ONEMLI
ANLARI KAZANMAK:

Her zaman dogru zamanda dogru
mesajla dogru insana ulasmak.

think with Google



Bugin bildigimiz anlamiyla online olma donemi sona erdi. Artik

nou

‘online olmuyoruz”, “online yasiyoruz”; her zaman acigiz, her
zaman bagliyiz.

Mobil cihazlarin cogalmasi diledigimiz seyi diledigimiz zamanda bulmamizi,
yapmamizi, seyretmemizi ya da satin almamizi kolaylastirdi. Pazarlamacilar
icin her zaman dogru zamanda dogru mesajla dogru insana ulasmak icin
bundan daha iyi bir firsat olmamisti.

Sadece gegtigimiz 3 senede ¢oklu-ekran medya tiketimi, internet
kullanicilarinin %90'Inin alisveris, seyahat plani ya da herhangi bir icerik
gortntilemek! icin cihaz degistirmesiyle birlikte %500 artti. Aslinda daha
fazla cihaz internette daha fazla zaman gegirilmesi, internette daha fazla
zaman gecirilmesi de tiketiciye erisebilecegdiniz daha fazla an demek;
sadece e-posta’larini ya da arkadaslarini kontrol etmeyi asan daha fazla
ozel an... Artik tUketicilerin ilham ya da bilgi arayisinda oldugu, yeni seyler
kesfettigi ya da kararlar verdigi amag ve tutku odakli daha fazla an var, ki biz
bunlar “Gnemli anlar” olarak tanimhyoruz.

Bunlar ‘izlemek istiyorum anlari’, ‘yapmak istiyorum anlari’, ‘bulmam

lazim anlari’ ve ‘'satin almam lazim anlari’. Bu anlar markalar icin onemli,
clinkd onlar kararlarin alindigi ve tercihlerin sekillendigi, intiyaclarimizin ve
isteklerimizin o anda karsilanmasini bekledigimiz kendini gosterme anlari.

Turkiye'deki akilli telefon kullanicilari herhangi bir seye ihtiyag duyduklarinda
veya bir seyi istediklerinde hemen harekete gegiyor.?

820/ F ilgi alanima giren ya da tutkularimi harekete gegiren
o bir durum oldugunda

500/ g Beklenmedik bir problem ortaya ¢iktiginda (6rn:
© patlak lastik)

0 Bir marka ya da rlin hakkinda daha fazla bilgi
p1o% @  Ermeran
almak istedigimde

50% w Bir sey satin almam gerektiginde
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Turkiye'de
online
tuketicilerin
%881 kendisine
uygun gelen
bir markadan
gelen bir
mesajl
gordikten
sonra
harekete

geclyor.?

Onemli anlarin anlami/mantigi

Her glin diinyada 3 milyar insan kendisi ve hayati icin dnemli olan, onlarca
an yaslyor. Bu anlar, sadece kosullari degil (6rn: kisinin nerede oldugu, hangi
cihazi kullandi§i ya da gliniin saati) ayni zamanda amaci (6rn: kisi o anda ne
istiyor, neye ihtiyag duyuyor) iceren milyarlarca sinyal veriyor.

Bu kosul ve amag odakli sinyaller kombinasyonu, pazarlamacilar igin bir
altin madeni; tiketiciler icin anlamli olmak ve onlarla her zamankinden daha
anlamli bir iletisim kurmak i¢in daha fazla firsat sunuyor.

‘Tayland yemegi' arayan iki kisi diistintin. ilki hafta ici bir giin saat 17'de
masadiistl bilgisayarindan arama yapiyor. Bu kisi, belki de ofisinde daha
sonra yapacad bir yemegin tarifini arayan biri. ikinci arama ise cumartesi
aksami saat 9'da sehir merkezinde yerel restoranlara ylriime mesafesinde
bir yerden telefonla yapiliyor. Bu kisi de belki sadece bilgi almak igin arama
yapiyor, ama bu kisinin i¢ginde bulundugu kosullar, kendisinin 0 anda ag
olabilecegini gosteriyor.

