Onemli Anlar ICHFS" P\
Etkili Mobil Icerik Nasil
Olusturulur ve Olcular?

Yayinlanan

Konular

Karar verme yolculugu boyunca musterinin
ihtiyaclarini anlamak, pazarlamacilara islerinin
buyUmesini saglayan icerikler olusturmada
yardimci olur. Dijital pazarlama oncus(

ve BrightEdge CEO'su Jim Yu, etkili icerik
olusturmayla ilgili onerilerde bulunuyor.
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Gegtigimiz yil, pazarlamacilar dijital pazarlama icerigi olusturmak igin
on milyarlarca dolar harcadi, ancak bunlardan yalnizca birkagi nelerin
ve neden ise yaradigini kendinden emin olarak biliyordu. Bulut tabanli
Kurumsal SEOQ ve igerik Performansi Yonetimi cozimleri saglamada
oncu sirket BrightEdge'in CEO'su ve kurucusu Jim Yu'yla, Onemli Anlari
Kazanmak icin etkili igerik olusturma ve olgmede musterilerine nasil
yardimci oldugunu konusmak icin bir araya geldik.

S: Basarili pazarlamacilar degerli igerikleri nasil olusturuyor?

Jim Yu: Etkili icerik olusturmak soz konusu oldugunda, basarili ve basarisiz
bir pazarlamaci arasindaki onemli farklardan biri, musterilerinizin ne
aradigini bilmektir. icerigin amaci nedir? Misterilerin nasil bir icerik istegini
saptamak icin izlediginiz, veriye dayali bir yol var mi? igerik yatinmlarini bu
verilere dayali olarak mi dnceliklendiriyor ve degerlendiriyorsunuz?

Bircok pazarlamaci, spesifik ve nicel olarak ol¢ulebilecek bir musteri
ihtiyacini karsilayacak icerik olusturmak yerine kendilerinin ilging
oldugunu disundugu igerikler olusturuyor. Bu, ortaya gok miktarda ise
yaramaz igerigin gikmasi anlamina geliyor. BrightEdge ¢alismamiz, B2C
sirketleriigin olusturulan igerigin yalnizca %20'sinin etkilesim sagladigini
gostermistir.! B2B'de bu oran %50 dizeyine gikmakla birlikte (daha az
icerik vardir ve daha fazla hedeflenmistir), yine de olusturulan igerigin
yarisinin etkilesim saglamadigi anlamina gelir.

Bu rakamlar sektore gore de degismektedir. Konaklama sektortnde,
icerik hedeflenmis oldugundan sagladigi etkilesim de genellikle ylksek
duzeydedir: fiziksel konumlar, mulkler vs. Konaklama sektortindeki
icerigin %87'sinin etkilesim sagladigini gordik.® Ancak, perakende
sektorinde ¢ok fazla Urtin ve SKU olmasi nedeniyle icerigin yalnizca
%16's1 etkilesim saglyor.* Yani, cok miktarda igerik var, ancak goriinen o
ki cok daha az ilgi ¢ekiyor.

Icerigin cok kiicuk bir bolimiinin kitlenin dikkatini cektigi sektorlerde,
pazarlamacilar bir adim geri gitmeli ve tam olarak kimlere ve neden
ulagsmak istediklerini tanimlamalidir. Her icerik pargasiicin “neden

bu, neden simdi"yi tanimlamak daha basarili olmaniza yardimci
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olabilir. TUketici yolculugu boyunca mumkun oldugunca alakali olmak
etkilesimleri artirmaya yardimci olabilir.

S: Giiniimiizdeki igeriklerle bes yil oncekiler arasinda ne fark var?

Gegmiste, igerik yalnizca masadustu tuketimiicin tasarlaniyordu,

ayrica uzundu ve ayrintiliydi. Ornegin, bes yil geriye gidip dnemli bir ev
dekorasyonu perakendecisini mercek altina alirsaniz, belli bir buzdolabi
markasini tanitmak veya urun ozellikleri saglamak igin Grdn ayrintilarina
odaklandiklarini gorursintz. O déonemde bu igerik, satin almak istiyorum
anlarinda hedefe ulasiimasina yardimci olmak icin tasarlanmistir.

‘Bilgili pazarlamacilar, 6grenmek 1stiyorum
ve hatta tesvik edilmek istiyorum gibi kesif
anlarina hitap eden igerikler olusturarak,
musterilerle karar verme strecinin daha
erken asamalarinda baglanti kuruyorlar”

Daha sonra, kategori duzeyindeki icerige dogru bir evrim gerceklesti.
Ornegin, belirli bir modeli/markayi degil, genel olarak paslanmaz
celik buzdolaplarini arayan kisiler. Diger bir deyisle icerik, insanlara
daha erkenden yol gostermek igin musteri yolculugunun yukarilarina
tirmanmaya baslad.

