CMO’nun 2016 yih brifingi icin yeni bir yaklagim

Google'dan, CMO'larin 2016'da istemesi gerekenleri 6zetlemeye calisan hayali bir brifing

think with GOgle




On S0z

"Bircok CMO buyik olasilikla ajans is ortaklariyla ve

ilgili diger 6nemli taraflarla 2016 planlarinin ayrintilarini
belirliyor ve bir¢ogu icin bu, her yil tekrarlanan ve bu yil
da 2016'ya girerken Ocak ayina kadar plan olusturmaktan
ibaret bir siireg.

Bizler Google'da icinde yasadigimiz dijital dunyanin sirketlere
sundugu "tum mukemmel firsatlar" konusunda ¢ok iyimseriz.
Bu sdylemisken, bu dijital dinyayi her zaman anlasilir ve
mumkun oldugu kadar faydali hale getirmek istedigimizi de
belirtelim. Bu nedenle, kendimizi bir an i¢cin CMO'larin yerine
koymak ve “We are locals” adli hayali bir seyahat sirketinin

.SU GI’) b/rer CMO Olsaydlk CMO olsaydik is ortaklarimiza nasil bir brifing verecegimize

iliskin bir 6rnegi sizlerle paylasmak istedik.

,UGZGr/GmG eklblmlze Ve kl/lt I§ Bunu oldugu gibi kabul edin, acik fikirli davranin. En azindan,
bunun 2016'da basarili olmak i¢in yaruttugunuz calismalarin

Ortak/GrImIZCl y0n€/lk 20 7 6 _ylll arkasindaki bircok itici gticten biri olmasini umuyoruz. Yillhk

planlama doénguleri kullanmayan bir sirkette calisiyor olsaniz

br[ﬁng[mlz naSIl OlurdU? bile bu brifingdeki ilkeler sizin icin de ayni sekilde gecerlidir.

Johan Eriksson, C6ziim ve inovasyon Sorumlusu
o Google Kuzey Avrupa




20 1 6 S t MediaManiac (medya ajansi)
a I$ Ve CreativeCrescendo (reklam ajansi)
UnderDog (PR ajansi)

\ Pazarlama Brifingi QR performns jans

The Bar (dahili reklam departmani)
Google (medya is ortagi)

Hazirlayan: Nikolaj Thonbo - CMO
Seyahat sirketi: "We are locals" Ayrica Satis ve Pazarlama departmanlarimiz




En onemlisi:

Her sey bir yana en azindan
rakiplerimizden daha hizli test
edip ogrenmeliyiz






V‘E loﬂ
Arka Plan N
Oldukca basaril bir yil olan 2015'te 6ne cikanlar:

e Bir oncekiyila gore +%35 brut gelir artisi elde edildi
e Stratejik pazarlarda sirketin deger payi, rakiplerinki azalirken artti
e Karhlik, planlanan duizeyde oldu ve piyasa beklentilerinin 6tesine gecti

Ancak, tuketici yolculugunun tamaminda kazancgli ¢cikacak yeterince

hizli 6grenen bir kurulusumuz yok. Brifingde anlatilanlarin nasil yerine

getirilecegini ve ayni zamanda da nasil daha dinamik bir kurulus haline gelinebilecegini
dnermeniz icin tum ajanslarimiza ve ilgili stratejik ortaklarimiza yonelik bir brifing sunuyoruz.

Tamamen seffaf olun, en 6nemli ve en esnek fikirlerinizi masaya getirin.

