fazla satis
yapildigi gozlendi. Sirket sonuclardan o kadar memnun kaldi ki gelecekteki
kampanyalarda mobil platforma daha fazla yatinm yapmay:i planlyor.

Genel ticari hedeflere ulasabilmek igin mobil platformdan yararlanmayi

isteyen pazarlamacilara verebileceginiz ipuglari neler?

Oncelikle, musterilerinizi daima 6n planda tutun. Mobil platformdan

naslil yararlandiklarini ve markaniz agisindan énemli anlarin ne oldugunu
onlardan 6grenebilirsiniz. Kullanicilara dogru anda ulasabilirseniz, onlarin
deyimiyle tercihlerini ve satin alma kararlarini sekillendirebilirsiniz.

Ikinci olarak, dlcim konusundaki yaklasiminizi yeniden degerlendirin.
Mobil platform buiylk olasilikla, tliketicilerinizin satin alma kararlarinda
bilebileceginizden ¢ok daha buyUk bir rol oynuyor.

Son olarak, akilli ve cesur test etme yontemleri belirleyin. Mobil
stratejinizle ilgili resmin tamamini gormek igin tahminler ve dolayli bilgiler
kullanin. Sonra da kanit elde etmek icin dogru testleri kullanarak mobil
platformun genel ticari hedeflere (6rnegin, perakende satis) ulagsmada
naslil avantaj sagladigini inceleyin.

Mobile Marketing: Don't Miss the Moment” (Mobil Pazarlama: Ani
Kagirmayin) baglikli makalemizde daha ayrintili bilgi yer almakla birlikte
ana fikri su sekilde 6zetleyebilirim: BlyUk disinmeye, akillica test etmeye
ve hizla 6grenmeye istekli olan pazarlamacilar, rakiplerinin niine gegcme
firsatini yakalayacaktir.
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