Tarihsel olarak pazarlamacilarin bu iki tiketici veya bireysel ihtiya¢ arasinda
ayrim yapma yolu yoktur. Sinyaller sayesinde, pazarlamacilar “o an"a bagl
kalabilir ve imkan dahilinde ayni aramaya iki farkli reklam yonlendirebilirler.
Biri tiklanabilir bir telefon numarasi ya da hareket halinde ve ag olabilecek bir
kullaniclya yardim edecek yonlendirmeler olabilir; digeri de aksam yemedgini
planlayan bir masaUstU kullanicisi igin tarif ve “nasil yapilir” tavsiyesi olabilir.
Arastirmamiz gosteriyor ki, bu uygunluk diizeyi gercek bir fark yaratiyor.
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Onceki senaryodaki 6rnekler, markalarin uygun ve zamaninda
reklamlarla hedef kitlelerinde ses getirmek icin sinyallerden
faydalandigi sayisiz tlketici anlarindan sadece ikisi. Gelin, daha
fazla onemli ani daha detayl olarak kesfedelim.

Bir sonraki tatili icin ilham almak amaciyla video izleyen seyahat

meraklilarindan, en sevdigi YouTube yaraticilarini izlemek isteyenlere,
sevdigi icerikle ilgilenen ve ona bagl bir kitlenin yasadigi anlar iste bu anlar.
Her yil YouTube izleme strelerindeki %60’k biyuk artig, izledigi igerige
bagli izleyicilerin ne kadar arttiginin bir gostergesi.® Markalar YouTube'da
paylasilan tutkular ve zevkler Gzerinden insanlara dokunabilir, boylece Uriin

ve hizmetlerinin bilinirligini artirabilirler,

Arastirmamizda Turk tuketicilerin %27's1 online video
1zlerken yeni Urtin ya da markalar kesfetmis olduklarini
soylediler.?
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YAPMAK TSTIYORUM ANLARsr

Online video “Yapmak istiyorum” anlari igin de artik ideal bir ¢oztm.
Turkiye'deki internet kullanicilarinin %81'i bir seyin nasil yapilacagini
ogrenmeye calisirken YouTube'u kullaniyor.?

35 yasin altindaki Internet kullanicilarinin %801 6grenmek
1stedikleri her sey hakkinda YouTube'da bir video
bulabilecegine inaniyor.?

Markalar, bu “Yapmak istiyorum” anlariyla marka igeriklerini yan yana
getirerek daha fazla potansiyel musteriye ulasabilir.
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Internet, bilgiye ihtiyacimiz oldugunda ilk kullanacagimiz arag — Turkiye'deki

akilli telefon kullanicilarinin %71'i bu ifadeye katiliyor.

Cogu insanin bulmak istedidi sey konusunda asagi yukari
bir fikri olsa da, akilli telefonda arama yapan titketicilerin
sadece %12's1 online yolculuklarina baslarken tam
1stedikleri marka ya da Uriin ismini yazabiliyor.?

Bu, reklamverenler icin arama, online video ve internetteki gorunttlu
reklamlar yardimiyla markanin kesfedilmesine yardimci olmak ve satin alma

yolculugunda tercihleri daha erken sekillendirmek icin blyUk bir firsat.

Bu iliskiyi anlamak isin anahtari. Mesela, Premier Inn otel zinciri, sadece “o
andaki” en iy mesajla degil ‘o ana 6zel” en iyl mesajla otel secimi konusunda
kararsiz seyahat tutkunlarina ulasmayi ve onlari etkilemeyi basardi. Seyahat
suresi, ziyaret edecekleri Ulke ve kullandiklari cihaz gibi tiketiciden gelen
isaretleri dogru kullanarak, Premier Inn dogru zamanda dogru mesajla dogru

insanlara ulasmayi basardi ve yeni miisteri rezervasyonlarini %40 artirdi.”

Onemli Anlari Kazanmak thinkwithgoogle.com/tr 6



Satin alma kararini verme sekline gelince... Surekli online olmak ttketicilere

sonsuz saylda secenege aninda ulasma imkani sagliyor. “Almak istiyorum”
anlari online satiglarin da otesine gegiyor ve magaza iginde de gerceklesiyor.
Aligveris yapanlar dogru karari verebilmek i¢in anlik tavsiyeleri kullanma
egilimi gosteriyorlar.