Kazanmak icin size guveniyoruz.
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2016 Hedefleri &

Finansal

CRM
Yenilikler

Populerlik

Memnuniyet

think with Google

Bir dnceki yilin karlilik oranina gére +%50 brut gelir artisi saglamak (min. >%0 kar)
Kullanim oranini/musteri tabanini bir dnceki yila gore +%50 artirmak

Hacim kaynagi: Pazarda gorulen %30 buyume ve hafta sonu seyahati
segmentinde rakiplerden alinan %70 is

Sahip olunan medya erisimini bir 6nceki yila gére +%40 buyutmek

Sektorde en etkili ve en hizli 6grenen kurulusu ve ekosistemi olusturmak

(test sayisi bir dnceki yila gore +%200, yenilikteki yatirimlarin/kaynaklarin payi =%30)
ve bunu programatik ile desteklemek (dijital yatirimlarin %50'den fazlasi)
Kendimizi sektérimuzde taninir hale getirmek; en yakin rakibe kiyasla herkese
acik yayin sayisini 300 katina (6zel ve basin) ¢ikarmak

s ortagi ve calisan memnuniyeti +%90



llkeler

Daima ¢ok ekranli yaklasimin her seyi nasil daha iyi yapabilecegini

dikkate aliyoruz

Mobil platform, ginimuzde tium pazarlama gorevlerimizin vazgecilmez bir parcasi ve ileride ¢cok

daha 6nemli bir rol Ustlenecek. Her zaman i¢in, ¢cok ekranli bir yaklasimin tuketici deneyimini nasil
iyilestirebilecegini dikkate almamiz gerekir. Musterilerimizin yolculugunda her tar cihazin rolinu gercgekten
anlamanizi ve bu anlayisi bir baslangi¢ noktasi olarak almanizi istiyoruz. Kampanyalara iliskin tim isletme
yorumlarinda ve masaya getirilen yorumlarda sundugumuz mobil deneyimi incelemeye 6zellikle

dikkat edecegiz.

is birliginde bir rol model olacaginiza giiveniyoruz

Biz, birbirini tamamlayan yeteneklere sahip farkh sirketlerden olusan bir ekibiz
ve daima bu sekilde davranmamiz gerekiyor. Netlik agisindan eksik yanlari olabildigince ¢cabuk belirtin.

Daima seffaf olacagiz

Politikaya ayiracak zamanimiz yok. ihtiyacimiz olan en son sey gulimseyip el sallayan bir baska evetci.
Harika bir is ¢ikardiginizi zaten kanitladiniz. Birbirimizi gereksiz yere pohpohlamamiza gerek yok. Onun
yerine kendinizi (ve bizi) savunmasiz olarak gosterin. Bir takim olarak kazaniyoruz.
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Teslim Edilecekler

Pazarlama Plani 1. Yaptigimiz her sey birbirine ne kadar uyumlu?
Pazarlama plani ekosisteminin, icerik takvimimizin ve
medya planimizin net bir 6zetini sunun.

Isletme Kontrol Paneli 2. Sirketimizdeki herkesin, islerin ve iletisimin tamamini
mobil uyumlu tek bir kontrol panelinden takip edebilmesini
istiyoruz. Tum calisanlarimiz telefonlarini kullanarak tek bir
konumdan satis verilerine, medya verilerine vs. erisebilmelidir.

Operasyonel Surecg 3. Rakiplerimizden nasil daha hizli 6grenecegimizi 6zetleyin.
Kimler ne siklkta toplaniyor?
Kimler ne tur kararlar icin ne tur veriler getiriyor?
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Hedef grup kim?

2016'da bir hedef grup
belirlemeyecegiz

daha fazla bilgi

think Google



Savundugumuz sey/icin her zaman
bize yol gosterecek iki unsur var:
Kim oldugumuz‘ve Kiminletkonustugumuz
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Biz kimiz? (3 (D)

Kendi oykumuzun yaptigimiz
Islerde‘onemli bir yer

teskil etmesi gerekiyor.
Sektorde faaliyet
goéstermemizin nedeni bu.




Biz kimiz? .5 (D)

Kendi aykumuzin yaptigimiz
islerde‘onemli bir yer

teskil etmesi gerekiyor.
Sektorde faaliyet
gostermemizin nedeni bu.




Biz kimiz? 53 (D)

Kendi oykumuzun yaptigimiz
islerde‘onemli bir yer

teskil etmesi gerekiyor.
Sektorde faaliyet
goéstermemizin nedeni bu.
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Nasil konusuyoruz?

En 6nemlisi: Markamizi ilk saniyeden son saniyeye
kadar net sekilde gosteriyor muyuz? Kullanicilar,
markanin bizim markamiz oldugunu anlamazsa bizden
alisveris yapmaz. Bu kadar basit.