Icerik pazarlama degisim gegirmeye devam etti ve artik etkili
perakendeciler tuketicilerle yolculuklarinin daha da erken asamalarinda,
ornegin mutfaklarini yenilemeyi disunduklerinde baglanti kuruyor. Bu
tuketiciler “buzdolabi karsilastirmalarl”, hatta “mutfak yenileme fikirleri”
gibi aramalar yapiyor. Bilgili pazarlamacilar, 6grenmek istiyorum ve
hatta tesvik edilmek istiyorum gibi kesif anlarina hitap eden icerikler
olusturarak musterilerle karar verme surecinin daha erken asamalarinda
baglanti kuruyorlar.

Bugtin icin soz konusu olan diger bir fark da tlketicilerin sik sik mobil
cihazlardaki igerige bakmasi. ister kafalarinda bir fikri oturtmaya galigiyor
ister bir magaza reyonunda urtn bakiyor olsunlar, birgok durumda
tuketicileri etkileyen bu kuguk ekran oluyor.
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S: Miisteri yolculugunun tamami boyunca tiiketici ihtiyaglarini etkili
sekilde karsilayan igerigi nasil olusturuyorsunuz?

Arama konusuna ve cihaz turtne gore tuketici talebine bakiyoruz,
yolculuk boyunca ortaya ¢ikan Onemli Anlari Kazanmak icin amac
sinyallerini belirliyoruz, benzer sirketlerin ne yaptigini saptiyoruz ve
mevcut icerigin nasil bir performans gosterdigine bakiyoruz.

Ayrica, aramalarin gcogunun bilgisayarlardan yapilmadigini ve bu oranin
giderek bilgisayarin aleyhinde yukseldigini de belirledik. Son 12 ila 18 ay
icinde mobil cihazlar, bircok marka icin akilli telefon ve tablet trafiginin
kombinasyonunun masadstinu gectigi geri donusu olmayan bir noktaya
ulasti. Mobilin ne acidan farkli oldugunu anlamak, yolculugun farkli yonleri
icin oncelik verilecek icerik turdnu belirlemenize yarayacak ¢ok guvenilir
bilgiler saglayabilir.

Temel bir mobil trafik ve etkilesim gergevesi olusturmak, musterinizin

yolculugunu anlamak igin kritik onem tasir. Birgok musteri farkli icerik

turleri icin mobil etkilesimi hentz anlamis degildir ve bu, baslamak igin
cok saglam bir noktadir.

Bunu dogru sekilde yapan markalardan biri Best Western'dir. Sirket,
iyilestirilmis konuk deneyimine odaklanmis yeni bir mobil web sitesi
yayinladi. Mobil reklamlarin ve yeniden hedeflemenin yardimiyla, mobil
gelir onceki yila gore dort kattan fazla artti.

‘Guclu ve kurumsal degisime yol acabilecek
bir adim, musteri yolculugu boyunca icerik
performansini izleyen metrikler eklemek
olabilir”

S: Mevcut dlgiim yontemlerini kanallar genelinde gergek miisteri
yolculugunu yansitacak sekilde nasil gelisgtiriyorsunuz?

Pazarlamacilar, kitlelerine ulasmayi ve sonugta satin alma kararlarini
artirmaya nelerin katkisi oldugunu bilmek isterler ve bunu bilmeye ihtiyag
duyarlar. Buna ragmen, genel anlayis hala son dokunus iliskilendirmesi
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cevresinde yogunlasmistir. Bu durum, gelismis puanlama sistemleri ve
analizlere sahip pazarlamacilar i¢in bile gegerlidir.

Bircok kurulusun ge¢cmisinde yer etmis olan ve kullanimina iligkin

hala tesvik edici birgok unsur varken, son dokunus iliskilendirmesi
anlayisindan uzaklasiimasini kisa strede saglayabileceginizi distinmek
gergekci olmaz. Ancak, musteri yolculugu boyunca igerik performansini
izleyen metrikler eklemek, guclu ve kurumsal degisime yol agabilecek bir
adim olabilir.

Bunu goz ontnde bulunduran ve son dokunus iliskilendirmesinin
sinirlamalarinin farkinda olan bircok marka dogru yonde kicuk
adimlarla ilerliyor. Bir yandan son dokunusla ilgili raporlamaya devam
ederken bir yandan da dontsume katkida bulunan bircok adimi
yakaliyor ve olcuyorlar.

S: igerigi iliskilendirme ve 6lgme s6z konusu oldugunda
pazarlamacilarin daha basarili olmak i¢in yapabilecegi daha spesifik
bazi seylerden s6z eder misiniz?

Artik dijital pazarlamacilarin kullanabilecegi, “yardimlar”, “erisim’,
“etkilesim” veya “reklam gorinme orani” gibi bazi dnemli metrikler var.
Bircok pazarlamacinin bu metrikleri entegre olarak gérmesini saglayacak
bir yola sahip olmadigini biliyoruz. O nedenle, pazarlamacilarin ilerleme
kaydetmeye baslamalarina yardimci olmak icin tg sey dnerecegim.