Akilli telefonlarinda Uriin arastiran Turk tuketicilerin %63'u
cithazlarinda o anda 1lgili bilgiye ulastiklari i¢in normalde
dusunmedikleri bir markay1 satin almay1 dustinuyor.?
Dahas1 %54t satin aliyor.

Akill telefon kullanicilarinin %40t magazada cihazlarini en son
kullandiklarinda, bir Griin ya da hizmet hakkinda bulduklari online bilginin,
satin alacaklari seyi secmelerinde yardimci oldugunu soyluyor.
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Isaretler. Basarinin gizli bilesenleri

Demografik hedefleme buz daginin sadece gortinen kismi; buglin markalar
hedef kitlelerine sadece yas, cinsiyet ve ilgi alani Gzerinden seslenmek
yerine, gercek ve glincel online kullanici davranisina odaklanan isaretler
kullanarak daha derinlere gidebiliyorlar.

BMW, bu mantiktan yola ¢ikarak, BMW i markasini tanitirken, gecerli bir
mesajla gercekten nitelikli bir kitleye ulasmak i¢cin amag odakli isaretleri
(insanlar internette ne ariyor ve musterilerin internet sitesindeki 6nceki
deneyimleri nasil) kullandi. BMW'nin bu yaklasimiyla TrueView reklami 6
haftada yaklasik 750.000 kez gorintilenmeyi basardi.®

Arastirmamiz gosteriyor ki konuyla daha ilgili olmak daha fazla takdir
ediliyor. TUrk internet tlketicilerinin %71' bir sirketin mesajinin konuyla ilgili

olmasinin, onlarin markayla ilgili disuncelerini etkiledigini kabul ediyor.?
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Onemli anlardan en iyi sekilde yararlanmak

Internette gegirilen milyarlarca an, markalarin kendi kitlelerine uygun igerikle
en uygun zamanda ulagmasi igin milyarlarca firsat yaratti. Peki bu anlardan
en lyi sekilde yararlandiginizdan nasil emin olabilirsiniz?

1. Kazanmak istediginiz anlan belirleyin

Kazanmak istediginiz ya da kaybetmeyi kaldiramayacaginiz anlari belirleyin.
Insanlarin ilham bulmak, bir seyler 6grenmek ya da hizlica bir seyler satin
almak istedigi anlar belirlemek icin tlketici yolculugunun tim asamalarin
inceleyin. Pazarlama stratejinizde bu anlardan faydalanarak potansiyel
misterileriniz ve isiniz igin dnemli olabilecek tim anlarda var olacaginizdan
emin olabilirsiniz.

2. Tiiketicinin “0” andaki ihtiyaglarina cevap verin

Hedef kitlenize, sadece yas ve cinsiyet gibi bilgileri degil, ayni zamanda
kosullar (glintin saati, kullanilan cihaz ve lokasyon) ve amaglarla ilgili
sinyalleri de anlayarak (arama sorgulari, gorintiledikleri igerik ve markanizla
ilgili onceki etkilesimler), ilgili mesajlarla ulasabildiginizden emin olun.
Kazanmak istediginiz her an igin kendinizi tlketicinin yerine koyun ve
kendinize su soruyu sorun: “Onun i¢in su anda en kullanigli ve yararli bilgi ne
olabilir?”.
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3. Onemli her ani 6lgiin
Gordugumuz gibi tim anlar esit yaratiimamistir; her biri markaniz igin farkli
firsatlar sunan, pek ¢cok 6nemli an vardir.

Kazandiginiz her anda, satin alma sirecindeki hedefleriniz igin (marka
bilinirligini artirmaktan satiglari artirmaya) en iyi basari 6lgttlerini
tanimladiginizdan emin olun, boylece basarinizi etkili bir bigcimde
dlgebilirsiniz. Olgtin. Ogrenin. Tekrarlayin. Bugiin ve yarin énemli olabilecek
anlarda daha fazla kazanin.
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