Eglence ve/veya kullanim degeri sunuyor mu?

Bu, adimizin bulundugu

her bir yazismada kontrol
listemizi teskil ediyor. Reklam

| yayinlanacak Uygulamalardan
o secenek aunyar i sosyal yayinlara yénelik PR
erisimine kadar.

Her tUr icerigi kullanmayi dustindinuz mua?
Farkini gbsteriyor mu/bu beklenmedik mi? Gerc¢ekten?

Sunulan avantaj net ve anlasiimasi kolay mi?

think with Google




Nasil konuguyoruz? / Kontrol listesini nasil  :@:
kullaniyoruz?

Marka bilinci olugturma ................... icerigin her bir parcasini izleyecegiz; markamiz géranar olmalidir. Ayrica, tim icerigi
bastan sonra izleyecek ve "Biz kimiz?" sorusuna cevap verip vermedigini
degerlendirecegiz.

Eglence ... iceriginizi, yalnizca reklamlarin degil en eglenceli icerigin yanina yerlestirecek
ve performansini gozlemleyecegiz.

Kullanim ... Rastgele 10 kullaniclya, iceriginizin onlara bilmedikleri bir sey 68retip 6gretmedigini
soracagiz. 10 evet cevabi alirsak iceriginiz testi gecti demektir.

icerik bigimleri « e Her bir icerik parcasi icin baska hangi bicimleri kullanmayi dustunduguntzu
ve neden bu bi¢imin en iyisi olduguna karar verdiginizi soracagiz.

On plana gikma e icerige bakmadan énce gozlerimizi kapatip icerigin yaklasik olarak

neye benzeyecegini tahmin etmeye calisacagiz. Hakl ¢ikarsak iceriginiz testi
gecemedi demektir.

Avantaj - Rastgele 10 kisiye, iceriginize baktiktan sonra sunulan avantajin
ne oldugunu soracagiz. 10 cevapta da amaclanan avantaj belirtilirse iceriginiz testi
gecti demektir.

Harekete gecirici mesaj..........c....o--- Her bir icerik parcasi icin iki islem yapmayi deneyecegiz: 1) Daha fazla bilgi edinmek ve
2) Satin almak. Bunlari kolayca yapabilirsek iceriginiz testi gecti demektir.

think with Google
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Icerik
olusturma

o Lokomotif reklamlar
CreativeCrescendo onculuk edecek

e Dinamik reklamlar
TheBar onculuk edecek

. Icerik projeleri
CreativeCrescendo onculuk edecek

think with Google
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Lokomotif reklamlar

Her Uc¢ aylik donemde bir lokomotif reklam
yayinlamak istiyoruz. Bu, kim oldugumuza dair
olaganustu bir yarar saglayan bir gésterim olmalidir.
Kullanicilara gercekten isleyen

ve markamizi deneyimlemelerini saglayan,
karmasadan siyrilip dne cikan bir sey.

(CreativeCrescendo onculuk edecek)

Hepimizin sevdigi Volvo'dan esinlenin

Ldtfen unutmayin: Tiim is ortaklari, teslim
edilecek tiim dgeler iizerinde ortak ¢alisma

gerceklestirmelidir.

think with Google



Dinamik reklamlar

Programatigin giicinden tam olarak yararlanabilmemiz
icin dinamik reklamlara rekabet avantaji vermemiz
gerekir.

Lokomotif Grunimuz, aktardigimiz mesaj, ekledigimiz
harekete gecirici mesaj vs. acisindan dinamik ozellikte
olan, surekli olarak test ettigimiz binlerce mesajlasma
secenegi olusturan yuzlerce reklama ihtiyacimiz vardir.

Kullanicilardan elde etigimiz isaretler ve kullanicilarin
bulundugu alt segmentler, dinamik reklamin onlara
sundugu mesajda etkili olmalidir. Dolayisiyla, icerik
takviminin her parcasi i¢cin, zaman icinde belirledigimiz
tum alt kitlelere yayinlanan dinamik reklamlarda
mesajinizi aktarmanizi saglayan bir planiniz oldugundan
emin olun.