Birinci adim, igerik programlarinin trafik, donusumler ve gelir yoninden
performansi olgtigunden emin olmaktir. Her bir icerik pargasi
musterilerinizi sonraki asamaya yonlendiriyor mu?

ikinci adim, alicilarin yolculugunun hangi bolimunin dénisim
etkiledigini saptamak ve ardindan, bu adimlara bir deger atayarak
denemeler yapmaktir. Ornegin, bir kullanici bir biiltene kaydolursa veya
bir nasil yapilir videosu izlerse, pazarlamacilar muasteri yolculugunun
basindaki bu etkinlikleri, musterileri dontstme yaklastirirken
iliskilendiriyor mu? Dontsum konusunda takintili kuruluslar gordim.
Bunlar, donidsumden onceki kritik musteri deneyimlerini kesfetmeyle
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ilgilenmediklerii¢in, ulasmak istedikleri kitleler agisindan alakali olma gibi
muazzam bir firsati kagiryorlardi.

Uglincii adim, rekabetin glicli oldugu pazarlarda reklam goriinme
orani elde etmektir. Spesifik bir sorgu veya anahtar kelimeler grubu icin
yanitlarin yuzde kagl o markaya ait? Hangi sorgulari kagiriyorsunuz?
Reklam goriinme oraniyla, kullanicilara ulagmak istedigimiz o Onemli
Anlari Kazanmak belirleriz ve o hedefe dogru ne kadar ilerleme
kaydettigimizi degerlendiririz.

Ornegin, buyk bir ilac sirketiyle reklam goriinme analizi yaptik ve onlara
geride kaldiklari noktalari, cihaz turiine kadar gosterdik. Belirli bir Onemli
Anlari Kazanmak an igin reklam gorinme orani kaybettiklerini, ancak
digerlerinde onde olduklarini gorduler. Dogal olarak, her Urtn igin her
Onemli Anlari Kazanmak ana odaklanmalari imkansizdi. Ancak, kritik
pazarlardaki kritik kategorileri ve konulari cihaz tlrline gore segerseniz,
kazancli cikmanizi sadlayacak firsatlara oncelik taniyabilirsiniz.

‘En ¢ok satan UrUnlerinizi ve en 1yl1
musterilerinizi destekleyen dnemli Onemli
Anlari Kazanmak saptamak i¢in musteri
yolculugunuzun haritasini ¢cikarin.”

S: Basarili igerikler olusturmak isteyen pazarlamacilar igin en 6nemli

citkarimlariniz nelerdir?

Ik olarak, performansi artiran igerik olusturmak igin “6nce veri”
yaklasimindan yararlanin. Kitlelerinizi anlayin, talebi saptamak icin verileri
kullanin ve ardindan, igerigi optimize edin, test edin ve ince ayarlar yapin.
Sirket ici bir marka bilinci olusturma takviminin igeriginizi yonlendirdigi
ters yonlud bir yaklasima teslim olmayin.

Ikincisi, en ¢ok satan Urlnlerinizi ve en iyi misterilerinizi destekleyen,
donusumlere yardimci olan ve en ylksek yasam boyu degeri saglayan
onemli Onemli Anlari Kazanmak saptamak igin misteri yolculugunuzun
haritasini ¢ikarin. Bu tur bir haritalama alistirmasi inanilimaz derecede
gucludir. Olgiim konusunda lider olanlar, Onemli Anlari Kazanmak
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bir araya getirmek icin kendi musteri yolculuklarini anlamis ve
sahiplenmiglerdir.

Son olarak, veri kullanmanin Onemli Anlari Kazanmak basarili olunmasini
nasil saglayacagini gostermek icin sirket ici basari oykdleri olusturun.
Ardindan, bu oykdleri bu entegre musteri yolculuklari hakkinda verilerle
desteklenen kararlara kurumsal olarak gegisi tesvik etmek igin kullanin.

Jim, guvenilir bir kurumsal icerik performans platformu olan BrightEdge'in
kurucusu ve CEO'sudur. Taninmis bir dustnce lideri, konusmaci ve yazar
olan Jim, 20.000den fazla dijital pazardan olusan bir topluluktaki Fortune
100 markalariyla ve lider ajanslarla ¢alismaktadir. Ofisi San Mateo,
California'dadir.

Kaynaklar

“BrightEdge Content Engagement Report, (BrightEdge igerik Etkilesim
Raporu) Adustos 2015. Sonuglar, bes endustri sektortindeki 2.100 yayinci
tarafindan yayinlanan milyonlarca igerik parcasinin BrightEdge tarafindan
yapilan analizine dayanir.
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