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Dijital platformlarda
reklam
¢aligmalarinin
verimliligi birgok
markanin ortak
sorunu. Bu durum ilk
bakista bir problem
gibi goriinse de
aslinda ¢cogu zaman
¢alisan siirecin
dogal bir sonucudur.
Clinkii satig, tek

bir aksiyonla
gerceklesmez.
Birbirine bagl
adimlardan olusan
biitlin sistemin
ciktisidir. Bu
sistemin herhangi
bir halkasi eksik
oldugunda ise sonug
dogrudan etkilenir.
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Sorun Nerede?

Markalar dogal olarak reklami satisin bas-
langici olarak konumlandirir. Oysa reklam
sadece satisa giden yolun baslangicidir.
Kullaniciyr igeri davet eder. Ancak igeri
giren birinin satin alma yapmasi icin farklh
unsurlarin devreye girmesi gerekir. Bu ne-
denle satis sirecini dért temel asamada
degerlendirmek gerekir: trafik, ilgi, giiven
ve satin alma.

Reklamin gdrevi trafik saglamaktir. Yani
dogru kullaniclyr markayla bulusturmak-
tir. Ancak kullanici siteye geldikten sonra
yasadigi deneyim, satin alma kararini be-
lirler. iste tam bu noktada en kritik kinlma
yasanir: ilgi ile gliven arasindaki bosluk.
Bu boslugun tamamlanmasi bitinsel bir
yaklagimla mumkindur.

Kullanici Grinu goérir, inceler, hatta be-
genir ve sepete ekler. Ancak satin alma
gerceklesmez. Bunun nedeni gogu zaman
glven eksikligidir. Glinimuzde kullanicilar
sadece UrUn satin almaz. Ayni zamanda
markaya, deneyime ve kendilerini nasil
hissettiklerine gére karar verir.

Fiyat uygun olabilir, Uriin kaliteli olabilir,
reklam dikkat ¢ekici olabilir. Ancak kullani-
¢l markaya guven duymuyorsa satin alma
gerceklesmez. Bu noktada yapilan en bi-
ylk hata, sorunu dogrudan reklama bag-
lamaktir. “Reklam calismiyor” denir. Oysa
cogu zaman reklam c¢aligiyordur. Sorun,
reklam sonrasi deneyimde ve markanin
kendini nasil konumlandirdigindadir.

Kullaniciyi siteye getirmek ile onu satin al-
maya ikna etmek ayni sey degildir. Glven;
net ve anlasilir Grun bilgisi, seffaf fiyat poli-
tikasi, gergek kullanici yorumlar, teslima-
tin netligi, acik iade ve kargo suregleri ve
profesyonel bir marka dili ile olusur. Ayni
zamanda gorsellerin kalitesi, kullanici de-

neyimi, sitenin hizi ve mobil uyumu da bu
stirecin 6nemli bir parcasidir. iletisimin ek-
siksiz olmasi ve musteri ile dogru iletisim
saglanmasi ¢ok kritiktir.

Bir diger 6nemli konu ise tutarliliktir. Rek-
lamda verilen mesaj ile e-ticaret sitesinde
sunulan deneyim o6rtismuyorsa kullanici
zihninde soru isaretleri olusur. Bu da satin
alma kararini dogrudan etkiler ve sireci
yavaslatir. Kullanici, gérdugu ile karsilasti-
g1 arasinda fark hissettigi anda markadan
uzaklasir.

Satig, kullanici hazir oldugunda gercek-
lesir. Her ziyaretci satin almaya hazir de-
gildir. Bazi kullanicilar sadece inceler, ba-
zilan alternatifleri karsilastirir, bazilar ise
zaman i¢inde tekrar gelerek karar verir. Bu
nedenle satisin hemen gergeklesmemesi
her zaman bir problem degildir. Bazen bu
durum, slrecin hentiz tamamlanmadigini
gOsterir.

Unutulmamasi gereken énemli bir konu da
sudur: Trafik tek basina degerli degildir.
Dogru trafik degerlidir. Yanlis hedefleme
ile gelen kullanici, markayla bag kurmaz
ve satin alma davranigi géstermez. Bu
nedenle reklam stratejisi kadar hedef kitle
secimi de kritik rol oynar.

Sonuc olarak, reklam tek basina yeterli
degildir. Basaril markalar sadece reklam
verenler degil, ayni zamanda satis siste-
mini dogru kurgulayanlardir. Trafik gekmek
mumkindur, ilgi olusturmak mimkindur.
Ancak guven insa etmek strateji, sabir ve
tutarliik gerektirir.

Her zaman sdyledigim gibi: Satisi getiren
sey markaya duyulan givendir. Guven
olmadan sirdirulebilir basar elde etmek
mumkin degildir.
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