(TheBar onculiik edecek)

think with Google

Dynamic

IO SEEMBMEL, v snissmassssimsenns

Latfen unutmayin: Tiim is ortaklari, teslim edilecek tiim

dgeler iizerinde ortak ¢calisma gerceklestirmelidir.




Icerik projeleri

Yatirim yapabilecegimiz daha buyuk birkac icerik
projesi 6nermenizi istiyoruz (6r. seyahatseverlere
deger sunan yepyeni bir Uygulama veya cesitli
seyahat icerikli videolarin bulundugu bir banka
tasarlamak).

Bu projeler uzun vadede surdurulebilir olmalidir
ve icerik stratejimizde, tuketicilerin daha fazla ilgi
gdstermesi icin her yil genisletip gelistirmemiz
gereken yeni bir ayak gérevi gormelidir.

(CreativeCrescendo onculuk edecek)

Latfen unutmayin: Tiim is ortaklari, teslim edilecek
tiim égeler iizerinde ortak calisma gerceklestirmelidir. (=5

think with Google
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Su ilkelerin

medya planina
yansitilmasi gerektigine
inaniyoruz

Mesaji nasil
aktaracaksiniz?

1.

Tek bir ortak Temel Performans

GOstergesi yapisina sadik kalin
CFO’dan topluluk yoneticisine kadar

Programatik ile baslayin

Programatik dogru kullanildiginda, iletisim i¢in
en etkili yoldur, dolayisiyla oradan baslamak
mantiklidir

Once hazir olanlarla baslayin, sonra
kampanyalara gecin

Kullanicilar her giin sektérumuze ilgi gosteriyor, bu kolay
ulasilir meyveleri toplamakla baslamak istiyoruz




Programatik

lyi haber su ki, otomatik medyayi bir rekabet Gstinligu haline getirmemizi saglayacak yeni ozel progra matik

sorumlumuz Oddgeir Garnes'e sahibiz. Simdiye kadar planlama yapmaya baslamaniz gereken ilkelerden
bazilar asagida yer almaktadir.

En iyi eksiksiz ¢cozimden yararlanin

Ne olursa olsun en iyi teknoloji bile, bUnyemize dahil olan ve ise almaya devam edecegimiz olaganustu insanlari
tamamlamaya yetersiz. GUnun sonun kullanacagimiz sonug olacagindan, tum programatik bilesenlerin toplamini
inceleyip degerlendirin.

Verilerin sahibi biziz

Bu gune kadar farkh programatik testleri gerceklestirdik ve bu andan itibaren verilerin tamamina sahip olmamiz
cok onemlidir. Bu, reklamlarimizin yerlestirildigi yerlere yonelik seffafligi da iceriyor.

Surekli 6grenme

Bire bir pazarlamada daha etkili ilerleme ve dogru reklamin dogru kullaniciya dogru zamanda nasil sunma
konusunda otomatiklestiriimis ekosistemnden 6grenme sureci daima etkin olmalidir. TUm verilerden bilgi
edinmezsek programatigin sundugu avantajlar yalnizca teoride kalacaktir.

think with Google
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Mesaji nasil
aktaracaksiniz?

4, Dagitim stratejisi olmayan icerik
bulunmayacak

Olusturdugumuz bir video 5000 gorunttleme alirsa
bu, buyuk ihtimalle zaman kaybidir. Her bir icerik
parcasinin énemli bir dagitim stratejisi oldugundan
emin olun. Pek ¢ok ipucu satmak icin bircok kullaniciya

ulasmamiz gerekir.

Su ilkelerin . Geleneksel medyayi her zaman
medva planina dijital medyayla birlikte kullanin
y p Lo Bu halieketli bir hedgftir, herizama.n taT on '{kiden
yanSItI/maSI gerektlglne t;/itilristuegtjgﬁjazslT emin olun, ér. TV ile dijital videoyu
" Her zaman PR kullanin




m, Ei tkl ve Maliyet
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Erisim ve Maliyet

A

Erisim ve Maliyet genellikle bu G¢ parametreden
degerlendirilmesi en kolay olanidir

Erisim

Mesaj medya yoluyla kag

kullaniciya ulasiyor (net erisim)?
Tekillestirmenin karmasik oldugunu biliyoruz,
ama yine de elimizden geleni yapalim

Maliyet
S6z konusu medyada etkilesim basina
ne kadar yatirrm yapmamiz gerekir?

think with Google



Etki PR

HE

"Etki" veya "etkilesim basina kalite" icin bir sektdr standardi yoktur. Bu, etkinin dneminin az oldugu anlamina
gelmez. Bir yerlerden baslamak istiyoruz. 2016 i¢in iki seyi g6z 6ntnde bulundurun:

e Goruntilenebilirligi en lst diizeye ¢ikarma - Goruntulenebilirlik, farkli medyalarda (ayni medya turunde
bile) oldukca degisiklik gosterir. Ornegin, YouTube'da ortalama gorintilenebilirlik %91 iken dijital videoda
ortalama %54'tur. Tabii ki bu farkin dikkate alinmasi gerekir.

o Kantitatif testlerle, farkli medyalarin sahip oldugu etkiyi test edip 6grenme - Gunumuzde pek ¢cok
medya Olculebilmektedir, bundan yararlanalim.

Degerlendirmeye bagli olarak etkilesim basina kaliteyi etkileyecek ve sizin de dikkate almaniz gereken
unsurlar sunlardir:

Bu, ileriye mi yoksa geriye mi yaslanan bir medya?

Kag reklam gosteriliyor? Bir baska deyisle baglam ne kadar karisik?

Ona dayali yeniden pazarlama yapabilir miyiz?

Sundugumuz kreatif 6zgurluk nedir?

Envanter, programatik satin alma icin elverisli durumda mi?

Mesela... Tam olarak ne oldugunu belirtin.

Bu standart tum medyalar i¢in gecerlidir.

think with Google
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Basariyi olgme



Basariyi Olcme - Miisteri Yolculugu

Temel Performans Gostergesi

Asama Rekabet avantaji olusturma stratejisi
Suireg ici Sonug¢
Gorme >9560 Erigim Hizli marka taninirhigi saglayarak (her zaman bir saniyeden

(bir seyahat satin alabilecek herkes)

>9%30 Reklam Goriinme Orani (SoV)

Bilinirlikte +%10 puan artis

kisa surede taninabilmeliyiz), zaman icinde ayni yatirim i¢in daha
fazla bilinirlik elde etmemizi mdmkin kilmak

Dusunme
(seyahat aramasi yapmaya
baslayan herkes)

Seyahat aramasi yapan kullanicilarda
(buna yonelik yeniden pazarlama
listelerimiz de dahil) %100 Erigim

Markali aramalarda
+%20 puan artis

Kullanicilar arama yaptiginda alaka dizeyinin artmasini
saglamak icin igerigimizi stirekli olarak genisletmek

Yapma
(su an satin almaya hazir
olan herkes)

Satin almaya hazir olan
kullanicilarda %100 Erisim

Bir dnceki yila gore >%0 Karhhkla,
Gelirde +%50 artis

(Bu Temel Performans Gostergesinin sahibi
olan Mali isler madiramizdar ve ilgili
taraflarin taahhutleriyle uyumlu olmasini
saglamak icin belirlenmistir)

Son asamada daha dusuk edinme basina maliyet elde
etmek icin déntisimleri optimize etmek

Onemseme

(mevcut misteriler)

Mevcut musterilerde (bir pazarlama
listesinde bulunanlarin timu)
%7100 Erisim

Tekrar satin alma oraninda
+%10 puan artis

Sahip oldugumuz (licretsiz) medyanin erisimini artirarak
zaman icinde para tasarrufu saglamak (6rnegin, e-postalar
ve Uygulamalar)

think with Google

Basit yol akillica olandir. Tanimlar ve ilave ac¢iklamalar icin Ek bélimune bakin.




Diger Temel Performans Gostergeleri

E 4
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CRM Sahip oldugumuz medyayi (e-posta listeleri, sosyal ag vs.) veritabanimiza bagladik.

Sahip olunan medya rekabette avantaj veya dezavantaj teskil edebilecegi icin,
2016'da veritabanimizin kullanim oranini kasten %40 artirmak istiyoruz.

Inovasyon isletme Temel Performans Gostergelerine ek olarak,

yenilikler cercevesinde organizasyona iliskin Temel Performans Gdstergelerine de sahip olmak
istiyoruz. Ozellikle:

inovasyon icin harcanan biitce ve siire yiizdesi
BuUtgenin ve surenin %30'u inovasyon projelerine harcandi

(%10 puan denemeler, %20 puan 6l¢eklenmis yenilik)

Test sayisi - Bir onceki yila gore %200 daha fazla test

think with Google
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Diger Temel Performans Gostergeleri (Devami) @

Popﬁlerlik Unli markalar; kazanilmis medyanin paylasilmasi, yetenek cazibesi vs. gibi 6gelerden
yararlaniyor. Gercekten rahatsiz edici markalarin bulunmadig bir sektérde Gnlt olmak istiyoruz.
ik etapta belirledigimiz hedef, herkese acik yayin sayisini (gizli kullanicilar ve basin) en yakin
rakiplere gore 300 katina ¢ikarmak.

Memnuniyet Birlikte calismak anlamina uzun vadede surdardlebilir bir yol belirlemek icin
memnuniyeti degerlendirmek istiyoruz.

e isortagi memnuniyeti - Hepinizin bizi en iyi misteriniz olarak belirtmenizi istiyoruz. Bizi en
iyi mUsteriniz olarak gérmuyorsaniz bu, kendi cephemizde hala yapmamiz gerekenler oldugu
anlamina gelir. Boylelikle, G¢ ayda bir, bizimle calismanin olumlu ve olumsuz yanlari konusunda
bize tamamen seffaf olmanizi bekledigimiz bir anket yapacagiz. Yalnizca gercekleri su yuztine
cikararak daha iyi olabiliriz. Géruslerinizi gercek anlamda bir hediye olarak degerlendiriyoruz.

e Calisan memnuniyeti - Sizin en iyi musteriniz olmayi istedigimiz gibi, ¢calisanlarimizin sizi harika
is ortaklari olarak degerlendirmesini istiyoruz. Bu da U¢ ayda bir yapilacak bir ankettir.

Her iki durumda da memnuniyet dizeyinin >%90 olmasini istiyoruz

think with Google



Kontrol panelinden izleme

Ayaklarinizi uzatmis Game of Thrones seyrederken telefonda
tek bir kontrol panelinden her seyi izleme olanagi

think with Google
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Test etme ve ogrenme



Test etme ve ogrenme

Kurulusta, tium ilgili taraflarla seffaf sekilde paylasilan bir egitim
planimiz olacak. insanlar ne 6grenmek istediimizi bilmezse o bilgiye

nasil ulasabiliriz?
Test edip 6grenme surecini rakiplerimizden daha hizli gerceklestirmeliyiz. Asagida 6grenme planinin nasil
gorunebilecegine iliskin bir 6rnek verilmistir.

Kategori Ogrenmek istediklerimiz Sahibi Egle_m PEL
aglantisi

icerik En az harcamayla en fazla satisi (etki) hangi icerik turleri sagliyor? TBC TBC

icerik Dinamik Goruntalu reklamlarda Urun, fiyat, resim vs. nereye yerlestirilmeli? TBC TBC

Sahip olunan medya Hangi tuketici yolculugu CRM sistemimize en fazla kaydolmayi sagliyor? TBC TBC

Vs...

think with Google



Test etme ve 0grenme

Onerilen test biitcesi yapisi

Test edip 6grenme surecini rakiplerimizden daha hizli gerceklestirmeliyiz. Asagida 6grenme planinin nasil
gorunebilecegine iliskin bir 6rnek verilmistir.

TUum pazarlama ve medya etkinlikleri dahil
nitelikli pazarlama planimiz

Pazarlama butcesinin %70'i: Nitelikli pazarlama plani

lyi calisan yenilik denemelerimizi alip
isletmenin en buyuk bdlimune

Pazarlama biitcesinin %20'si: Olceklendirilmis , .
yenilik denemeleri genisletme ve yakindan izleme

Pazarlama butcesinin %10'u: inovasyon denemeleri . o , o
Isletmenin bolumlerine yonelik denemeler,

daha 6nce denenmemis seylerin denenmesi

think with Google
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Blitce ve sonraki adimlar



Blitge O

Zaman icinde %100 dinamik bﬁtgelere gecmek istiyoruz. Bu, sahiplerimize karsi olan finansal

yukumluluklerimiz agisindan bir baslangic noktasi teskil edecek. Belirledikleri hedeflerin yerine getiriimesine
yardimci oldugumuz surece ek yatirimlar yapabilecekler. 2016, ilk etapta, bir 6nceki yila gére %0 karla +%50 brut
buyume hedefinde anlastigimiz bir buydme yili olacak. Bu, planda kar ve zarar esit oranda oldugu surece fon
ayiracagiz. Finansal hedefler belirleyip de onlara ulasamama liksimuz yok. Bu nedenle, bu finansal ¢erceve
dahilindeki planlar icin bir buatce siniri olacak.

Pazarlama butcesi acisindan gelir ylzdesi olarak bunun ne anlama gelecegi konusunda kabaca bir matematik
hesabi yaptigimizda, genel pazarlama but¢cemizde %12 - %18 arasi bir gelir artisi gormeyi bekliyoruz. +%50 brat

buyume hedefimize ulastigimizi varsayarsak bu, pazarlama butcesinin 225 kat buylyecegi anlamina gelir.

O nedenle, yiIl boyunca esnek kalacagimizi goz dnunde bulundurarak [Utfen baslangic butce tahminlerinizi
bize bildirin.

ayrica, mobil platformda takipgi degil de 6ncii olmak icin bu alanda
toplam yatirimin %X gibi bir oranini hedeflemek istiyoruz
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Sonraki adimlar ve zamanlamalar

Ne zaman?

1 Kasim

1 Arahik

think with Google

Brifing yapildi

Her seyin birbirine uyumunu gérmek icin taslak
ekosistemin incelenmesi

Taslak icerik takviminin incelenmesi

Taslak medya planinin incelenmesi

Taslak medya kontrol panelinin incelenmesi
Taslak operasyonel sUrecin incelenmesi

Ekosistemin, icerik takviminin, medya planinin
sabitlenmesi

Operasyonel surecin sabitlenmesi

Kontrol panelinin yayinlanmasi

N Thonbo (CMO)
Pazarlama ekibi

CreativeCrescendo
MediaManiac
MediaManiac ve Optimizer
Pazarlama ekibi

Pazarlama ekibi + Ajanslar
Pazarlama ekibi + TheBar

Optimizer



Tesekkirler

Hazirlayan: Nikolaj Thonbo - CMO
Seyahat sirketi: "We are locals"
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Ek - Temel Performans Gostergesi
aciklamalari

Erisim: Davranista bir degisiklik bekliyorsaniz tiiketicilere mesajinizi ulastirmaniz gerekir. Onlara géremedikleri bir mesajla ulasmak anlamsiz olacag icin, erisiminizde gortntuilenebilirligin hesaba
katildigindan emin olmalisiniz. Ayrica, siklik olusturmayin. Bilinirlik saglamak icin ylksek dizeyde sikliga ihtiyacimiz varsa daha iyi icerik olusturmaliyiz. Siklik bir Temel Performans Gostergesi degildir,
ancak reklamlarimizin izin verdigi élctide sinirli olmalidir.

SoV: Rakiplerinizin erisimi %20 ise %50'lik bir erisim mikemmeldir, ancak rakiplerinizin erisimi %70'se ortalama olarak sizi aklindan gecirenlerin sayisi daha az olacaktir ve bu da rekabette
dezavantaj demektir.

Bilinirlik: TUketicilerin sizi, Grinlerinizi ve sundugunuz avantajlari vb. distinmesini istersiniz, ciinki bdyle olursa, tlketiciler bulundugunuz sektérden bir Griin satin almayla ilgilenmeye basladiklarinda
satis yapma olasiliginiz ytkselecektir. Bu genellikle "zihinsel streklilik" olarak adlandirilir.

Ticari amaci olan kisilere erisme: Hangi sinyalleri ticari bir amacin gostergesi olarak kabul edeceginize karar vermeniz ve tim bunlari bir yeniden pazarlama listesinde toplamaniz gerekir. Bu sinyaller,
sitenizin ziyaretgileri, bir videonun izlenmek icin secilmesi, uygulama indirilmesi vs. olabilir.

Marka aramalari: Tiketiciler ticari bir amagla hareket etmeye ve “etrafi kolagan etmeye” basladiklarinda, rakiplerinizi veya genel olarak sektérii aramalarini degil sizi aramalarini istersiniz. insanlarin
dogrudan sizi aramasi her zaman avantaj saglar. Ornegin, arama motoru pazarlamaciliginda, markali aramalardaki gériinme oraninizi artirarak karlihgi artirabilirsiniz.

Bircok ticari amaci olan kisilere erisme: Tipki Dustinme asamasinda oldugu gibi, hangi sinyalleri bircok ticari amacin gostergesi olarak kabul edeceginize karar vermeniz ve tim bunlari bir yeniden
pazarlama listesinde toplamaniz gerekir. Bunlar, alisveris sepetine Urlin ekleyen ancak 6deme asamasindan énce ¢ikanlar, bir Grlin + “satin alin” mesajini arayanlar vb. olabilir.

En 6nemli finansal temel performans gostergesi: Her isletmenin, en énemli finansal Temel Performans Gostergesinin hangisi oldugu konusunda ayni fikirde oldugunuz bir veya daha fazla sahibi
vardir. Bu genellikle gelir artisi veya net kar ya da her ikisinin bir kombinasyonudur. Burada énemli olan, iletisim ¢abalariniz da dahil tim eylemlerinizin, en énemli finansal Temel Performans
Gostergeniz dogrultusunda optimize edilmis olmasidir. Buna uygun olmayan tum eylemler genel degil 6zel optimizasyonla sonuglanir. Sahiplerine distk bir EBM vaadinde bulunan ¢ok az sayida sirket
olmasina karsin, bircok sirket arama motoru pazarlamaciigini hala Edinme Basina Maliyetlerine (EBM) gére optimize etmektedir. Bu acilardan, Finans Ust Yéneticisi (CFO) en énemli finansal Temel
Performans Gostergesinin ne oldugu konusunda s6z sahibi oldugundan Yapma asamasi i¢in sonug Temel Performans Gostergesini belirlemelidir.

Mevcut miisterilere erisme: Muhtemelen, mevcut musterilerinizi topladiginiz bir tiir CRM sisteminiz vardir. Onemseme asamasinda, onlara sizi hatirlatacak bir mesajla ulasmak istersiniz. Biytk
ihtimalle ¢ok fazla Gcretli medyaya ihtiyacimiz olmayacaktir. Bu kullanicilara kendi kanallarimiz tizerinden ulastigimizda, baska yerlere yeniden yatirim yapabilmemiz igin tabii ki bu kullanicilarin negatif
yeniden pazarlama yoluyla Gorme asamasinda Ucretli medya ¢abalarimizdan kaldirilmalari gerekir. Hafta sonu seyahati pazarinda yaklasik %10'luk hacim payimiz oldugunu g6z éniinde bulundurursak
negatif yeniden pazarlamadan yararlanarak medya butcemizden %10 tasarruf edebiliriz.

Tekrarlanan satin alma orani: Misterilerinizin sizden tekrar alisveris yapmasini saglamak, Griininiizden ve isletmenizle yasadiklari deneyimden memnun kaldiklarini gésteren iyi bir isarettir.
Bu, basarili bir iletisim planindan veya baglilik programindan ziyade iyi bir Griintn séz konusu oldugunu gosterir.

think with Google



